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Editorial

Die Politik redet,
die Branche handelt

Und wieder ist ein Jahr vergangen, ein neues Baustoff-Jahrbuch liegt vor lhnen. Wie
gerne hétte ich in diesem Editorial kommentiert, dass die Situation in der Baubranche
jetzt viel besser ist als beim Schreiben des letzten Editorials im Herbst 2024. Doch leider
bleibt der seit langem erhoffte Aufschwung weiter aus — trotz neuer Bundesregierung.
Kurz nach dem Erscheinen des vorigen Jahrbuchs ist die Ampel-Koalition geplatzt, An-
fang des Jahres gab es Neuwahlen, und nun haben wir eine schwarz-rote Bundesregie-
rung mit einem neuen Kanzler und einer neuen Bundesbauministerin.

Die ersten Aussagen seitens der Politik im Friihjahr klangen angenehm in den Ohren
der Branchenakteure: Die ,Bagger miissten rollen”, hieB es von Verena Hubertz, und

es wurde ein Sondervermdgen fiir Klimaschutz sowie Infrastruktur im Bundestag und
ein Entwurf zum ,Bau-Turbo" im Bundeskabinett beschlossen. Doch inzwischen ist wie-
der Erniichterung eingekehrt. Zwar steigt die Zahl der Baugenehmigungen in geringem
Umfang stetig, doch von einer wirklichen Erholung der Baukonjunktur kann noch nicht Monika Verspohl
die Rede sein.

Unter diesen Bedingungen sind die Unternehmen der Baustoffindustrie und des Bau-

stoff-Fachhandels weiter weitestgehend auf sich gestellt — unterstiitzt von den Verban-

den und Kooperationen. Es kann dauern, bis die politischen MaBnahmen greifen, und so sucht die Branche nach eigenen Wegen und Lésun-
gen. Fiir die einen sind es neue Bautrends wie serielles, modulares und standardisiertes Bauen oder der Einsatz von KI. Andere fokussieren
sich auf neue Geschaftsfelder und engagieren sich beispielsweise starker im Bereich der Sanierung oder in neuen Produktbereichen.

Einige Beispiele, wie sich die Baustoffbranche den aktuellen Herausforderungen stellt, finden Sie liebe Leserinnen und Leser in diesem Buch.
Dariiber hinaus widmen sich mehrere Beitrage den groBen Themen wie Digitalisierung, Nachhaltigkeit, Fachkraftemangel oder Unterneh-
mensnachfolge. Wir hoffen, dass Sie in dieser 23. Ausgabe des Baustoff-Jahrbuchs eine Fiille Anregungen und Denkanst6Be finden, und
wiinschen lhnen wie gewohnt eine informative und interessante Lektiire!

lhre

Monika Verspohl
Senior Managerin BaustoffMarkt
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Geleitwort

Zum Geleit

Liebe Fachhandler-Kollegen*innen, verehrte Geschaftspartner*innen in Baustoffindustrie
und Handwerk, sehr geehrte Geschéftspartner*innen in Politik und Wirtschaft,

Das Ende der Ampelkoalition kam Giberraschend. Eine Neuwahl lieB Hoffnung aufkeimen!
Neue Képfe, weniger Dogmatik und Uberzeugungen, mehr Pragmatik und Fakten sollten
die neuen Leitplanken fiir die GroBe Koalition sein. Deutschland erstickt an Biirokratie,
Gangelung und Misstrauen gegeniiber den Unternehmern. Erniichternd das Wahlergeb-
nis fiir die Parteien der Mitte und bang die Hoffnung, ob sich damit eine Kehrtwende
wirklich gestalten ldsst, obwohl sie alternativlos ist.

Gut die Informationen im Koalitionsvertrag, dass die Schneisen bei der Férderung ge-
schlossen werden sollten und der Bau weiterhin mit einem Ministerium vertreten ist. Zu
wichtig sind gesellschaftlich die Aufgaben, die beim bezahlbaren Bauen und Wohnen und
fir eine leistungsfahige Infrastruktur zu leisten sind. Bleibt die Frage, wann geht es los? Katharina Metzger
Présidentin

Denn der Wohnungsbau ist im freien Fall. Ein weiterer Abbau von Kapazitéten in der Pro-

zesskette Bau muss vermieden werden, denn Menschen, die gegangen sind, kommen so

schnell nicht zuriick. Fehlende Auftrdge im Baugewerbe fiihren zu WerksschlieBungen in

der Industrie. Dem folgt der Abbau von Kapazitdten im Fachhandel und bei anderen Part-

nern in der Prozesskette. Die Branche braucht schnelle Zeichen! Der ,Bau-Turbo” ist in Ordnung, aber er ziindet bei mittel- bis langfristigen
Projekten und ist darauf angewiesen, dass die Kommunen mitziehen. Die Themen Aufstockung, Nachverdichtung zdhlen mit zu den komple-
xesten Themen fiir Projektentwickler. Gut auch, wenn die Ministerin duBert, dass es mit den Fertigstellungen auf keinen Fall weiter in den
Keller gehen darf, nachdem im Mai die 251.900 Wohneinheiten vom Statistischen Bundesamt gemeldet wurden. Allein sie wird daran kaum
etwas andern, denn die 220.000 in der Fertigstellungspipeline sind kaum aufzuhalten. Trotzdem gilt es die Signale zu héren. .. Aus der Bau-
stoffindustrie, aus dem Baugewerbe, von den Projektentwicklern, aus dem Baustoff-Fachhandel, von den Mietern! Alle sind nah dran am
Wohnungsgeschehen!

Es gilt an den Hebeln zu arbeiten, die schnell wirken — Senkung der Finanzierungskosten; Realisierung von Baugenehmigungen, die auf-
grund gestrichener Férderungen nicht realisiert wurden. Das dndert kurzfristig etwas an den Baubeginnen — die schleunigst offiziell doku-
mentiert werden sollten. Das fiihrt nicht zu mehr Biirokratie, sondern zu mehr Transparenz beim Baugeschehen.

Der Baustoff-Fachhandel engagiert sich als Fach- und GroBhandel vielfaltig in Biindnissen, um darzustellen, was die Bauwirtschaft leisten
kann fir eine lebenswerte, klimaresiliente Umwelt, fiir bezahlbares Bauen und Wohnen, fiir einen verantwortlichen, nachhaltigen Umgang
mit Ressourcen, fiir eine funktionierende Volkswirtschaft. Wir arbeiten in regionalen Mérkten, mit bewahrten Produkten sind wir Partner
vor Ort.

In diesem Sinne hoffen wir auf zeitnahe Entscheidungen fiir die Prozesskette Bau und darauf, dass die Bauwende in 2026 endlich kommt.
Die Bauaufgaben, die es zu bewéltigen gilt, sind groB. Bezahlbares und energiesparendes Wohnen, eine funktionierende Infrastruktur und
ein verantwortungsvoller Umgang mit den Ressourcen — dafiir setzen wir uns ein!

Mit besten GriiBen

Katharina Metzger

Prasidentin

Bundesverband Deutscher Baustoff-Fachhandel (BDB) e.V.
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Der BDB im Gefiige der Wirtschaft

Bundesverband GroBhandel,
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Dienstleistungen e.V.
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Steuern

Baunahe Handelsverb.

Umwelt

Ausbildung

UFEMAT

Union Européenne des
Fédérations Nationales des
Négociants en Matériaux de
Construction, Bruxelles

Europaische Vereinigung der

nationalen Verbande des
Baustoffhandels, Briissel

Beziehungen Handel / Industrie

Mitglied im

ifo

Institut fiir
Wirtschaftsforschung

DV fiir Wohnungswesen,
Stadtebau und Raumordnung
e V.

DAfM Deutscher Ausschuss fiir
Mauerwerk e. V.

ARGE Arbeitsgemeinschaft fiir
zeitgemaBes Bauen e. V.

Bundesstiftung Baukultur

BDB

Bundesverband
Deutscher

Baustoff-
Fachhandel
e. V.

RM Rudolf Miiller Medien
GmbH & Co. KG

Herausgeber des
Verbandsorgans BaustoffMarkt
und weiterer Fachtitel

Gesprachskreis

Baustoffindustrie/
BDBe.V.

Verbandebiindnis
Wohnungsbau

DPB Daten-
management zur
Prozessoptimierung fiir
Bauprojekte im GroB-
und Einzelhandel

Baudatenbank Heinze

Aufsichtsrat
BDB-BauDatenbank
GmbH

Aktion
Impulse fiir den
Wohnungshau

Initiative Verant-
wortung Wasser
und Umwelt

Vorstand DAfM e. V.

Kuratorium BAU,
Miinchen

Messebeirate
* BAU, Miinchen

* Int. Eisenwaren-
messe, Koln

WIR fiir Ausbau und
Trockenbau e. V.

Arbeitsgruppe
B STRUKTURWANDEL

Arbeitsgruppe
B BAUFOKUS

Arbeitsgruppe

M ELEKTRONISCHER DATEN-
AUSTAUSCH

Arbeitsgruppe
M LOGISTIK

Arbeitsgruppe
B NACHHALTIGKEIT

Arbeitsgruppe
H AUS- UND WEITERBILDUNG

Arbeitsgruppe

B MARKETING UND KOMMU-
NIKATION

Arbeitsgruppe
B WASSER UND UMWELT

Arbeitsgruppe
I FLIESE

Die nachfolgenden Seiten bilden einen Ausschnitt aus den vielfal-
tigen Aktivitaten des Bundesverbandes Deutscher Baustoff-Fach-
handel (BDB). Dazu kommt ein kurzer Einblick in die Arbeit des Ge-
sprachskreises Baustoffindustrie/BDB und seiner Arbeitsgruppen.
Diese seit liber 40 Jahren bestehende Einrichtung ist ein besonderer
Beleg fiir die partnerschaftlichen Beziehungen zwischen Herstellern
und Handel, die wohl kaum in einer anderen Branche so ausgepragt
sind.
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Dem Wirtschaftsmagazin BaustoffMarkt — seit 1971 zugleich offi-
zielles Organ des Bundesverbandes Deutscher Baustoff-Fachhandel
—sind die Beitrage fiir den folgenden Riickblick entnommen. Uber
die aktuellen Zahlen zum deutschen Baustoff-Fachhandel kénnen
Sie sich in der beiliegenden offiziellen Leistungsstatistik des BDB
informieren. Die Kontaktadressen des BDB finden Sie am Anfang
unseres Adressverzeichnisses im Serviceteil dieses Buches. H
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Auf der Tagesordnung der Mitgliederversammlung stand unter anderem ein Vortrag zum einfachen Bauen.

+Wir werden weiter den Finger
in die Wunde legen”

Gut 130 Industrie- und Fachhandelsverantwortliche trafen sich Mit-
te November in Biidelsdorf bei Rendsburg zur Mitgliederversamm-
lung des Gesprachskreises Baustoffindustrie im BDB. Eingeladen
hatte nach 2012 zum zweiten Mal der dreimalige ,Baustoffmarkt-
Award"-Gewinner Aco. Thomas Bannas, Teil der deutschen Ge-
schaftsfiihrung, begriiBte die Anwesenden herzlich und gab den
Gasten einen kurzen Einblick in das Unternehmen und seine tradi-
tionsreiche Geschichte.

Katharina Metzger ging in ihrer BegriiBungsrede auf die aktuelle
politische Lage ein, die mit der erneuten Wahl Trumps zum US-Pra-
sidenten sowie dem Aus der Ampelkoalition noch verworrener ge-
worden ist. ,Wenn die Welt verriicktspielt, brauchen wir Unterneh-
mer eine klare Strategie”, erklarte die BDB-Prasidentin. Sie warb
dafiir, dass Wechsel auch eine Chance zu gestalten sei — eben
.Change-Management.” Unabhangig davon benétige es seitens der
Politik, konkret der ndchsten Bundesregierung, Entscheidungen, die
zu mehr Verldsslichkeit und mehr Planbarkeit beim Bauen fiihren,

sowie mehr Investitionen. ,Investitionen in den Bau sind Investitio-
nen in Deutschland”, betonte Metzger. Die Prasidentin sprach zu-
dem (ber die Arbeit des Verbandes. ,Wir verstehen, dass die Ner-
ven bei den Mitgliedern blank liegen, und dass sie sich mehr Laut-
starke wiinschen.” Doch als Verband miisse der BDB iiberparteilich
agieren: ,Wir kénnen nicht fiir die ein- oder andere Partei werben,
wer weil, wie sich die nachste Regierung zusammensetzt und wer
Minister wird.” Der Baustoff-Fachhandel und die iiber ihn liefernde
Industrie seien ein wichtiger Prozessenabler mit rund 10 Prozent der
Beschaftigten in der Prozesskette Bau. ,Das sind mehr Menschen
als bei Planern, Architekten und Ingenieuren zusammen. Aber wir
sind nicht elementarer Part dieser Prozesskette. Da stehen Bauge-
werbe, Projektentwickler und Investoren anders im Fokus”, erldu-
terte Metzger.

Zudem habe der BDB begrenzte personelle und finanzielle Kapazi-
taten. ,Trotzdem werden wir weiter den Finger in die Wunde legen -
mit dem Verbandebiindnis Soziales Wohnen, mit dem Verbande-
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biindnis Wohnungsbau, mit dem Biindnis zum Mitarbeiterwohnen,
mit dem Tiefbau-Biindnis und mit dem Biindnis zur Flacheninan-
spruchnahme.” Der Verband werde weiterhin Allianzpartner suchen,
um bei einer Interessenkongruenz gemeinsame Studien zu realisie-
ren und so die wichtigen Themen in die Offentlichkeit zu tragen.
Aktuell werde an einer Gemeinschafsstudie gearbeitet, ,mit der wir
gegen den Irrsinn vorgehen wollen, dass bestimmte Gruppen in die-
ser Gesellschaft kein Bauen mehr wollen. Jetzt haben wir das 30
ha-Ziel, bis 2050 soll daraus ein 0 ha-Ziel werden, also soll nur ge-
baut werden, wenn woanders etwas abgerissen wird.”

Empfehlungen zur KI-Implementierung

Wie (iblich standen auf der Tagesordnung der Mitgliederversamm-
lung auch Vortrdge zu aktuellen Themen, die die Baustoffbranche
bewegen. Benjamin Meckl, geschéftsfiihrender Gesellschafter der
Agentur Fullhaus, referierte in seinem Vortrag (iber die Potenziale
von Kiinstlicher Intelligenz. ,Wer heute mit dem Einsatz von Kl star-
tet, ist morgen voraus”, warb der Experte im Hinblick auf aktuelle
Zahlen, nach denen nur 12 Prozent der Unternehmen in der Bau-
stoffbranche Kl nutzen. Weil es wichtig sei, schnell mit der Imple-
mentierung von Kl im eigenen Unternehmen zu starten, regte
Meckl an, die ,low hanging fruits” zu pfliicken, sprich schnell und
einfach umzusetzende MaBnahmen zu treffen. Dazu gehére, még-
lichst KI-Tools mit diversen Funktionen einzufiihren — ,wie beim
Schweizer Taschenmesser” — und die Rahmenbedingungen festzu-
legen, wie damit gearbeitet werden soll und darf. Beispielsweise
misse geregelt werden, welche Informationen und Daten Nutzer
ins KI-Programm hochladen diirfen. ,Schon jetzt nutzen 34 Prozent
der Mitarbeiter Kl im Job, aber Gber ihre privaten Accounts, und in
solchen Féllen haben Unternehmen keinerlei Kontrolle dariiber, wie
und wofiir die KI eingesetzt wird”, warnte Meckl.

Kiinstliche Intelligenz konne Mitarbeitende sehr gut in ihrer alltagli-
chen Arbeit unterstiitzen. ,Nutzen Sie Kl beispielsweise als Basis
flirs Weiterarbeiten, holen Sie sich Anregungen und Ideen — zwar
missen die Ergebnisse gepriift werden, aber es ist dennoch hilfrei-
cher als vor einem leeren Blatt Papier zu sitzen”, schilderte Meckl.
Dabei sei es wichtig, moglichst konkret zu ,prompten”, sprich der KI
zielfihrende Anweisungen zu geben, um verniinftige Ergebnisse zu
erhalten. Nach den ersten Schritten gehe es schlieBlich um weitere
Wissensaneignung. Dafiir kénnen Unternehmen aus den eigenen
Mitarbeitern eine ,Koalition der Willigen" zusammenstellen, riet
der Experte. Diese solle sich intensiver mit dem Thema Kl auseinan-
dersetzen, mogliche Anwendungsbereiche finden, Ziele definieren
und vor allem interdisziplinar arbeiten sowie stetig das eigene Wis-
sen teilen.

Mehr miteinander sprechen

In weiteren Vortrdgen und einer Diskussion stand die Frage im Fo-
kus, wie sich das Bauen vereinfachen ldsst, um schneller und kos-
tengiinstiger zu werden. So warf Prof. Dr.-Ing. Gerhard Hausladen,
geschaftsfihrender Gesellschafter der Ingenieurgesellschaft IB
Hausladen in Miinchen, die Frage auf, wie viel Technik in einem Ge-
baude nétig sei, damit sich die Bewohner darin wohlfiihlen. Um dies
zu kldren, sei es wichtig ausfiihrlich mit den Bauherren {iber ihre
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Wiinsche und Bediirfnisse zu sprechen. ,Wenn maglichst viele As-
pekte der (technischen) Ausstattung bereits in der Phase 0 geklart
werden, lassen sich Zeit und Kosten sparen”, warb Prof. Hausladen.
Und zeigte Beispiele aus dem eigenen Haus auf, wie durch einen
konstruktiven Austausch zwischen Bauherrn und Planer individuel-
le, sinnvolle Losungen in der Haustechnik entstehen kdnnen. Prof.
Dietmar Walberg, der zum Wohnungsbautag im April eine Studie zu
angemessenen Standards im Wohnungsbau in Deutschland vorge-
stellt hat, ging in seinem Vortrag auf dieses Thema ein. ,Wir miis-
sen einsehen, dass wir nicht an jeder Stelle fir jeden bauen kdnnen,
sprich man kann nicht jedes Gebdude so ausstatten, dass es jedem
Nutzer gefallen wiirde”, betonte der Geschaftsfiihrer der Arge Kiel.
Deswegen forderte auch er einen besseren Austausch zwischen
den Beteiligten der Prozesskette Bau: ,Einfacher bauen bedeutet
komplexer und mehr miteinander zu reden.” AuBerdem pladierte
Walberg dafiir, nicht immer nur die Energieeffizienz von Gebaduden
in den Blick zu nehmen, sondern auch die CO, -Emissionen, denn
der Einsatz von mehr Baumaterial sei immer mit mehr CO, -Emissio-
nen fiir dessen Produktion verbunden. Zumal Regelstandards auch
im Bestand realisierbar seien: ,Wird ein Bauelement am Ende seiner
Lebensdauer durch die zu diesem Zeitpunkt beste neue Lésung er-
setzt, kdnnen Geb&ude sinnvoll sukzessive modernisiert werden.”
Fiir eine Diskussion zum einfachen Bauen hatte der Verband die
schleswig-holsteinische Ministerin fiir Inneres, Kommunales, Woh-
nen und Sport, Dr. Sabine Siitterlin-Waack, eingeladen. Die Ministe-
rin sprach (iber den Regelstandard E aus Schleswig-Holstein, nach
dem Fordermittel fiir den sozialen Wohnungsbau genehmigt und
verteilt werden. ,Die Bauminister anderer Bundeslénder bestaunen
diesen Regelstandard E, damit haben wir etwas losgetreten.” Sie
hoffe, erklarte Dr. Siitterlin-Waack, dass nicht nur andere Bundes-
Iander diesen als Anregung nehmen, sondern dass dieser Standard
sich auch auf den privaten Wohnbau ausbreite. Katharina Metzger
verdeutlichte, warum der BDB das Thema immer wieder aufgreift:
.Nach unserer Einschatzung ist vereinfachtes Bauen der vielverspre-
chendste Ansatz in Deutschland, der auch in der Lage ist, kurzfristig
Impulse zu setzen, egal ob viel Férdergeld vorhanden ist oder nicht
— das ist der richtige Weg!"

Lob fiir viel Engagement

Im Rahmen der Mitgliederversammlung haben auch die verschiede-
nen Arbeitsgruppen im Gesprachskreis ihre aktuellen Themen und
Projekte vorgestellt. Andreas Wilbrand, Prasidiumsmitglied des
BDB, lobte in seiner Rede das Engagement der Teilnehmer: ,Die
Mitglieder der AGs arbeiten ehrenamtlich parallel zum anspruchs-
vollen Tagesgeschéft, das ist eine herausragende Leistung. Ein herz-
licher Dank geht ebenfalls an die Gruppenfiihrer und Obleute — die
AGs leisten sehr gute Arbeit und entwickeln sich immer weiter.”
Der Sopro-Geschéftsfiihrer ging in seiner Ansprache auch auf die
aktuelle konjunkturelle Situation ein: ,Das Sterben einiger Bran-
chenteilnehmer hat bereits begonnen. Aber: Resignation ist keine
Losung. Ich persdnlich habe in der Baubranche schon viele Berge
und Taler erlebt, und auch nach diesem Tal wird es wieder aufwarts
gehen. Denn der Bedarf nach mehr Wohnraum ist da.” M
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Azubi Sternfahrt auf der BAU
mit tiber 200 Teilnehmern
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Der Bundesverband Deutscher Baustoff-Fachhandel (BDB) hat am
13. Januar 2025 zur traditionellen Azubi Sternfahrt auf die BAU
2025 eingeladen. Uber 200 Auszubildende des Baustoff-Fachhan-
dels aus ganz Deutschland blicken laut dem Verband zuriick auf ein
spannendes Programm, das praxisnahe Einblicke in die Branche ge-
boten hat.

Seit 2007 ist diese Veranstaltung fester Bestandteil des Engage-
ments des Verbands auf der Messe. Unter der Leitung von Christian
Fechtig wurde dieses Event gemeinsam mit den Teilnehmern der
AG Aus- und Weiterbildung im Gesprachskreis organisiert.

Ein Highlight war laut dem BDB die digitale Schnitzeljagd, bei der
die Azubis mithilfe einer App die Messe erkunden und an den Stan-
den teilnehmender Unternehmen ihr Wissen erweitern konnten.
Neben der Wissensvermittlung stand der Austausch mit Industrie-
vertretern im Fokus.

Abgerundet wurde der Tag durch eine Sofa-Talkrunde mit Biilent
Ceylan unter dem Moto ,Bau Dir Deine Zukunft”. Im Austausch mit
Biilent sei klar geworden, wie wichtig eine gute Ausbildung fiir die
eigene Zukunft ist, und wie breit gefachert die Aus- und Weiterbil-
dungsmaglichkeiten im Baustoff-Fachhandel sind, heiBt es.

Nach abschlieBenden Worten der BDB Prasidentin Katharina Metz-
ger erhielten alle Azubis die Gelegenheit sich mit Bllent fotografie-
ren zu lassen. M

Transformationstreiber entlang
der Wertschopfungskette

Anlasslich der Mitgliederversammlung des Gesprachskreises Bau-
stoffindustrie & Bundesverband Deutscher Baustoff-Fachhandel
(GSKR) traf sich die Arbeitsgruppe (AG) Baufokus des GSKR zu ihrer
turnusmaBigen Sitzung Mitte November 2024 in Biidelsdorf. Bei
dieser Sitzung standen Informationen rund um und Diskussionen
zum modularen und seriellen Bauen sowie Aspekte der Nachhaltig-
keit im Mittelpunkt. In einem Impulsvortrag schilderte Dipl.-Oko-
nom Michael Neitzel (Neitzel Consultants) die Prozesse und Kom-
missionsrunden, die schlussendlich zum Rahmenvertrag 1.0 zum se-
riellen Bauen mit dem Bundesverband deutscher Wohnungs- und
Immobilienunternehmen (GdW) fiihrten. Eine Evaluation dieser Ver-
einbarung fiihrte zur aktuellen Version 2.0, in der viele Aspekte
(Vergaberecht, Planungshoheit, baukulturelle Qualitat) Beriicksich-
tigung fanden. Neitzel stellte klar, dass diese Art des Bauens nur
eine Art neben vielen weiteren Mdglichkeiten ist. Bezliglich der oft
gehorten Aussagen, das deutsche Bauwesen hinke bei der Produk-
tivitatssteigerung und Digitalisierung hinterher meinte er aber
auch: ,Serielles modulares systemisches Bauen ist ein Transforma-
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tionstreiber entlang der Wertschopfungskette Bau!" Die Runde dis-
kutierte anschlieBend angeregt, welche Folgen dies fiir den Bau-
stoff-Fachhandel habe. Die Notwendigkeit zur stets weiter steigen-
den Expertise in der (auch Architektur-)Beratung und der Logistik
sieht die Runde als existenziell fiir den Fachhandel an — auch und
gerade angesichts globaler Akteure und neuer Geschaftsmodelle
im Baustoffvertrieb.
Alexander GeiBels, Leiter Public Affairs, Verbandswesen und Nach-
haltigkeit bei Saint-Gobain sowie Leiter der AG Nachhaltigkeit im
GSKR gab anschlieBend einen vertieften Blick in die Arbeit der AG.
Die seit rund einem Jahr existierende AG kommt in der Abarbeitung
Ihrer Aufgaben:
e Grundliberzeugung formulieren: Bauen ist sinnvoll und notwendig
o Leitfaden fiir die Mitglieder erstellen
* Empfehlungen erarbeiten fiir a. Tagesgeschaft, b. politische
Entscheider
gut voran. Der angekiindigte Leitfaden steht kurz vor Fertigstel-
lung. W
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Im Metaversum

Zu ihrer Herbstsitzung war die AG Logistik im Gesprachskreis Bau-
stoffindustrie & BDB zu Gast im GS1 Germany Knowledge Center in
KdIn. Im Rahmen des Treffens bekamen die Logistikexperten einen
Einblick in das im Oktober 2023 eréffnete GS1 Metaverse und konn-
ten in futuristisch gestalteten Raumlichkeiten in die virtuelle Welt
des Handels eintauchen. Ist das Metaverse fiir viele Unternehmen
noch Neuland und fiir die Baustoffbranche allenfalls Zukunftsmusik,
so ist die Automatisierung von Prozessen ein wesentlicher Bestand-
teil des Tagesgeschafts. In einem Impulsvortrag referierte Theresa
Taller, Senior Manager Industry Engagement, iiber EDI-Formate in
der Praxis. Die Qualitat der Stammdaten beschreibt die Qualitat der
Prozesse, so eine Kernaussage des Vortrags. In einem folgenden
Workshop diskutierten die Teilnehmer der AG liber die Anwendung
der EDI-Formate fiir die Baustoffbranche und Umsetzungshiirden.
Zudem richtete die AG Logistik ihren Blick bei dem Treffen auf die
Unterstiitzung der Intralogistikprozesse im Lager und der Verladung.
Auf einen Impulsvortrag zur Automatisierung im Lager der Firma
Jugheinrich folgte ein Workshop zur Grundvoraussetzung fiir die
Automatisierung in der Baustofflogistik.

Herbsttagung in

Die Herbsttagung der AG Fliese fand in der Schliter-Workbox in Iserlohn statt.

Uber 60 Teilnehmer konnte Reinhard Fenski gemeinsam mit Guent-
her Broeks und Marc Schliiter begriiBen zur Herbstsitzung der AG
Fliese in Iserlohn, teilt der BDB mit. Die Workbox-Raumlichkeiten
von Schliiter-Systems boten einen attraktiven Rahmen fiir die Ta-
gung. Mit Stolz prasentierten Marc Schliiter und Giinther Broeks die
neue Investition ins Logistikzentrum am Standort und zeigten die
rasante Entwicklung des Familienunternehmens auf, heiBt es in der
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Interessierte konnen bei GS1 in KéIn das Metaversum erkunden.

Zum Abschluss stiel3 Prof. Michael Krupp von der technischen Hoch-
schule Augsburg mit einem kurzen Blick auf eine Studie zur Fahrer-
motivation im Nahverkehr auf groBes Interesse der Teilnehmer. Das
Forschungsprojekt , LeitFahr® — Handlungshilfe zur Verbesserung des
Berufsalltags von Fahrerinnen und Fahrern im Giiter-Nahverkehr”
wurde von 2022 bis 2024 durchgefiihrt und durch das Bayerische
Staatsministerium fir Wohnen, Bau und Verkehr geférdert. M

Iserlohn

Mitteilung weiter. Die Mitglieder nahmen laut Mitteilung abschlie-
Bend einen Abgleich der Social Media-Kampagne vor, die mit der
Faszination Fliesen-Kampagne auf Pinterest sehr zufrieden sind und
weitere Optimierungsmaglichkeiten fiir die Instagram und Face-
book-Aktivitaten beschlossen haben. Weiterer Themenschwerpunkt
sei die Marktdarstellung des Dienstleisters Heinze gewesen, der die
regionalen Marktdaten erldutert habe sowie auf die Branchenent-
wicklung eingegangen sei. Wie der Mitteilung zu entnehmen ist,
wurden die Vortrage erganzt durch Ausfiihrungen zur Nachhaltig-
keit von Robin Weiher, Ardexgruppe, sowie von Michael Holker zum
Regelstandard E — erleichtertes Bauen und den Chancen, die in die-
sem Forderstandard fiir die Fliese besteht. Dabei gehe es darum,
hohe Technikkosten im Geb&ude zu vermeiden und in nachhaltige
Gewerke zu investieren, ohne die gesetzlichen Auflagen zum Regel-
standard aufzugeben. Reinhard Fenski restimierte, dass die AG Flie-
se sich —auch dank der intensiven Vorabeit des monatlich tagenden
Lenkungskreises — gut inhaltlich positioniert habe und duBerste
sich positiv iber den regen Austausch und die gute Riickkopplung
der Mitglieder. M

1
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Herzlich willkommen

Pressekonferenz
Wohneigentum in Deutschland

Messe BAU | Manchen

Pressekonferenz zur Studie ,Wohneigentum in Deutschland” (v. I:) Christian Bruch, Geschéftsfihrer der Deutschen Gesellschaft fir Mauerwerks- und Wohnungsbau
(DGfM), Matthias Gunther, Leiter Pestel-Institut, BDB-Prasidentin Katharina Metzger und Michael Hélker, Hauptgeschéftsfihrer des BDB.

Wohneigentum schiitzt vor

Altersarmut

Der Bundesverband Deutscher Baustoff-Fachhandel hat beim Pes-
tel-Institut eine Studie zum Wohneigentum in Deutschland in Auf-
trag gegeben. In der Studie sind die Wissenschaftler unter anderem
der Frage nachgegangen, ob und inwieweit Wohneigentum Alters-
armut verhindert. Die Ergebnisse wurden bei einer Pressekonferenz
im Rahmen der BAU vorgestellt.

Seit Jahrzehnten haben junge Menschen den Wunsch, ,méglichst
bald in den eigenen vier Wanden zu wohnen.” Das berichtete Mat-
thias Glinther bei einer Pressekonferenz im Rahmen der Messe in
Miinchen. Der Leiter des Pestel-Instituts hat die aktuelle Studie
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,Wohneigentum in Deutschland” vorgestellt, die der BDB beim Ins-
titut in Auftrag gegeben hatte. Die Realitét sieht jedoch anders aus
als gewiinscht, denn immer weniger Menschen wohnen laut Studie
in den eigenen vier Wanden: Die Eigentumsquote in Deutschland
liegt nach aktuellen Zensuszahlen mittlerweile bei unter 44 Pro-
zent. Das sei der niedrigste Wert seit 15 Jahren. Und die Tendenz sei
weiter riicklaufig: Die Zahl der Haushalte, die im Eigenheim oder in
einer Eigentumswohnung leben, sinke kontinuierlich. Um ein weite-
res Absinken der Eigentumsquote zu stoppen und den Abwarts-
trend umzukehren, fordern die Wissenschaftler des Pestel-Instituts
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eine staatliche ,Offensive Wohneigentum”. BDB-Prdsidentin Katha-
rina Metzger ruft daher die Parteien dazu auf, ,den Menschen wie-
der eine Perspektive auf die eigenen vier Wénde zu geben — und
das nicht als bloBes Wahlversprechen, sondern als Vorsatz fir die
kiinftige Regierungsarbeit”. 2025 misse zum ,Bau-Wendejahr”
werden: ,Deutschland braucht mehr Sozialwohnungen, mehr be-
zahlbare Mietwohnungen, aber auch mehr Wohneigentum”, beton-
te Metzger im Rahmen der Pressekonferenz.

Steigende Mieten begiinstigen Altersarmut

Ziel miisse es sein, pro Jahr 500.000 Haushalte in die Lage zu ver-
setzen, sich zum ersten Mal selbstgenutztes Wohneigentum anzu-
schaffen, erlduterte Giinther. Langfristig miisse Deutschland mehr-
heitlich vom Mieter- zum Eigentiimerland werden: ,Eine Eigentums-
quote von 50 Prozent und mehr wie in Osterreich, den Niederlanden
und Schweden wiirde vor allem auch mehr soziale Stabilitét brin-
gen”, erkldrte der Instituts-Leiter. Denn Wohneigentum sei ein wich-
tiger Garant fiir die Altersvorsorge, da Mieten fiir Seniorenhaushal-
te in Deutschland zunehmend zu einer finanziellen Belastung wiir-
den: ,Steigende Mieten dréngen mehr und mehr dltere Menschen
in die Altersarmut.”

Wie groB3 das Risiko ist, zeigt eine Modellrechnung in der Studie mit
einem direkten Vergleich zwischen einem Mieter- und einem Eigen-
tiimerhaushalt. In beiden Haushalten verdienen zwei Berufstatige
gleich viel Geld — das Durchschnittseinkommen als Vollzeit- sowie
Halbtagskraft — und leben auf gleicher Wohnflache (100 Quadrat-
meter). Nach 45 Jahren im Job bleiben dem Mieterhaushalt laut
Rechnung mit dem Eintritt in die Rente gerade einmal 1.450 Euro
netto im Monat zum Leben. Der Eigentiimerhaushalt habe dagegen
2.200 Euro zur Verfiigung. ,Die Miete zwingt die Menschen dazu,
im Alter den Giirtel erheblich enger zu schnallen”, lautete das Fazit
von Studienleiter Matthias Giinther zu dieser Modellrechnung.

Verlassliche Baupolitik gefordert

In der Studie ,Wohneigentum in Deutschland” zeigen die Wissen-
schaftler des Pestel-Instituts auch auf, was passieren muss, um
mehr Menschen auf dem aktuellen Immobilienmarkt eine Chance
auf die eigenen vier Wande zu geben. Die Studie setzt dabei vier
Schwerpunkte: Sicherheit und Verlasslichkeit, effektive Forderung,
einen staatlichen Kredit als Eigenanteil-Ersatz sowie den Verzicht
auf die Grunderwerbssteuer beim Ersterwerb von selbst genutztem
Wohneigentum. Vor allem der erste Punkt sei wichtig, betonte Giin-
ther bei der Pressekonferenz. ,Die neue Regierung muss wieder ein
gesundes Vertrauen in eine verldssliche Wohnungbsaupolitik fiir
mindestens zwanzig Jahre schaffen. Manche Eigentiimer gehen bei
den Kreditraten fiir ihr Haus mit einer Netto-Belastung von bis zu
40 oder 50 Prozent an ihre finanziellen Grenzen. Und besonders in
Bestandsimmobilien haben viele Menschen Sorge, dass in den
ndchsten Jahren durch neue gesetzliche Anforderungen fiir Immobi-
lien Investitionen nétig sind, die sie nicht mehr stemmen kénnen”,
schilderte der Leiter des Pestel-Instituts und forderte einen Be-
standsschutz.

Baustofflahrbuch 2025/26

Nettoeinkommensbelastung
durch den Erwerb eines
Einfamilienhauses mit 100 m*-
Wohnflache aus dem Bestand
2024 in v.H. des
Nettoeinkommens
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Eine Deutschlandkarte zeigt die Nettoeinkommensbelastung durch den Erwerb
eines Einfamilienhauses mit 100 m* Wohnfliche aus dem Bestand im Jahr 2024.

Forderung soll effektiver werden

Verldsslich miisse auch die Wohneigentumsforderung sein — und
wirksam, fiihrte Glinther weiter aus. Der Staat habe sein Engage-
ment bei der Bildung von Wohneigentum heruntergefahren. Das sei
friiher anders gewesen: Seit den Anfangen der Bundesrepublik war
die Forderung von Wohneigentum {iber Jahrzehnte hinweg ein
wichtiges Instrument der Wohnungsbaupolitik. Der soziale Woh-
nungsbau war urspriinglich — von den 50er- bis in die 80er-Jahre —
zu rund 40 Prozent Wohneigentumsférderung. In diese Richtung
muss es jetzt wieder gehen.”

Christian Bruch, Geschaftsfiihrer der Deutschen Gesellschaft fiir
Mauerwerks- und Wohnungsbau, fasste bei der Pressekonferenz
die Entwicklung der FérdermaBnahmen der vergangenen Jahre in
einem Satz zusammen: ,Die Regierung ist von der Breitenférde-
rung zu einer ambitionierten Spitzenférderung gewechselt.” Dies
sei der falsche Weg. Um die Wohneigentumsquote zu erhohen
brauche es stattdessen sichere Férderprogramme, die mehr Haus-
halten das Bauen ermdglichen. Dazu wiirde nach Analyse des Pes-
tel-Instituts auch ein staatliches Darlehen mit dauerhaft festge-
schriebenem Niedrigzins beitragen, das fehlendes Eigenkapital er-
setzen konne. Zu beachten sei, erklarte Glnther in seinem Fazit,
dass Wohneigentum nicht immer das freistehende Einfamilienhaus
bedeute: ,Es gilt, mehr Menschen den Erwerb von angemessenem
Wohneigentum passend zum Einkommen und zur Haushaltssitua-
tion zu ermdglichen.” So glaubt der Studienleiter an die Renais-
sance von Reihenhausern, deren Bau- und Grundstiickskosten ge-
ringer sind als die Kosten fiir freistehende Einfamilienhduser. M
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Prof. Dietmar Walberg, Chef des Kieler Bauforschungsinstituts Arge.
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Matthias Gunther leitet das Pestel Institut, das Kommunen, Ministerien, Banken,
Unternehmen und Verbande mit Analysen, Umfrage und Modellrechnungen zu
wirtschaftlichen und gesellschaftlichen Fragestellungen unterstutzt.

Wohn-Notstand”

Deutschland steckt im ,Wohn-Notstand”, finden die Forscher vom
Pestel-Institut und dem Bauforschungsinstitut ARGE (Kiel). Bundes-
weit wiirden rund 550.000 Wohnungen fehlen, vor allem bezahlba-
re Wohnungen und Sozialwohnungen, betonten Matthias Giinther,
Leiter des Pestel-Instituts, und ARGE-Chef Prof. Dietmar Walberg im
Februar auf einer Pressekonferenz in Berlin zur Lage auf dem Woh-
nungsmarkt.

Konkret miissten bis 2030 pro Jahr mindestens 210.000 Sozialwoh-
nungen neu geschaffen werden, hieB es in Berlin. Nur so kdnne es
gelingen, in fiinf Jahren die Zielmarke von 2 Millionen Sozialwoh-
nungen zu erreichen. Das waren rund 930.000 mehr als heute
.Doch selbst dann ware nur die grobste Not gelindert”, sagt Matthi-
as Giinther. Der Chef-Okonom des Pestel-Instituts spricht von
einem ,chronischen Burnout am Sozialwohnungsmarkt”. Wiirde der
Staat die Menschen, die einen Anspruch auf eine Sozialwohnung
haben, tatsachlich versorgen, dann waren bundesweit sogar rund
5,6 Millionen Sozialwohnungen notwendig”, so Giinther.
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Neue Studie vorgestellt

Das Pestel-Institut hat zusammen mit dem Bauforschungsinstitut
Arge (Kiel) des Landes Schleswig-Holstein auf der Pressekonferenz
eine Studie zur Lage auf dem Wohnungsmarkt vorgestellt: ,Das
Bauen und Wohnen in Deutschland sozial neu justieren” —so der Ti-
tel der Untersuchung, die die beiden Institute im Auftrag des Biind-
nisses ,Soziales Wohnen” gemacht haben. In dem Biindnis haben
sich neben dem Bundesverband Deutscher Baustoff-Fachhandel
(BDB) die Deutsche Gesellschaft fir Mauerwerks- und Wohnungs-
bau (DGfM), der Deutsche Mieterbund (DMB), die Caritas Behinder-
tenhilfe und Psychiatrie (CBP) und die Bau-Gewerkschaft (IG BAU)
zusammengeschlossen. Die Studie warnt: Es gebe immer weniger
Sozialwohnungen. lhre Zahl sacke seit Mitte der 90er-Jahre kontinu-
ierlich ab. Sie halte sich nur noch knapp oberhalb der 1-Millionen-
Grenze. ,Rutscht die Zahl der Sozialwohnungen weiter nach unten,
dann durchbricht sie mit der Millionen-Grenze auch eine ,soziale
Schallmauer fiirs Wohnen': Die Menschen werden friiher oder spa-
ter auf die massive Wohnungsnot und dabei vor allem auch auf den
eklatanten Mangel an Sozialwohnungen reagieren”, sagt Giinther.
Darin stecke sozialer Sprengstoff. Die neue Bundesregierung miisse
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den Forderhebel rasch umlegen. ,Fiir den Neubau von 100.000 So-
zialwohnungen miissen Bund und Lander 11 Milliarden Euro in die
Forderung investieren”, so Giinther.

Baukosten senken

.Deutschland baut ,Premium-Sozialwohnungen'. Und die sind
schlichtweg zu teuer. Es geht in guter Qualitat auch deutlich giinsti-
ger”, betonte Prof. Dietmar Walberg. Konkret gehe es um den ,Ge-
baudetyp E” — E wie einfach oder experimentell. ,In Schleswig-Hol-
stein wird so bereits gebaut. Und das ,E’ steht dabei langst fiir ein
erleichtertes und erfolgreiches Bauen®, so Walberg. Der Arge-Chef
habe mit seinem Team eine Fiille von Bauprojekten begleitet und
analysiert, wie er auf der Pressekonferenz erlduterte. Seine Erkennt-
nis: ,Die reinen Baukosten bei Sozialwohnungen lassen sich um bis
zu einem Drittel senken. Unterm Strich wiirde die bisherige vom
Staat gezahlte Fordersumme von gut 3.200 Euro pro Quadratmeter
Wohnfldche sogar ausreichen, um damit den Bau von Sozialwoh-
nungen komplett zu finanzieren. Alles, was Sozialwohnungen darti-
ber hinaus kosten, geht in ,Nice-to-have-Extras", so Prof. Walberg.
Dazu zdhlen nach Arge-Angaben zum Beispiel zu viel Wand- und
Deckenstarken, dreifach verglaste Fenster, iiberzogener Klima- und
Larmschutz, Kellerrdume und auch Tiefgaragenplatze. Wichtig da-
bei sei, dass ,der ,Sozialwohnungsbau im Sparmodus’ die gelten-
den Bauvorschriften auf Punkt und Komma beriicksichtigt und
gleichzeitig noch einen Beitrag zur Baukultur leistet”. Er funktionie-
re in der Baupraxis und liefere vor allem auch guten Wohnkomfort.
Walberg warnte deshalb vor einer ,Weiter-so-Férderung” und nann-
te dazu ein konkretes Forderlimit: So lasse sich nach Berechnungen
des Bauforschungsinstituts eine Sozialwohnung fiir rund 2.920 Euro
pro Quadratmeter Wohnfléche bauen. Fiir diese reinen Baukosten

Statement von BDB-Prasidentin Katharina Metzger

wadren dann lediglich nur noch 1.840 Euro pro Quadratmeter an For-
dergeld ndtig. Dazu kdmen allerdings noch die Grundstiickskosten.
LHier ist es entscheidend, dass die Kommunen deutlich mehr giins-
tiges Bauland fiir den sozialen Wohnungsbau bereitstellen als bis-
lang”, so Prof. Walberg. Sein Fazit: ,Deutschland muss anfangen,
das Label ,gut & giinstiger’ auf seine Sozialwohnungen zu kleben.
Das spart Geld. Und mit weniger Forder-Euro pro Sozialwohnung
lassen sich vor allem deutlich mehr Sozialwohnungen bauen.” Und
mehr Sozialwohnungen wiirden dringend gebraucht. ,Die Baby-
Boomer gehen bis 2035 komplett in Rente. Bei vielen von ihnen gab
es immer wieder Phasen von Arbeitslosigkeit. AuBerdem waren die
geburtenstarken Jahrgange die, die oft zum Niedriglohn gearbeitet
haben. Also gehen viele der Baby-Boomer mit einer eher kleinen
Rente nach Hause. Ihre Miete kénnen sie sich damit nicht mehr leis-
ten. Hunderttausende werden deshalb in den kommenden Jahren
zusatzlich auf eine Sozialwohnung angewiesen sein”, sagt Giinther.
Auch fiir Menschen mit Behinderung, deren Zahl steige, sei es not-
wendig, zusatzlich sozialen Wohnraum zu schaffen.

Bau-Konjunkturprogramm gefordert

Die in der Studie formulierte Botschaft an die Politik: Der Staat miis-
se ein Bau-Konjunkturprogramm starten. ,Damit wiirde der Bund
dringend bendtigte Wohnungen schaffen. AuBerdem konnte er so
die angeschlagene Baubranche stiitzen und einen weiteren Abbau
von Kapazitaten — vor allem den Verlust von Arbeitsplatzen — ver-
hindern. Entscheidend dabei ist: Es ware ein erfolgreiches Binnen-
konjunkturprogramm, das sich fiir den Staat auch noch rechnen
wiirde”, so Gilinther auf der Pressekonferenz. Diese Chance auf
einen ,gesamtwirtschaftlichen Wachstumsschub per Wohnungs-
bau” diirfe die neue Bundesregierung nicht verpassen. M

Die Zahlen sprechen eine eindeutige Sprache: Drei Jahre Baumi-
nisterium haben nicht von 300.000 in Richtung 400.000 Wohnun-
gen gefiihrt, sondern in Richtung 250.000 und darunter. Beson-
ders hart trifft es die Menschen am unteren Ende der Einkom-
mensskala, die am meisten auf bezahlbare Wohnungen angewie-
sen sind. Statt — wie im Schnitt der letzten Jahre — 29.000 Sozial-
wohnungen jahrlich zu bauen, liegt die Ampel in ihrem letzten
vollen Regierungsjahr noch einmal deutlich darunter: 2023 hat sie
lediglich den Neubau von 23.000 Sozialwohnungen geférdert.
Trotzdem hat die Bundesregierung den zweifelhaften Mut gehabt,
auf PR-Taktik zu setzen und eine Milliardensumme immer wieder
als vermeintlichen Tatendrang und Polit-Engagement fiirs soziale
Wohnen zu verkaufen. Diese Schonférberei mit Zahlen muss ein
Ende haben. Die neue Bundesregierung muss sich — zusammen
mit den Landern und Kommunen — beim sozialen Wohnungsbau
endlich ehrlich machen. Klare Fakten sollten fiir alle Minister Grad-
messer ihrer Erfolge sein. Was Deutschland jetzt braucht: ein Bau-
wende-Jahr.
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WOHNUNGSBAU-TAG

wouuuuesaAu-TAG

Beim Wohnungsbau-Tag forderte das Verbandebdndnis, dem auch der BDB angehért, unter anderem eine Neubauoffensive.

Branchen-Verbande fordern

Neubau-Turbo”

Der Aufschwung der Wirtschaft steht und fallt mit dem Schwung,
den die neue Bundesregierung jetzt in den Wohnungsbau bringt.
Das ist die zentrale Botschaft, die sieben fiihrende Verbande und
Organisationen der Bau- und Wohnungswirtschaft bei der Veran-
staltung Mitte April in Berlin an die Koalitionsparteien von CDU/CSU
und SPD gerichtet haben.

.Im Wohnungsbau steckt sozialer Sprengstoff: Wer schlecht wohnt,
flhlt sich schlecht regiert. Deshalb muss die neue Bundesregierung
alles daransetzen, den Menschen den Frust bei der Wohnungssuche
und die Verzweiflung tiber die Mieten-Explosion zu nehmen”,
mahnte Katharina Metzger, Prasidentin des Bundesverband Deut-
scher Baustoff-Fachhandel (BDB). Der Verband koordiniert den
Wohnungsbau-Tag, der vom Deutschen Mieterbund (DMB) und der
Industriegewerkschaft Bauen-Agrar-Umwelt (IG BAU) gemeinsam
mit dem Zentralverband des Deutschen Baugewerbes (ZDB), dem
Bundesverband deutscher Wohnungs- und Immobilienunternehmen
(GdW), dem Bundesverband Freier Inmobilien- und Wohnungs-
unternehmen (BFW) und der Deutschen Gesellschaft fiir Mauer-
werks- und Wohnungsbau (DGfM) als Dachverband der Mauerstein-
Industrie organisiert wird.
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Auf dem Branchengipfel richteten die Verbéande eine 100-Tage-For-
derung nach einem ,Aufschwung Wohnen" an die neue Bundesre-
gierung, deren Kernpunkt eine Neubau-Offensive ist. Um diese fi-
nanziell stemmen zu kdnnen, misse Deutschland kiinftig einfacher
und damit um bis zu einem Drittel glinstiger bauen. Dann seien fiir
100.000 neu gebaute Sozialwohnungen pro Jahr 11 Milliarden Euro
an Forderung von Bund und Landern erforderlich. Wiirde nach bis-
herigem Standard gebaut, miisste der Staat dagegen jéhrlich 15
Milliarden Férder-Euro in den sozialen Wohnungsbau investieren.
AuBerdem soll fiir den Sozialwohnungsbau die Mehrwertsteuer
komplett entfallen. Das Biindnis fordert ,ein entschlossenes
0,0-Prozent-Steuer-Signal des Staates fiir mehr Wohnungen, auf die
sozial schwache Haushalte dringend angewiesen sind.” Darliber hi-
naus seien fiir 60.000 bezahlbare Wohnungen pro Jahr bei einfa-
cherem Baustandard mindestens 4 Milliarden Euro an Subventionen
vom Staat notwendig. Wiirde weiterhin nach gangigem Standard
gebaut, miisse der Staat dagegen eine jahrliche Férderung von 8
Milliarden Euro fiir das bezahlbare Wohnen aufbringen.

BaustoffJahrbuch 2025/26

Bildquelle: BaustoffMarkt / MV



Die Berechnungen dazu liefert eine aktuelle Wohnungsbau-Studie,
die auf dem Branchen-Gipfel vorgestellt wurde. Unter dem Titel
,Bauplan D 2030" hat das schleswig-holsteinische Bauforschungsin-
stitut Arge (Kiel) gemeinsam mit dem Berliner Forschungsinstitut
Regiokontext im Auftrag des Wohnungsbau-Tages untersucht, was
die neue Bundesregierung dringend umsetzen miisste, um den in
die Krise geratenen Wohnungsbau rasch anzukurbeln und die Wei-
chen fiir mehr Neubau in diesem Jahrzehnt zu stellen.

,Bauen geht in guter Qualitat auch deutlich glinstiger als es heute
passiert: 25 Prozent lassen sich beim Neubau von Wohnungen spa-
ren. Genau darin liegt der Schliissel fiir die ,Mehr-Bau-Chance’, die
Deutschland dringend braucht”, erklarte Prof. Dietmar Walberg auf
dem Wohnungsbau-Tag.

Jeder Sechste wohnt in einer zu kleinen Wohnung

Dass mehr Neubau notwendig ist, macht die Wohnungsbau-Studie
deutlich. So fehlen aktuell bundesweit mehr als 550.000 Wohnun-
gen. 9,6 Millionen Menschen — und damit 11 Prozent der Bevdlke-
rung — leben nach Angaben der Wissenschaftler in Giberbelegten
Wohnungen. Das sind 1,1 Millionen mehr als noch vor fiinf Jahren.
In Mittel- und GroBstadten lebe mittlerweile sogar jeder Sechste
mit zu vielen Menschen in einer zu kleinen Wohnung. ,Fast jeder
flinfte Minderjahrige wachst in dieser wichtigen Lebensphase in be-
engtem Wohnraum auf. Und die Wohnungsnot wird zementiert,
wenn dltere Personen nicht in kleinere Wohnungen umziehen kdn-
nen, weil diese teurer sind als ihre aktuellen”, sagte Arnt von Bodel-
schwingh, Leiter des Forchungsinstituts Regiokontext. Der Experte
sieht die ,kritische Infrastruktur Wohnen” in Gefahr: ,Viele fahren
stundenlang und kilometerweit zum Arbeitsplatz. Sie zahlen die
Spritkosten extra, weil sie sich die Miete in der Stadt, in der sie
arbeiten, nicht mehr leisten kdnnen. Das alles passiert, wenn Lohn
und Wohnkosten bei massivem Wohnungsmangel immer krasser
auseinanderlaufen”, lautete das Fazit von Arnt von Bodelschwingh.

Wissenschaftler fiirchten Verschlimmerung der Wohnungsnot
Die Wissenschaftler warnen vor einem ,Wohnungsbau-Kollaps”: Bei
den Baugenehmigungen habe es einen enormen Einbruch gegeben.
So hatten Bauamter im vergangenen Jahr nur noch knapp 216.000
Wohnungen genehmigt. Das sei ein Riickgang von 43 Prozent in nur
drei Jahren. ,Passiert jetzt nichts, dann wird das, was kommt, noch
schlimmer, als wir es heute schon erleben. Der Einbruch bei den
Baugenehmigungen ist der Vorbote flir einen rapiden Absturz bei
den Fertigstellungen. Dann haben wir eine Wohnungsnot plus’ —
namlich plus ,Neubau-Not'*, warnte Prof. Walberg. Was aktuell
noch gebaut werde, sei durchfinanziert. Danach schlage der Zins-
hammer zu: ,Fiir jeden Quadratmeter Wohnfldche missen im Neu-
bau heute rund 5 Euro pro Monat nur fiir Zinsen hereingeholt wer-
den. Vor fiinf Jahren war das noch 1 Euro”, verglich Studienleiter
Prof. Walberg. Insgesamt miissten Investoren und private Bauher-
ren fiir jeden Quadratmeter Wohnflache heute deutlich tiefer in die
Tasche greifen. So seien die Kosten fiir das Bauwerk — also ohne
Grundstiick — in den vergangenen 25 Jahren bundesweit im Schnitt
um das 2,5-Fache nach oben gegangen. Allein in den letzten finf
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Jahren habe es einen rasanten Preisanstieg von gut 32 Prozent ge-
geben. Kostentreiber dabei sei vor allem die Technik — also Heizung,
Liftung, Sanitar und Elektro.

Es komme deshalb jetzt darauf an, solide zu bauen — mit scharfem
Blick auf die Kosten. ,Das bedeutet: einfaches Bauen, orientiert am
notwendigen Regelstandard. Also keine High-End-Wohnungen
mehr — jedenfalls nicht mit Geld vom Staat. Der sollte schleunigst
dazu iibergehen, nur noch den ,Gebaude-Typ E' zu férdern”, forder-
te Prof. Walberg in seinem Vortrag. Denn solche Wohnhé&user hat-
ten weniger Extras, seien robuster und damit weniger aufwendig in
der Unterhaltung. Vor allem aber seien sie giinstiger. Eine weitere
Forderung des Verbandebiindnis Wohnungsbau an die neue Bun-
desregierung ist, verlassliche Mittel fiir den Wohnungsbau als wich-
tigen Teil der Infrastruktur bereitzustellen. ,Eine verlassliche Forde-
rung muss unabhangig von der Schuldenbremse méglich sein, auch
um Sicherheit fiir die Beschaftigten der Bauwirtschaft zu schaffen”,
verdeutlichte Robert Feiger, Bundesvorsitzender der |G BAU. Und
die BDB-Prasidentin Metzger erganzte: ,Familien bendtigen Sicher-
heit beim Bauen. Denn die Wohneigentumsbildung fihrt Giber
mehrere Jahrzehnte zu einer finanziellen Belastung, die kalkulierbar
sein muss.” AuBerdem miisse der Bund ein Zinsverbilligungspro-
gramm auflegen, so eine weitere der beim Wohnungsbau-Tag er-
|auterten Forderungen des Branchen-Biindnisses: ,Ein Zins-Zick-
zack-Kurs an den Finanzmarkten wiirgt den Wohnungsbau ab. Der
Bund muss jetzt mit einem 1-Prozent-Zinssatz solide Finanzierun-
gen fiir den Neubau von Wohnungen méglich machen. Die Niedrig-
zins-Garantie sollte er allerdings an eine Beschrankung der Miethd-
he koppeln.”

Branche ist bereit fiir Veranderungen

Um einen aktuellen Status tiber die Aktivitdt des Wohnungsbaus zu
bekommen, fordert das Verbandebiindnis dariiber hinaus eine mo-
natliche ,Bundesstatistik der Baubeginne”. Es sei wichtig, genau zu
wissen, flir wie viele Wohnungen der Bau neu begonnen habe.
Denn diese wiirden in der Regel auch fertiggestellt. Bei Baugeneh-
migungen, die bereits bundesweit statistisch erfasst werden, sei
dies anders, da immer wieder auch Baugenehmigung ablaufen, oh-
ne dass gebaut wiirde. Die bereits gefiihrte Statistik iiber fertigge-
stellte Wohnungen ziehe zwar jeweils eine Neubau-Bilanz vom
Vorjahr. Diese sei aber ungeeignet, die Neubauaktivitdt — mit woh-
nungsbaupolitischen Instrumenten — aktuell und damit flexibel zu
steuern. Wolfgang Schubert-Raab, Prasident des Zentralverbands
Deutsches Baugewerbe, verdeutlichte beim Wohnungsbau-Tag,
dass die Branche bereit sei fir Veranderungen: ,Bauunternehmen
sind bereit, glinstiger zu bauen, wenn die Rahmenbedingungen
stimmen.” Dennoch sei die Bauwirtschaft auf die Unterstiitzung aus
der Politik angewiesen. ,Der Markt allein kann und wird die Woh-
nungs- und Mietenprobleme nicht I16sen”, stellte Lukas Siebenkot-
ten, Président des Deutschen Mieterbunds, klar. BFW-Prasident Dirk
Salewski appelierte dementsprechend an die neue Bundesregie-
rung, wirklich schnell zu handeln: ,Setzen wir schnell die Krafte frei,
um fiir ausreichend bezahlbaren Wohnraum zu sorgen. Nur mit Sie-
benmeilenstiefeln holen wir den Riickstand auf.” M



BDB und Gesprachskreis im Baujahr 2024/25

AG Strukturwandel

Die AG Strukturwandel hat sich beim Bauteilehersteller in Baden-Baden zur Friih-
jahrssitzung getroffen.

Ende April haben sich die Mitglieder der AG Strukturwandel des Ge-
sprachskreis Baustoffindustrie — BDB auf Einladung von Schdck Bau-
teile in Baden-Baden getroffen. Nach einer kurzen Présentation des
gastgebenden Unternehmens durch Alfons Hérmann, Vorstandsvor-
sitzender bei Schock, stand unter anderem der Bericht zu aktuellen
Konjunkturdaten von Jorg Flasdieck, Senior Consultant Market Re-
search bei Heinze, auf der Tagesordnung. Der Marktforscher berich-
tete mit Blick auf die flache badische Landschaft auf der einen Seite
des Konferenzraums sowie die Weinberge auf der anderen, dass
diese die aktuelle Lage ganz gut widerspiegeln: Die Talsohle sei er-
reicht, es werde wieder aufwarts gehen. Die Studienteilnehmer der
letzten Marktforschung sehen eine leichte Aufwértsbewegung von

+0,3 Prozent, berichtete Flasdieck. Auch das Thema Baukosten
sprach der Experte in seinem Vortrag an, ein Vergleich zeige, dass
die Kosten fiir Bauleistungen seit Anfang 2010 deutlich stérker ge-
stiegen seien als die Inflation.

Nach einem Bericht von BDB-Geschaftsfiihrer Michael Holker zu den
Aktivitéten des Verbandes ging die Runde in eine Diskussion mit
Jan 0. Schulz von BSP Architekten, BDA, zum Thema ,Regelstandard
erleichtertes Bauen”. Der Architekt berichtete von Bauvorhaben in
Schleswig-Holstein, wo durch dieses Vorgehen giinstiger Wohn-
raum geschaffen wurde. Denn je héher der Standard, desto hoher
seien die Baukosten. So verteuere ein Tiefgaragenstellplatz bei-
spielsweise je nach Region die Baukosten um 600 bis 1.000 Euro
pro Quadratmeter. Doch aufgrund entsprechender Urteile zu Bau-
standards und Normen in den vergangenen Jahren sei die Unsicher-
heit bei Planern und Architekten im Bezug auf einfacheres Bauen
groB, sodass entsprechende gesetzliche Rahmenbedingungen nétig
seien, um dieses Bauen zu forcieren. Schulz pladierte dariiber hin-
aus flr mehr Flexibilitat: ,Den Rohbau kann man 80-100 Jahre un-
verandert nutzen, aber das Drumherun sollte flexibler gestaltet
werden. Denn dies ermdglicht eine leichtere Anpassung auf gean-
derte Nutzungssituationen und somit einen langeren Nutzungszeit-
raum.” AuBerdem sollten Produkte mit Blick auf den zunehmendem
Fachkraftemangel wartungsdrmer gestaltet werden. M

AG Aus- und Weiterbildung bei

Rudolf Miiller

Die Friihjahrssitzung der AG Aus- und Weiterbildung im Gesprachs-
kreis Baustoffindustrie - BDB fand in den Raumlichkeiten von Rudolf
Miiller Medien in KdIn statt. Folgende Tagesordnungspunkte wur-
den abgearbeitet: Nach und wahrend eines Impulsvortrags zum
Thema Kl im Bereich HR (Personalsuche) haben sich rege Diskussio-
nen entwickelt. Der Wissenstand und der Umgang damit kdnnte bei
den Teilnehmenden unterschiedlicher nicht sein.

Im nachsten Tagesordnungspunkt wurde die Erstellung von Ausbil-
dungshilfen zur Vorbereitung auf das BDB-Fachverk&ufer-Zertifikat
beschlossen. Der betriebliche Ausbildungsplan wird mit den Schu-
lungsunterlagen ,Baustoffkunde fiir den Praktiker” und ,Handels-
kunde” verkniipft. Es wird eine Link-Sammlung der Produkt-Schu-
lungsvideos der Baustoff-Industrie nach Sortimentsbereichen er-
stellt. Zudem haben die Kooperationspartner des BDB maBge-
schneiderte Seminarreihen neu im Angebot.
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Die AG Aus- und Weiterbildung war zu Gast im Rudolf Miiller-Medienhaus in
Kéln.

Als letzten TOP hat die Arbeitsgruppe alle BDB-Unterlagen aus dem
Download-Angebot auf Aktualitdt gepriift. M
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AG Logistik besucht Logistik-
zentrum von Hornbach

g

Die AG Logistik traf sich bei Hornbach in Essingen.

Die AG Logistik im Gespréchskreis Baustoffindustrie/BDB hat sich
Anfang April zu ihrer Friihjahrstagung bei Hornbach in Essingen
(Pfalz) getroffen. Dort hat der Baumarktbetreiber im Friihjahr 2023
ein neues Logistikzentrum eréffnet, das zweite in dem rheinland-
pfélzischen Ort. Auf einem Rundgang informierte Ingo Leiner, Mit-
glied des Vorstands der Hornbach Baumarkt AG, die rund 20 Logis-
tikexperten ausflihrlich iiber das neue Logistikzentrum. In den Neu-
bau hat Hornbach mehr als 25 Millionen Euro investiert, er umfasst

liber 24.000 Quadratmeter Flache, aufgeteilt in zwei Hallen. Die
vordere Halle dient als Cross-Docking-Center fiir Lang- und Sperr-
gut. Hier werden Waren umgeschlagen, die von den Lieferanten
vorkommissioniert wurden, ohne dass eine Einlagerung erfolgt. Die
zweite Halle nutzt der Baumarktbetreiber als Regionallager fiir Wa-
ren, die nicht sofort an die Mérkte ausgeliefert werden. Das Logis-
tikzentrum in Essingen ist rein auf den Einzelhandel zugeschnitten.
Die Baustoff Union, Teilkonzern von Hornbach im Bereich GroBhan-
del, steuert ihre Logistikprozesse eigenstandig, war vor Ort zu ho-
ren.

Die AG Logistik interessierte sich vor allem fiir die EDI-Prozesse, die
Hornbach in Essingen umfassend etabliert hat. ,Wir wollen Sensibi-
litat fiir das Thema wecken”, betonte AG Sprecher Gerritt Hoppner-
Tietz. Beim elektronischen Datenaustausch miisse der Baustoffhan-
del besser werden. Insofern diente das Logistikzentrum in Essingen
als gutes Anschauungsbeispiel fiir eine umfassende Digitalisierung
der Wertschopfungskette. In einer auf den Rundgang folgenden
Diskussion ging es dann auch um Ableitungen fiir die Baustoffbran-
che und wie diese bei dem Thema vorankommt. Ein Patenrezept da-
flr gibt es nicht, so viel wurde bei der Diskussion deutlich. B

AG Wasser und Umwelt

Die AG Wasser und Umwelt (vormals AG Tiefbau) im Gesprachskreis
Baustoffindustrie - BDB hat Ende Mé&rz bei ZG Raiffeisen Baustoffe
in Rastatt getagt. Der Niederlassungsleiter Stephan Falk und sein
Kollege Femel fiihrten die interessierten Teilnehmer durch den fast
fertiggestellten Regenwasserpark. Hier zeigt das Unternehmen Pro-
dukte in Funktion zum Thema Regenwasser-Management. Weitere
Tagesordnungspunkte waren die Fortsetzung der Seminarreihe
Starkregenmanagement/Klimaresiliente Stadtentwicklung im No-
vember 2025 in Hamburg und im Februar 2026 im GroBraum Kéln,
sowie die Abstimmung einer neuen Studie vom Institut Prognos,
beauftragt vom BDB und ZDB (Zentralverband Deutsches Bauge-
werbe). W
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Die Teilnehmer der AG haben sich den Regenpark der ZG Raiffeisen angesehen.
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Ist das , 30 ha Ziel” bis 2030
oder ein ,0 ha Ziel” bis 2050 der
Knockout der Bauwirtschaft?

Neue Studie ,Wohnungshau braucht (mehr) Flache"

Der Bund hat sich im Rahmen der Nachhaltigkeitsstrategie 2002 und mit der Neuauflage 2016 im

Klimaschutzplan 2050 — Vorgaben der EU folgend — mit dem ,30-Hektar-Ziel” beziehungsweise dem
.Null-Hektarziel fiir 2050" dazu bekannt, die Flachenneuinanspruchnahme deutlich zu reduzieren. An-
gesichts einer anhaltend hohen Nachfrage nach Wohnraum muss man jedoch feststellen, dass nur mit
einer reinen Innenentwicklung diese Ziele in einem deutlichen Widerspruch zu einer angemessenen
Wohnraumversorgung stehen. Deshalb hat der BDB in der kaufmannischen Abwicklung unter der Ko-
ordination des Bundesverband Baustoffe - Steine Erden BBS gemeinsam mit 7 anderen Verbanden[1],
eine Studie bei Inwis in Bochum beauftragt unter dem Titel ,Wohnungsbau braucht (mehr) Flache".
Ziel ist ein neuer Fokus auf die AuBenentwicklung von Bauland, bei der das bisherige Konzept von In-
nenentwicklung und Flachenneuinanspruchnahme auf den Priifstand gestellt werden soll. Zu der The-
matik duBern sich BDB-Prasidentin Katharina Metzger und BDB-Hauptgeschaftsfiihrer Michael Hélker.

Was war der Anlass fiir eine Untersuchung zur
Baulandinanspruchnahme?

Katharina Metzger: Seit Mitte der 90 Jahre hat sich die Versor-
gungssituation mit Wohnungen deutlich gedndert. Damals wurden
350.000 Wohnungen abgerissen. Der Bedarf fiir neue Wohnungen
schien gedeckt und dies fiihrte unter anderem zu der Formulierung
des ,30 Hektar Zieles” in 2002, das eher als politisch motivierte
GroBe zu sehen ist als eine exakt empirisch nachgewiesene GroBe.
Die damals prognostizierte Bevolkerungsentwicklung hat sich an-
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ders entwickelt als vorhergesagt. Es leben nicht 72 Millionen oder
weniger Menschen in Deutschland, sondern tiber 83 Millionen Men-
schen und die wollen, die miissen wohnen. Spatestens 2010 hatte
man hier umsteuern miissen. Stattdessen hat die EU vor dem Hin-
tergrund des Pariser Klimagipfels weitere Schritte gefordert und ab
2050 steht ein ,Null-Hektar Ziel” auf der politischen Agenda.
Gleichzeitig explodieren die Mieten in Deutschland und Wohngeld
und Kosten der Unterkunft sind beim Biirgergeld die zweitgroBte
Position aus Steuermitteln jahrlich. Da muss sich etwas andern!
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Ist die Innenentwicklung keine sinnvolle MaBnahme um Wohn-
raum zu schaffen?

Michael Holker: Zweifelsohne und der BDB hat in einer anderen
Verbandekonstellation 2016 und 2018 mit den Aufstockungsstudien
aufgezeigt, welches Potenzial in dem Thema liegt. Vielleicht wiir-
den wir heute weniger das theoretische Potenzial aufzeigen, son-
dern deutlicher in den Fokus stellen, wie schwierig die Abstimmung
von Investitionen in Hauseigentiimergemeinschaften ist. Es ist wirk-
lich ein theoretisches Potenzial, das seiner Zeit in der Aufstockung
und Nachverdichtung auf Wohngebduden und in der zweiten Studie
auf Wirtschaftsgebauden aufgezeigt wurde.

Nimmt die Studie den Faden von Altkanzler Scholz auf, 20 neue
Vorstadte zu bauen und damit das Wohnungsproblem zu lésen?
Katharina Metzger: Der Vorschlag geht in die gleiche Richtung,
uns geht es aber um eine mittel- bis langfristige Argumentations-
grundlage, um eine faktenbasierte Diskussion und nicht um Schlag-
worte. Der Kern in der /-'\uBerung von Altbundeskanzler Scholz ist,
dass wir Wohnungen gerade in Ballungsrdumen brauchen, wo
Arbeitsplatze entstehen und wo wir seit Jahren Zuzug feststellen.
Dort sind bestehende Grundstiicke teuer, kaum verfiigbar und eine
Innenverdichtung sehr langwierig. Der Bauturbo der Bauministerin
setzt ein wenig bei diesem Thema an, aber sie wird nicht in die
kommunale Verantwortung fiir das Baugeschehen eingreifen kon-
nen. Wenn die Kommunen nicht wollen, tut sich nicht viel. Bauen
muss immer noch ein Investor vor Ort und was gebaut wie gebaut
wird, entscheiden die Kommunen durch ihre Vorstellungen erheb-
lich mit. Schon NRW hat in der letzten rot-griinen Landesregierung
feststellen mussen, dass nicht alle Brachfléchen in den Kommunen
geeignet sind flir Wohnbebauung. Das sind zum Teil Industriebra-
chen, an die Investoren wegen der unwagbaren Sanierungskosten
eher nicht heran gehen. Wenn das Land aber eine Auflage macht,
AuBenerschlieBung erst, wenn alle brachliegenden Innenflachen er-
schlossen sind, darf man sich nicht wundern, wenn sich kein Inves-
tor findet oder nicht mehr gebaut wird.

Was tragt zur Versachlichung der Thematik bei?

Michael Hélker: Ein emotional aufgeladenes Stichwort ist die ,Ver-
siegelung”. Den Menschen wird suggeriert, dass Bauland automa-
tisch bedeutet, dass das Land versiegelt wird, in dem es bebaut
wird. Das ist nicht der Fall. Genauso wenig, wie eine Waldflache im
Flachennutzungsplan mit Baumen bepflanzt sein muss. In deut-
schen Mittelgebirgen gibt es zig Fldchen, die als Waldflachen aus-
gewiesen sind, auf denen kein einziger Baum mehr wéchst, trotz-
dem wird die Fldche zur Waldflache gezahlt. Hier zéhlt, was im Fla-
chennutzungsplan vorgesehen ist, nicht was real auf dem Gelénde
zu sehen ist. Wenn eine landwirtschaftliche genutzte Flache verdu-
Bert wird, zahlt sie als in Anspruch genommene Flache, auch wenn
sich jahrzehntelang nichts auf der Flache tut. Der Landwirt pachtet
sie, bewirtschaftet sie, aber es ist eine Fldche, auf der etwas ande-
res entstehen kdnnte. Selbst wenn dann irgendwann Einfamilien-
hauser gebaut werden, fiihrt dies nicht zu einer Komplett-Versiege-
lung. Garten und Griinrdume sind fiir Menschen wichtig und nicht
selten ist die Biodiversitat in solchen Siedlungen hoher als bei der
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Abbildung 1: Flachennutzung in Deutschland 2022
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landwirtschaftlich genutzten Flache vorher. Hier gilt es wirklich dar-
auf zu achten, wie das Land genutzt wird.

Wie lauten die Schliisselfakten?

Katharina Metzger: Seit der industriellen Zeit, also in den letzten
150 Jahren, wurden in Deutschland circa 14,5 Prozent der Flachen
als Siedlungs- und Verkehrsflachen genutzt, 85,5 Prozent der FI3-
chen sind unbesiedelte Flachen wie Gewasser, Wald und Landwirt-
schaftsflachen. Ich glaube nicht, dass wir in den ndchsten 150 Jah-
ren weitere 14,5 Prozent der Flache als Siedlungs- und Verkehrsfla-
che nutzen. Das wird deutlich weniger sein. Fiir den Wohnungsbau
werden 4 Prozent genutzt, fiir Industrie-, Gewerbe- und StraBenver-
kehrsflache weitere 4,4 Prozent. Auch diese Zahlen werden sich
nicht verdoppeln. Wir sind weit davon weg, Deutschland bei der ak-
tuellen Bautétigkeit zu versiegeln. Hinzu kommt, dass wir immer
wieder auch Abriss-Neubau Konzepte realisieren, die zumeist dem
Fakt Rechnung tragen, dass wir in Deutschland nach dem Krieg
einen Mangel an guten Baustoffen hatten und es galt, den Men-
schen schnell ein Dach iiber dem Kopf zu schaffen. Dabei ist die
Qualitét auf der Strecke geblieben und unter heutigen Energiever-
brauchs- und Nachhaltigkeitsgesichtspunkten ist nicht jede Bau-
substanz wirklich erhaltenswert.

Gibt es eine Flachenkonkurrenz, zum Beispiel zur Wirtschaft?
Katharina Metzger: Konkurrenz wiirde ich nicht sagen, sondern es
gibt ein Miteinander von Wohnen und Wirtschaften. Die Definition
des urbanen Gebietes in der letzten Legislaturperiode geht in diese
Richtung, man versucht Wohnen und Wirtschafen unter einen Hut
zu bringen und auch die Veranderung der Anforderungen an Stand-
orte der Wirtschaft zu beriicksichtigen. Eines ist sicher, versiege-
lungstechnisch sind Logistik- und Lagerhallen, auch wenn vielfach
Ausgleichsflachen von den Kommunen gefordert werden, deutlich
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Abbild

g 9: Entwicklung der Wohnungsbedarfe in Deutschland (Wohneinheiten)

Bildquelle: Inwis/BDB
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kritischer zu sehen als die Nutzung von Flachen fiir Wohngebaude.
Nur circa 45 Prozent der Wohnbaufldchen sind versiegelt. Die Ab-
nahme landwirtschaftlich genutzter Fldchen hat unter anderem
auch damit zu tun, dass Infrastrukturprojekte der Energiewende
Fldchen bendtigen, wie der Ausbau regenerativer Energien mit
Wind- und Solarparks, Biogasanlagen oder Stromtrassen.

Was ist das Fazit der Studie?

Michael Hélker: ,Die Realitat zeigt, dass das 30-Hektar Ziel durch-
gangig verfehlt wird und augenscheinlich im Hinblick auf die nicht
einmal ansatzweise bedarfsgemaBen Wohnungsbaufertigstellun-
gen zu ambitioniert ist”, das ist ein Kernsatz der Studie. Hier gilt es
zu einer neuen Abwagung zu kommen, inwieweit auf der einen Sei-
te die Inanspruchnahme von Wohnungsbauflachen je neuer Woh-
nung gesenkt werden kann und trotzdem die Sicherung einer aus-
reichenden Versorgung der Bevdlkerung mit Wohnraum sicherge-
stellt werden kann.

Was fordern die Verbédnde beziehungsweise was empfehlen die
Studienverfasser der Politik?

Katharina Metzger: Die Trager der Regionalplanung sollten auch
Entwicklungspotenziale im AuBenbereich zulassen, um neue Sied-
lungsschwerpunkte und Stadtteile zur Entlastung des Wohnungs-
marktes entwickeln zu kénnen. Gleichzeitig miissen in solchen Réu-
men Innenstadtkonzepte ins Auge gefasst werden, um die dort auf-
findbaren Potenziale in jedem Fall auch zu nutzen. Richtig ist, was
die Ministerin Hubertz jetzt mit dem ,Bauturbo” angestoBen hat,
dass die Innenentwicklung vereinfacht wird. Angesichts der sozia-
len Verwerfungen, die bei zu wenig bezahlbarem Wohnraum dro-
hen, sollte Giberlegt werden, ob die Nutzung von Fldchen fiir Wohn-
bedarfe iberhaupt angerechnet werden auf irgendwelche Ziele,
wie das ,30 ha Ziel". Last but not least muss die statistische Daten-
grundlage verbessert werden und zum Beispiel bei Baugenehmi-
gungen oder Baufertigstellungen festgehalten werden, ob die Fl3-
chen in der Innenentwicklung oder AuBenentwicklung in Anspruch
genommen werden und auf welchem ehemaligem Flachentyp die
BaumaBnahmen realisiert werden. Wenn ehemalige Industrie- oder
Brachflachen wieder sinnvoll genutzt werden und rekultiviert wer-
den, hat dies auch positive Effekte fiir die Menschen, die dort leben.
Die Studie kann auf der Homepage des BDB heruntergeladen wer-
den: https://www.bdb-bfh.de/unsere-studien.html
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Abbildung 10: Relation der Fertigstellungen p. a. (2021-2023) zum Wohnungsbedarf (2021-2025)
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Wohnungsbau braucht (mehr) Flache

Flachenneuinanspruchnahme und Innenentwicklung
auf dem Priifstand

Torsten Bolting, Christoph Dylewski, Regina Hobel

unter Mitarbeit von:
Mira Boler, Adrian Bungarten, Leonie Gréning, Tobias Wendorff

Die Studie beleuchtet die Aspekte Fldcheneuinspruchnahme und Innenentwick-
lung.

https://www.bdb-bfh.de/files/redaktion/bdb/Downloads/InWIS -
Studie Flacheninanspruchnahme - 2020250425.pdf

ferner empfehlen wir die Informationen des Bundesverbandes Miro:
https://www.youtube.com/watch?v=hz8j2H7rAlg

[1] Bundesarchitektenkammer BAK, Bundesverband Baustoffe -
Steine Erden BBS, Immobilienverbande Die Wohnungswirtschaft
GdW und Bundesverband Freier Immobilien- und Wohnungsunter-
nehmen BFW, Verband Privater Bauherren VPB, Deutsche Gesell-
schaft flir Mauerwerks- und Wohnungsbau DGfM und Zentralver-
band Deutsches Baugewerbe ZDB. W

Zu den Interviewten

Katharina Metzger

ist geschaftsfiihrende Gesellschafterin der Metzger-Gruppe und
Prasidentin des Bundesverband Deutscher Baustoff-Fachhandel e.V.
(BDB).

Michael Holker

ist Hauptgeschaftsfiihrer des BDB.
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Neuer Leitfaden zum
nachhaltigen Bauen

Grundlagenwerk fiir Fachhandel, Industrie, Planende und Ausfiihrende

Mit dem neuen ,Leitfaden Nachhaltiges Bauen” legt der Bundesverband Deutscher Baustoff-Fach-
handel e.V. erstmalig ein Grundlagenwerk vor, das Fachhandel, Industrie, Planende und Ausfiihrende
bei der nachhaltigen Transformation der Bauwirtschaft unterstiitzen soll. Der Leitfaden bietet eine
praxisnahe Orientierung, ordnet Begrifflichkeiten sowie Siegel ein und stellt konkrete Anforderungen,
Kriterien und Férdermaglichkeiten dar. In der Diskussion zum Leitfaden wurde auch deutlich, dass der
nachhaltigste Baustoff nicht zielfiihrend ist, wenn er nicht sach- und fachgerecht verwendet wird.

Michael Holker

Nachhaltigkeit ist eines der pragenden Themen unserer Zeit und ge-
winnt auch in der Baubranche immer mehr an Bedeutung. Mit dem
LLeitfaden Nachhaltiges Bauen®, gibt der Bundesverband Deutscher
Baustoff-Fachhandel e.V. (BDB) dem Baustoff-Fachhandel und sei-
nen Partnern nun ein fundiertes, praxisnahes Instrument zu diesem
Thema an die Hand. Der Leitfaden soll Orientierung schaffen in
einem Feld, das von Komplexitat, Regulierungen und teilweise auch
irrefiihrenden Marketingbotschaften gepragt ist. Erarbeitet wurde
der Leitfaden von der 2022 gegriindeten AG Nachhaltigkeit. In der
Arbeitsgruppe sind im Bereich Nachhaltigkeit besonders engagierte
Firmen aus Fachhandel und Baustoffindustrie vertreten. Die Positio-
nen zur Nachhaltigkeit wurden konsensual zwischen Industrie und
Fachhandel verabschiedet.

Die Arbeitsgruppe Nachhaltigkeit ist die jiingste Arbeitsgruppe im
Gesprachskreis Baustoffindustrie im BDB e.V., aber eine, die sich
einem Thema widmet, das in aller Munde ist. Der gesunde Men-
schenverstand erhalt Riickenwind vom politischen Willen, und nicht
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immer ist das Ergebnis mehr Orientierung. Umso wichtiger war es,
dass die Arbeitsgruppe mit dem Leitfaden zur Nachhaltigkeit in der
Bauwirtschaft eine sehr gute Orientierung und einen ersten Uber-
blick zum Thema erarbeitet hat. Fiir langlebige Investitionsgtiter
wie Wohn- und Wirtschaftsgebaude und Infrastrukturinvestitionen
sind die Nachhaltigkeit und die ressourcenschonende Fertigung und
Nutzung maBgebliche Erfolgskriterien fiir den Einsatz von Baupro-
dukten und Bausystemen. Hier gilt es, eine klare Abgrenzung zu fin-
den zu den vielfach sehr marketingorientierten Auslegungen von
Nachhaltigkeit im Konsumgdterbereich.

Guter Uberblick der komplexen Thematik

Nachhaltiges Bauen wird im Leitfaden iber die drei bekannten Sau-
len definiert: Okologie, Okonomie und Soziales. Fiir jede dieser Di-
mensionen beschreibt das Dokument Herausforderungen, etwa die
Bedeutung der grauen Energie im Gebaudebestand, die Notwen-
digkeit langfristig wirtschaftlicher Nutzungskonzepte oder den ek-
latanten Mangel an Wohnraum.
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Katharina Metzger, Prasidentin des BDB, weist auf die inhaltlichen
Herausforderungen bei der Erarbeitung des Dokuments hin: ,Die
Komplexitat der Thematik liegt vor allem darin, dass Produkte, die
nachhaltig konzipiert und hergestellt wurden, die wirkliche Nach-
haltigkeit erst bei Anwendung im richtigen System und in der richti-
gen Anwendung erzielen. Die zunehmende Komplexitdt von Bau-
produkten, Bausystemen und involvierten Fachdisziplinen, -Inge-
nieuren am Bau fiihrt nicht zwangslaufig zu besseren Systemen.
Fachkraftemangel und stete Fortbildung sind Stichworte, denen sich
die Branche widmen muss, wenn gute Produkt- und Bausysteme
wirklich langlebig Nutzen stiften sollen. Hier gilt es in der weiteren
Diskussion der Arbeitsgruppe Orientierung zu geben und pragmati-
sche Ansatze fiir Industrie und Fachhandel zu verfolgen. Einer die-
ser Ansétze lag vor 35 Jahren in einer Ausgriindung des Gesprachs-
kreises, der ,Arbeitsgemeinschaft Umweltvertragliches Baupro-
dukt’, deren selbsterklarende Produktinformationen der Hersteller
die Basis fir die EPDs gelegt haben.”

Der Leitfaden unterstreicht unter anderem die Bedeutung transpa-
renter Produktinformationen. EPDs (Environmental Product Declara-
tions), die auf normierten Okobilanzen basieren, liefern objektive
Angaben zu Umwelteinfliissen wie CO,-AusstoB oder Wasserver-
brauch. Auch Umweltzeichen wie der Blaue Engel, das EU Ecolabel
oder das C2CSiegel (Cradle-to-Cradle) werden eingeordnet, wobei
klargestellt wird, dass fiir eine umfassende Nachhaltigkeitsbewer-
tung Umweltzeichen allein nicht ausreichend sind.

Zusétzlich stellt der Leitfaden verschiedene Lebenszyklusmodelle
wie Cradle-to-Cradle, Cradle-to-Grave und Cradle-to-Gate gegen-
iber und erldutert ihre Aussagekraft fiir die Umweltwirkung von
Bauprodukten. Da es sich bei Massenbaustoffen vielfach um Pro-
dukte handelt, deren Logistikkosten nicht selten ein Drittel oder die
Halfte des Warenwertes ausmachen, sind anschlieBenden Uberle-
gungen zum Recycling, Upgrading gewisse Grenzen gesetzt, denn
ohne einen Erfolg auf eine gewisse Wirtschaftlichkeit und Mengen-
relevanz lohnt der schdnste gelungene Laborversuch nicht.

Ressourcenschonende Herstellung und Verpackung

Auch das Schonen endlicher Ressourcen ist ein zentrales Thema des
Leitfadens. So werden unter anderem die Vermeidung von Ver-
schnitt, der Riickbau von Bauteilen sowie Riicknahmesysteme fiir
Verpackungen und Baustoffreste thematisiert. Ressourcenschonung
beginnt laut Leitfaden bereits bei der Produktauswahl. Hier sei der
Fachhandel besonders gefordert, durch gezielte Beratung den Ein-
satz sortenrein riickbaubarer, recyclingféhiger Materialien zu for-
dern.

Regulatorischer Rahmen und Férderprogramme

Der Leitfaden gibt zudem einen Uberblick iiber die relevanten recht-
lichen Rahmenbedingungen — von den Sustainable Development
Goals der Vereinten Nationen Giber EU-Richtlinien bis zur nationalen
Gesetzgebung wie dem Gebaudeenergiegesetz oder dem Klima-
schutzgesetz. Ein zusétzlicher Anhang, der regelmaBig aktualisiert
werden soll, listet darliber hinaus die Vielzahl an verfiigbaren For-
derprogrammen auf, von der Bundesforderung fiir effiziente Ge-
baude (BEG) tiber KfW-Kredite bis zu landesspezifischen Angebo-
ten.
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Zielfiihrende und konstruktive Arbeitsweise

Alexander GeiBels, Sprecher der Arbeitsgruppe, lobt die Zusam-
menarbeit der Gruppenteilnehmer: ,Nach insgesamt fiinf sehr pro-
duktiven Workshops, zahlreichen Recherchen und intensiven Text-
kreationen kann die Arbeitsgruppe Nachhaltigkeit nun den ersten
,BDB Leitfaden Nachhaltiges Bauen’ prasentieren. Die Zusammen-
arbeit mit den Kolleginnen und Kollegen aus Baustoff-Fachhandel
und Baustoff-Herstellern hat mir unheimlichen SpaBB gemacht. Wir
hatten einen tollen Team-Spirit, was — wie ich finde — sich auch im
Ergebnis zeigt".

Auch Katharina Metzger hebt die konstruktive Arbeitsweise hervor:
LSelten hat sich im Gesprachskreis Baustoffindustrie eine Arbeits-
gruppe so schnell und zielfiihrend zusammengefunden. Unser Dank
gilt nicht nur Herrn GeiBels als Gruppenverantwortlichem und Herrn
Christian Fechtig als Organisator von BDB-Seite, sondern ausdriick-
lich allen, die sich in den bisherigen Arbeitsrunden eingebracht ha-
ben und zur sachgerechten Diskussion beigetragen haben.”

Die AG wurde vor drei Jahren auf Wunsch des BDB-Prasidiums ge-
griindet, weil Nachhaltigkeit im Fachhandel als Thema mit zuneh-
mender Prioritdt identifiziert wurde, das Einfluss auf viele Bereiche
nimmt. Zur Eréffnungssitzung am 12. April 2022 trafen sich Vertre-
ter des Fachhandels zur Erarbeitung von Handlungsempfehlungen
zur Optimierung der Nachhaltigkeit von Baustoff-Fachhandels-
standorten. Das Dokument wurde den BDB-Mitgliedern im vierten
Quartal 2022 zur Verfligung gestellt. Der ,Leitfaden Nachhaltiges
Bauen” kann auf der Website des BDB heruntergeladen werden. M

Uber den Autor

Michael Holker

ist Hauptgeschaftsfiihrer des Bundesverband Deutscher Baustoff-
Fachhandel e.V. (BDB).

BaustoffJahrbuch 2025/26



Der groBte Investitionstreiber ist
beim starken Klimawandel Hitze

Prognos-Studie ,Klimaangepasste Gebaude” zeigt Bedeutung der Klimaanpassung am Gebaude

Die Folgen des Klimawandels beriihren immer mehr das tagliche Leben. Starkregen, Hochwasser, Ha-
gel, Tornados in Europa und Hitzerekorde fiillen immer haufiger die Schlagzeilen in den Medien. Viele
Menschen bringen diese Auswirkungen in Verbindung mit einer Reduktion des Energieverbrauches

und einem Konsumverhalten, das sich andern muss. Fiir die gebaute Umwelt bedeutet das aber auch,

dass sie schnellstmdglich an die veranderten klimatischen Rahmenbedingungen anzupassen ist.

Vor diesem Hintergrund haben das deutsche Baugewerbe (ZDB)
und der BDB (die Initiative Verantwortung Wasser und Umwelt) bei
Prognos eine Studie in Auftrag gegeben, die erstmalig fiir Deutsch-
land aufzeigt, wie die Investitions- und Personalbedarfe zur Klima-
anpassung im Gebaudebereich bis 2035 zu quantifizieren sind.
Mit der Deutschen Anpassungsstrategie an den Klimawandel sind
die Cluster vorgegeben, in denen MaBnahmen aus dem Baubereich
zu Uiberlegen sind. Die Studie beschaftigt sich zunachst mit den
MaBnahmen fiir den Hochbau respektive den Gebaudebestand. Fiir
die zwei Szenarien — ,leichter Klimawandel” und ,starker Klima-
wandel” — wurden fiinf Klimarisiken analysiert: Hitze, Starkregen,
Flusshochwasser, Sturm/Hagel und Gewitter/Sturm. Daraus erge-
ben sich fiir 19 bauliche MaBnahmen spezifische Investitionskosten
und Zeitaufwande, differenziert nach Gebaudetyp [(Einfamilienhaus
(EFH), Mehrfamilienhaus (MFH), Nichtwohngebaude (NWG)] und
Bestand beziehungsweise Neubau.
Die zentralen Ergebnisse:
¢ Investitionen: Im Szenario leichter Klimawandel sind bis 2035
rund 137 Milliarden Euro erforderlich, im Szenario starker Wandel
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237 Milliarden Euro. Der gréBte Investitionstreiber ist beim star-
ken Klimawandel Hitze, gefolgt von Starkregen.

* Personalbedarf: Im leichten Szenario werden circa 7.700 zusatz-
liche Vollzeitstellen benétigt, im starken Szenario etwa 15.300 -
davon ein Drittel fiir MaBnahmen gegen Hitze.

¢ Anteil der MaBnahmen: 86 Prozent der Investitionen betreffen
Bestandsgebaude, nur 14 Prozent den Neubau.

* Kosten pro Geb&ude: Die Spannweite reicht bei Einfamilien-
hausern von 3.600 Euro (Starkregen, geringer Bedarf) bis tiber
59.000 Euro (Hitze, hoher Bedarf); bei Nichtwohngebauden sind
es schnell Summen im mittleren sechsstelligen Bereich.

Die Studie betont die 6konomische Chance: Wiirden alle MaBnah-

men umgesetzt, konnte die Bauwirtschaft ihre jéhrliche Wertschop-

fung um etwa sechs Prozent steigern, gleichzeitig konnten aber er-
hebliche Schaden an Leib und Leben vermieden werden. Klimaan-
passung und Klimaschutz sind eine Generationenaufgabe — sie er-
fordern politische Forderung, Investition in Fachkrafte und die Wei-
terentwicklung von Planungs- und Baukompetenzen im Hochbau.

Die Studie kdnnen Sie unter folgendem Link kostenlos downloaden:

https://www.starkregenmanagement.de/downloads.html.
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Die okonomischen Folgen einer flachendeckenden
Anpassungstransformation aller Gebaude bis 2035 sind massiv.

Zusatzliche Investitionen,

Szenario ,leichter Klimawandel“
(Mrd. €)

on

137

B Hitze

B Starkregen

Interview mit Roman von Urbanowicz (Bereichsleiter Franki-
sche Rohrwerke Gebr. Kirchner) und Christian Fechtig (Regio-
nalgeschaftsfiihrer BDB)

Herrvon Urbanowiczc, warum braucht es gerade jetzt eine Stu-
die zu klimaangepasstem Bauen?

Roman von Urbanowicz: Weil der Klimawandel langst Realitat ist,
und der Gebaudebestand in Deutschland dafir vielfach nicht geriis-
tet ist. Extremwetterereignisse wie Starkregen, Hitze und Hochwas-
ser treffen uns hdufiger und intensiver. Diese Studie zeigt erstmals
auf, wie groB der konkrete Anpassungsbedarf ist und wie hoch die
Kosten, aber auch die wirtschaftlichen Chancen fiir die Bauwirt-
schaft sind. Und sie beleuchtet, was das fiir den Fachkréftebedarf
bedeutet. Denn irgendwer muss die MaBnahmen umsetzen, selbst
wenn genligend Forderungen und Anreize zur Verfligung gestellt
werden.

Herr Fechtig, mit welchem Aufwand ist zu rechnen?

Christian Fechtig: In einem moderaten Klimaszenario sprechen wir
bis 2035 von rund 137 Milliarden Euro, im starken Szenario sogar
von 237 Milliarden. Bis heute haben die Menschen in unseren Brei-
tengraden zumeist den Wéarmeschutz im Sinn. Doch im Mai, Juni
2025 konnten wir selbst in Deutschland erleben, dass 40°C erreicht
werden. Das ist kein AusreiBer, sondern wenn man den Klimafor-
schern und Meteorologen glauben kann, folgt diese Entwicklung
einem Trend. Diese Temperaturen sind gesundheitsgefdhrdend und
deshalb miissen wir nach MaBnahmen fragen, die geeignet sind,
auch den sommerlichen Warmeschutz zu gewdhrleisten, also dafiir
zu sorgen, dass es in den Gebauden angenehm kiihl und lebens-
wert bleibt. Die Bandbreite der Investitionen liegt - je nach Gebau-
de — im EFH-Bereich zwischen einem mittleren vierstelligen Betrag,
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Hagel und Sturm

Zusatzliche Investitionen,

Szenario ,,starker Klimawandel“
(Mrd. €)

Bildquelle: Prognos / Lukas Sander
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kann aber auch mal um die 60 Tausend Euro betragen und bei
Nichtwohngebauden mittlere sechsstellige Betrage umfassen.

Herrvon Urbanowicz, welche Gebdudetypen sind besonders
betroffen?

Roman von Urbanowicz: Alle — aber natiirlich in unterschiedlichem
AusmaB. Der Knackpunkt ist, dass die Gebdude stehen und zum Teil
in einer Zeit gebaut wurden, in der man sich nicht vorstellen konnte,
dass Starkregen und Hitze einmal Problemfelder fiir das Lebensum-
feld in Gebduden werden kdnnten. Im alten Mesopotamien, aber
auch in Spanien und Italien hat man Hauser so gebaut, dass sie sich
gegenseitig Schatten spendeten. Aber wir leben heute in einer an-
deren gebauten Realitat. Die Wissenschaftler von Prognos haben
Einfamilienhauser, Mehrfamilienhauser und Nichtwohngebaude
analysiert. Rund 22 Millionen Gebaude sind allein von Starkregen
betroffen. Und mehr als 11 Millionen Immobilien miissen besser
gegen Hitze geschiitzt werden.

Herr Fechtig, was bedeutet das fiir die Bauwirtschaft?

Christian Fechtig: Es ist eine groBe Herausforderung, aber auch
eine Wachstumschance. Wenn alle MaBnahmen umgesetzt wiirden,
brauchte es bis zu 15.000 zusatzliche Fachkrafte. Gleichzeitig konn-
te die Wertschopfung um etwa sechs Prozent steigen. Wir sprechen
hier nicht nur von Kosten, sondern von einer Investition in die Zu-
kunftssicherheit von Gebauden und in den Schutz von Leib und Le-
ben in unseren Breitengraden.

Und wie sieht es mit politischer Unterstiitzung aus?

Christian Fechtig: Da besteht noch Luft nach oben! Der Staat kann
Akzente setzen und den Blick der Menschen mit Férderungen len-
ken. Aber nicht alles, was den Menschen betrifft, muss durch die
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Die Studie beschéf-

tigt sich ausschlieB-

lich mit Gebauden. Ist mit Umsetzung der beschriebenen MaB-
nahmen alles getan, um die Stidte und Gemeinden fiir die Zu-
kunft klimaresilient zu gestalten?

Christian Fechtig: Nein, tatsachlich nicht. Wir haben bewusst zu-
erst den Bereich Gebaude untersuchen lassen. Viele der genannten
MaBnahmen kénnen von den Eigentlimern im Geb&udebestand so-
fort umgesetzt werden. Im Neubau kann die klimaresiliente Gestal-
tung bereits in die Planung miteinflieBen. Neben den Gebauden ist
der noch viel groBere, aber auch deutlich komplexere Bereich der
Infrastruktur und das direkte Gebaudeumfeld zu betrachten. Stich-
worte: Entsiegelung sowie Versickerung, Riickhalt und Nutzung des
wertvollen Gutes Wasser.

Herrvon Urbanowicz, gibt es zu den von Ihnen genannten Berei-
chen dann noch weitere Informationen?

Roman von Urbanowicz: Die AG Wasser und Umwelt (vormals AG
Tiefbau) des Gesprachskreis Baustoffindustrie BDB e.V. beschaftigt
sich seit dem Jahr 2014 mit dem Thema Starkregenmanagement
und Objektschutz. Mehrere Studien wurden dazu bei Prof. Gilinthert
und Prof. Schmitt in Auftrag gegeben und jeweils zur IFAT der Fach-
offentlichkeit prasentiert. In den Gesprachen und Aktionen der AG
wurde klar, dass das Thema noch umfassender ist, eben auch um
Hitze, Sturm und Hagel weitergedacht werden muss. Daher be-
schéftigen sich die Teilnehmer mittlerweile mit dem Themenfeld
klimaresiliente Stadtentwicklung. Und dazu gehdren eben nicht nur
die Gebaude, die iibrigens auch, ausgestattet mit Griin- und Reten-
tionsdéchern, ihren Beitrag leisten kénnen. Mitzudenken ist die Ge-
staltung der Verkehrswege und der Freiflachen. Diese kénnen zum
Beispiel als temporére Staufldchen bei Starkregenereignissen die-
nen. Multifunktional kénnen Parkpldtze und Parks gestaltet wer-
den. Dariiber hinaus sollten auch die Potenziale der unterirdischen
Infrastruktur genutzt werden. Mdgliche MaBnahmen sind bekannt.
Eine Folgestudie soll diese nun auch qualifizieren und quantifizieren
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fir die Klimarisiken Hitze, Starkregen, Flusshochwasser, Sturm/Ha-
gel und Gewitter.

Gibt es fiir die AG Wasser und Umwelt neue Schwerpunkte?
Roman von Urbanowicz: Nein, ich glaube nicht. Denn das Ver-
standnis unserer Mitglieder bedeutet nicht nur, dass bei Starkre-
genereignissen das Wasser gezielt abgeleitet, temporar zuriickge-
halten und dann verzégert dem Grundwasser oder an die Vorflut
abgegeben wird. Die AG hat sich zur Aufgabe gestellt, die Thematik
ganzheitlich zu betrachten, sodass wir uns in den Stadten wieder an
eine natirliche Regenwasserbilanz anndhern. Dies bedeutet, das
Regenwasser nicht nur dem Grundwasser zugefiihrt, sondern es
auch fir die Bewasserung von Griinflachen und Pflanzen genutzt
wird. Damit erh6hen wir die Verdunstungsrate und kiihlen die In-
nenstadte ab und machen sie fiir den Menschen wieder lebenswer-
ter.

Herr Fechtig, was raten Sie Bauunternehmen und
Baustoff-Fachhéndlern?

Christian Fechtig: Jetzt ist der richtige Zeitpunkt, sich zu qualifizie-
ren —technisch, personell und strategisch. Klimaanpassung wird zu
einem zentralen Kriterium in der Bauplanung und Gestaltung unse-
rer baulichen Umwelt. Wer heute investiert, sichert sich einen Vor-
sprung in einem wachsenden Zukunftsmarkt. B

Zu den Interviewten

Christian Fechtig

ist BDB-Regionalgeschaftsfiihrer Stid, Starkregenmanager IKT und
verantwortlicher Koordinator der AG Wasser und Umwelt im Ge-
sprachskreis Baustoffindustrie im BDB e.V.

Roman von Urbanowicz ist Sprecher der Arbeitsgruppe Tiefbau
im Gesprachskreis und Bereichsleiter Drainage Systems bei Franki-
sche Rohrwerke.
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Zwischen Krise und Aufbruch -
Der deutsche Bausektor 2025

Chancen, Perspektiven und Herausforderungen entlang der Bauwertschépfungskette

Die Bauwirtschaft steht 2025 zwischen Unsicherheit und Aufbruch. Steigende Kosten, Fachkrafteman-
gel und wachsende Regulierungen belasten die Branche, zugleich entstehen durch Innovationen und
nachhaltige Konzepte neue Chancen. Die Studie ,Neues Bauen” zeigt, wie unterschiedlich die Akteure
entlang der Wertschépfungskette auf diese Herausforderungen reagieren und welche Strategien sie
verfolgen. Wer Trends richtig einordnet und aktiv gestaltet, kann den Wandel als Wettbewerbsvorteil
nutzen.

Markus Mayer, Sebastian Strasmann, Christian Alter

Die deutsche Baubranche befindet sich in kontinuierlichem Wandel.
Neue Baustoffe, Planungs- und Bauweisen kommen auf den Markt,
alte werden verdrangt. Aktuelle Trends reichen von Dauerbrennern
wie BIM, nachhaltigen Bauweisen wie DGNB, Modulbau und Vor-
fertigung, iiber das Thema Heizung und Wérmepumpe bis zu The-
men wie KI oder Automatisierung.

Welche Trends langfristig an Bedeutung gewinnen und welche nur
Randerscheinungen bleiben oder wieder an Relevanz verlieren,
steht insbesondere 2025 zur Diskussion, da der deutsche Bausektor
sich vor einer doppelten Herausforderung sieht: Einerseits lasten
steigende Baukosten und ein zunehmender Fachkraftemangel auf
der Branche. Zudem wachsen die Anforderungen an Nachhaltigkeit,
Digitalisierung und Energieeffizienz — getrieben durch EU-Taxono-
mie, ESG-Vorgaben und neue Férderlogiken. Auf der anderen Seite
haben sich die Finanzierungskosten zuletzt stabilisiert; das Baufi-
nanzierungsvolumen sowie die Genehmigungszahlen steigen wie-
der, wenn auch noch immer weit unter dem Niveau von 2021.
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In dieser Ubergangszeit — zwischen Krise und Aufbruch — stellt sich
die Frage, ob der Zeitpunkt gekommen ist, der einigen dieser Trends
zum Durchbruch verhilft.

Vor diesem Hintergrund hat Simon-Kucher in Kooperation mit dem
BaustoffMarkt Ende 2024 die Studie ,Neues Bauen” durchgefiihrt.
Uber 1.500 Entscheidungstrager aus Industrie, Handel, Handwerk,
Architektur, Planung und Projektentwicklung wurden befragt — fun-
dierte Kenner ihrer Markte mit direktem Bezug zu Bauprojekten je-
der GréBenordnung. Die Studie beleuchtet, wie Akteure entlang der
gesamten Bauwertschdpfungskette auf diesen Umbruch blicken.
Von Herstellern iiber Handel und Handwerk bis hin zu Planern und
Investoren zeigen sich dabei sehr unterschiedliche Perspektiven,
Reifegrade und Handlungsansatze.

Baukosten, Regulatorik und Nachfrageeinbruch - Die Heraus-
forderungen

Seit 2022 sind die Baukosten deutlich gestiegen — getrieben durch

explodierende Materialpreise, Energiekosten, Transportkosten und
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hohere Lohne, die sowohl der Inflation als auch
dem Fachkraftemangel entspringen. Parallel
dazu haben sich die Finanzierungskosten durch
den Zinsanstieg vervielfacht. Die Folge: Immer
mehr Bauvorhaben werden verschoben, ver-
kleinert oder komplett gestrichen. Vor allem im
Wohnungsneubau hat sich die Situation drama-
tisch zugespitzt. Viele Projekte wurden zuriick-
gestellt, Bautrager kdmpfen mit der Rentabili-
tét. In den Jahren 2023 bis 2025 rutschten
namhafte Unternehmen in die Insolvenz, allen
voran die Signa Holding. Aber auch in der mit-
telstandischen Bau- und Immobilienwirtschaft
stiegen die Insolvenzen 2023 und 2024 um 20
Prozent beziehungsweise 40 Prozent an.
Gleichzeitig nimmt die regulatorische Komple-
xitat weiter zu. Anforderungen aus dem Gebau-
deenergiegesetz (GEG), der EU-Taxonomie, For-
dermittelrichtlinien oder kommunalen Bebau-
ungsplanen stellen nicht nur technische Hiirden
dar, sondern auch einen erheblichen administ-
rativen Mehraufwand. Vor allem kleine und
mittlere Unternehmen geraten dadurch zuneh-
mend unter Druck. Die Biirokratie wird zum In-
novationshemmnis.

Die Studie ,Neues Bauen” zeigt: Uber 70 Pro-
zent der Befragten sehen die hohe Regulie-
rungsdichte als gravierenden Hemmschuh fiir Investitionen und
Bauaktivitaten. Besonders betroffen sind Planer und Handwerker,
die mit unklaren Rahmenbedingungen und wachsendem Dokumen-
tationsaufwand kdmpfen.

Gleichzeitig erkennen viele Entscheider, dass diese Entwicklungen
auch als Katalysator fiir notwendige Veranderungen wirken kén-
nen. Wer es schafft, Kosten- und Regulierungsdruck mit Innovation
zu beantworten, kann nicht nur wettbewerbsfahig bleiben, sondern
neue Geschaftspotenziale erschlieBen. So groB3 die Herausforderun-
gen auch sind - sie eréffnen zugleich die Gelegenheit, liber neue
Materialien, digitale Prozesse und nachhaltige Baukonzepte den
Wandel aktiv zu gestalten und sich strategisch neu zu positionieren.

Der Wandel als Chance - Innovationen entlang der Wert-
schopfungskette

Trotz aller Belastungen sendet der Markt auch positive Signale.
Nachdem das Baufinanzierungsvolumen von circa 12 Milliarden
Euro 2023 kontinuierlich auf etwa 22 Milliarden Euro 2025 ange-
stiegen ist, nehmen seit dem ersten Halbjahr 2025 die Genehmi-
gungszahlen wieder leicht zu. Dies ldsst Unternehmen verhalten
positiv in die Zukunft blicken. Die Krise wirkt dabei als Katalysator:
Unternehmen, die neue Technologien, nachhaltige Bauweisen und
digitale Prozesse friihzeitig einsetzen, berichten laut Studie von sta-
biler oder sogar steigender Nachfrage. Besonders gefragt sind L6-
sungen, die nicht nur kurzfristige Einsparungen versprechen, son-
dern auch langfristig Betriebskosten senken und die ESG-Konformi-
tat von Projekten verbessern.
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Das Potenzial liegt entlang der gesamten Wertschopfungskette.
Hersteller entwickeln emissionsarme oder zirkuldre Materialien,
Architekten planen mittels BIM oder auf Basis nachhaltiger Gebau-
de-Richtlinien wie DGNB, Handwerker setzen auf modulare Vorfer-
tigung — und Investoren achten auf lebenszyklusbasierte Nachhal-
tigkeit. Dabei zeigt sich: Je friiher neue Ldsungen im Bauprozess be-
riicksichtigt werden, desto groBer ist ihr Effekt auf Kosten, Qualitat
und Umsetzungsdauer.

Die Studie unterstreicht, dass der Einsatz innovativer Materialien,
Prozesse und Denkmodelle ein zentraler Differenzierungsfaktor fiir
die Zukunft ist. Unternehmen, die Trends wie Energieeffizienz, Zir-
kularitat und Digitalisierung aktiv aufgreifen, verschaffen sich Wett-
bewerbsvorteile — nicht nur in der Vermarktung, sondern auch im
Zugang zu Ausschreibungen, Fordermitteln und Kapital.

Besonders deutlich wird das Innovationspotenzial dort, wo es in
konkrete Produktentwicklungen miindet — etwa bei Herstellern, die
mit nachhaltigen Baustoffen und intelligenten Systemldsungen die
Weichen fiir das Bauen von morgen stellen.

Die Sicht der Hersteller: Innovationsdruck und Taxonomie-
Konformitat

Kaum ein Glied der Bauwertschopfungskette steht derzeit starker
unter Veranderungsdruck als die Baustoff- und Gebaudetechnikher-
steller. Besonders durch die EU-Taxonomie und die steigende CO,-
Bepreisung entsteht fiir die Hersteller von Baustoffen und Gebdude-
technik ein Innovationszwang, der iiber eine klassische Produktopti-
mierung hinausgeht. Fiir gréBere Unternehmen wird eine verbindli-
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Hohe Grundkosten / Baunebenkosten / Bodenwert
i Fachkraftemangel

Verscharfte Regulatorik / Vorschriften

Mangel an Wohnraum

Zinsentwicklung fiir Immobiliendarlehen

Inflation

Restriktivere Kreditvergabe
Bewaltigung des Klimawandels / Nachhaltigkeit
Technologischer Fortschritt
Demographische Entwicklung
Steigende Komfortanforderungen
Zunahme von ExtremyWetterereignissen
Zuzug / Migration

Digitalisierung

Urbanisierung (Landflucht)

Stadtflucht

Markteintritt neuer Anbieter

Einfluss externer Entwicklungen auf Verdnderungen im Bau

che Offenlegung der Nachhaltigkeitsleistung verlangt — inklusive
Umsatz-, Investitions- und Betriebskostenanteilen fiir ,6kologisch
nachhaltige” Aktivitaten.

Besonders deutlich wird dies beim Blick auf die Beton- und Zement-
hersteller, die sich aktuell in einer Transformation ihrer Geschafts-
modelle befinden. Was diese groBen CO,-Emittenten aktuell durch-
laufen, wird kleinere Unternehmen mit geringerem CO,-AusstoB le-
diglich zeitversetzt erreichen. Mit Low-Carbon-Beton, Klinker-Subs-
tituten und anderen Losungen wird die Produktpalette Giberarbei-
tet. Mit der Aufnahme neuer Geschaftsfelder wie Carbon Capture
oder Urban Mining entwickeln sie sich weg vom Produzenten hin
zum ,Klima-Dienstleister”.

Laut Studie erzielen aber nur 22 Prozent der Hersteller aktuell mehr
als 60 Prozent ihres Umsatzes mit taxonomiekonformen Produkten
—doch genau diese Vorreiter verspliren bereits heute eine hohere
Nachfrage, bessere Ausschreibungschancen und ein klareres Zu-
kunftsbild. Gefragt sind emissionsarme Zemente, rezyklierbare
Dammstoffe, biobasierte Bindemittel oder digitale Schnittstellen,
die eine nahtlose Integration in BIM-Modelle oder Gebdudeleitsys-
teme ermdglichen.

Dabei geht es nicht nur um technische Leistungsfahigkeit, sondern
auch um Nachweisfiihrung, Zertifizierungen und Planungssicher-
heit. Wer es als Hersteller schafft, Produkte strategisch entlang re-
gulatorischer und marktseitiger Trends auszurichten, wird zuneh-
mend nicht nur als Lieferant, sondern als Projektpartner auf Augen-
hohe wahrgenommen. Die Baustelle der Zukunft beginnt im Werk.
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M Hoch

Einfluss: [ Kein bis geringer M Mittel

Baustoff- und Fachhandel im Riickstand — Wissensliicken bei
Branchentrends

Der Baustoff- und Fachhandel spielt eine zentrale Rolle im Gefiige
der Bauwirtschaft: Als Bindeglied zwischen Industrie, Handwerk
und Bauherrschaft sichert er nicht nur Materialverfiigbarkeit, son-
dern auch die logistische Grundlage fiir das Gelingen eines Projekts.
Von der Nachfrageschwache in den vergangenen Jahren war der
Handel in besonderem MaBe betroffen: Geprédgt von den Liefereng-
passen und steigenden Materialpreisen der Hersteller wurden hohe
Lagerbestande gefiihrt, was mit dem Nachfrageriickgang 2023 zu
besonders groBen Schwierigkeiten gefiihrt hat. Die Eurobaustoff
vermeldete Umsatzriickgange von 2022 nach 2024 um knapp 20
Prozent, BayWa Baustoffe einen Gewinnriickgang von knapp 90
Prozent im Jahr 2023. In jedem Fall also ein Umfeld, in dem neue
Ansatze und die Fokussierung auf Wege aus der Krise unumgang-
lich erscheinen.

Umso iberraschender ist das Ergebnis der Studie ,Neues Bauen”:
Gerade der Handel zeigt im Vergleich zu anderen Marktteilnehmern
die deutlichsten Wissensliicken, wenn es um aktuelle Bau-, Nach-
haltigkeits- und Technologietrends geht.

Besonders eklatant ist der Riickstand bei Themen wie BIM-Planung,
energieeffizienten Gebaudehiillen, zirkuldren Materialien oder dem
Gebaudetyp E. Wahrend sich Planer, Hersteller und Bauunterneh-
men zunehmend strategisch mit diesen Entwicklungen auseinan-
dersetzen, fehlt im Handel oftmals das entsprechende Wissen. Zwar
wird der Handel weder die BIM-Planung ibernehmen noch fiir die
Durchsetzung des E-Standards treibend sein, wohl aber muss er die-
se Entwicklungen kennen, um sich mit dem richtigen Sortiment zu
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i Top 5
Energiesparende Bauweisen

Abkehr von fossilen Energietragern in der Haustechnik
Energieeffiziente Gebaude

Industrielle Vorfertigung

Bauweisen die Resilienz gegen Extremereignisse schaffen

"Smart -Building": Effizienzsteigerung durch Technik
Nachverdichtung

Modulares Bauen

Optimierung der Baustellenlogistik

Veranderte Gebaudetypen

Baumaterialien die Arbeitsschritte beschleunigen/ ersetzen

Baustoffe /-weisen, die das Wohlbefinden der Nutzer steigern

Zirkularitat

Einsatz anderer / alternativer / nachhaltiger Werkstoffe
Zertifizierung nachhaltiger Bauweisen

Digitale Unterstltzung im Bauprozess und Qualitatskontrolle
Gebaudetyp E

Beschaffung der Baumaterialien Uber neue Kanale

Einsatz von Kl im Planungsprozess

Automatisierung im Bauprozess

Transformation zu Geschoss-Technikern / mobilen Generalisten

"Intelligente" Baustoffe (z.B. mit integrierter Sensorik)
BIM -Planung inkl. digitalem Twin

M inder Planung M Wihrend dem Bau

In der Nutzung

Antworten auf die Frage, wie stark die einzelnen Trends das Bauen in den nachsten 3-5 Jahren beeinflussen.

risten, die neuen Abldufe zu durchdringen und die richtigen Ge-
schéftschancen fiir die Zukunft zu erkennen. Diese kdnnen zum Bei-
spiel in einer starkeren Service-Orientierung auf der Baustelle oder
in einer Spezialisierung beispielsweise auf Renovierung liegen.
Ebenfalls schmalert dies die Beratungskompetenz des Handels hin-
sichtlich Produkten und Férdermitteln.

Dabei liegt genau hier eine groBe Chance: Handelsunternehmen,
die auf Grund ihres Wissens um neue regulatorische Entwicklungen,
technische Neuerungen oder neue Bauweisen ihre Kanal-Strategie,
die Zielgruppenorientierung, das Sortiment und das Service-Ange-
bot optimieren, positionieren sich als unverzichtbare Partner.

Bauunternehmen und Handwerk: Zwischen Effizienz und Um-
setzbarkeit

Fir Bauunternehmen und Handwerksbetriebe zéhlen in der aktuel-
len Marktphase vor allem Effizienz und Umsetzbarkeit. Wahrend
politische Vorgaben, Planungsmodelle und Materialinnovationen an
Tempo zulegen, geraten die Ausfiihrenden zunehmend unter Druck,
diese Entwicklungen praktikabel und wirtschaftlich zu integrieren.
Die Studie zeigt: Zwar ist die Bereitschaft zum Wandel vorhanden —
insbesondere, wenn sich daraus Effizienzgewinne oder schnellere
Bauprozesse ergeben. Doch viele Betriebe sehen sich mit liberkom-
plexen Anforderungen, mangelnder Standardisierung und hoher
Planungsunsicherheit konfrontiert. Da sind kleinere Schritte prag-
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matischer und in Summe effektiver als der ganz groBe Wurf. Solche
kleinen Schritte kdnnen dabei viele Aspekte abdecken: Ob werks-
seitig vorgefertigte Sanitar- und Elektroeinheiten; QR-Codes auf
Produkten, die Datenblatter und Nachweise fiir Forderungen ein-
fach verfiighar machen; Apps auf der Baustelle, welche Dokumen-
tation und Méngeltracking vereinfachen; Plug-and-Play-Lésungen
wie einhangbare Treppen oder PV-Module, die ohne Fachwissen in-
stalliert werden konnen; oder auch vorkonfektionierte Logistikkon-
zepte wie Etagenboxen, die Suchzeiten reduzieren und Ablaufe effi-
zienter machen. Den Unterschied macht, was in der Praxis wirklich
funktioniert.

Die Studie offenbart damit auch ein Spannungsfeld: Wahrend viele
Innovationen auf langfristige Einsparung zielen, geht es fiir die Aus-
fiihrenden oft kurzfristig um effizientere Abldufe und die Sicherung
von Marge und Liquiditat im Hier und Jetzt. Hier braucht es praxis-
taugliche Produkte, verlassliche Schnittstellen zur Planung und eine
partnerschaftliche Zusammenarbeit mit Herstellern und Handel -
damit Transformation nicht zur Uberforderung wird, sondern die
Ausflihrenden an den richtigen Stellen entlastet.

Planer und Architekten: Schliisselrolle mit Unsicherheiten
Wie baut man zukunftssicher — wenn Anforderungen schneller
wachsen als die Regeln, die sie steuern? Genau an diesem Punkt
stehen viele Planer und Architekten im Jahr 2025. Zwischen wach-
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Trendkenntnis der Marktteilnehmer im Bausektor

(Anteil jener mit durchschnittlichem Trendwissen Uber 4/10)
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senden Anspriichen an Nachhaltigkeit, Energieeffizienz, Forderfa-
higkeit und digitaler Integration entsteht ein komplexes Span-
nungsfeld, das weit Uber das klassische Entwerfen hinausreicht. Die
Erwartungen an diese Berufsgruppe sind hoch: Sie sollen neue
Standards umsetzen, mit digitalen Tools wie BIM sicher umgehen,
ESG-Kriterien beriicksichtigen und zugleich dsthetisch wie wirt-
schaftlich tragfahige Losungen finden.

Die Studie ,Neues Bauen” zeigt: In kaum einer Gruppe ist das Be-
wusstsein fiir Trends so ausgepragt wie bei Planern. Und dennoch
bleibt die Umsetzung haufig fragmentiert. Griinde sind vielfaltig:
fehlende Planungsstandards, uneinheitliche regulatorische Vorga-
ben, neue Standards wie der Gebaudetyp E, enge Budgets oder
mangelnde Kommunikation mit nachgelagerten Akteuren. Und
iber alldem kommt dem Planer eine weitere Rolle zu, ndmlich den
Bauherren zur wirtschaftlich sinnvollsten Lésung zu beraten. Bei
Produkten wie Warmepumpen oder der energetischen Sanierung,
die sich erst im Laufe vieler Jahre amortisieren, wird diese Beratung
immer komplexer. Konzepte wie eine systematische Lebenszyklus-
betrachtung stoBen in der taglichen Praxis oft an Grenzen.

Genau deshalb ist der Planer aber der Katalysator fiir Verdnderun-
gen im Bau: Nur wenn er den Bauherren vom Einsatz und den Vor-
teilen neuer Bauweisen, Baustoffe und Bauverfahren iiberzeugt,
werden diese auch eingesetzt. Dies erfordert auch ein Umdenken
bei Planern: weniger gestalterische Freiheit, mehr Standardisierung.
Dass da noch ein weiter Weg zu gehen ist, zeigt sich, wenn man be-
trachtet, wie konventionell heute zumeist noch geplant wird, wie
kategorisch der Kanal Fertighaus von der klassischen Architekten-
leistung getrennt bleibt und wie oft gerade fiir Passivhaus- oder
DGNB-Standards dennoch zusatzliche Spezialisten benétigt werden.
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Vielversprechend ist, dass insbesondere Planer und Architekten sich
mit neuen Trends auseinandersetzen.

Dabei wére genau hier der groBte Hebel: Wer bereits in der Vorpla-
nung zirkuldre Materialien, modulare Konzepte oder CO,-
Kennwerte beriicksichtigt, kann nicht nur Bau- und Betriebskosten
optimieren, sondern auch die Forderfahigkeit und Genehmigungs-
chancen verbessern. Einige Biiros machen es vor: Sie definieren ihre
Rolle neu — mehr als strategische Schnittstelle zwischen Bauherrn,
Behdrden, Herstellern und Ausfiihrung und weniger als Kiinstler fir
den Bauentwurf. Doch diese Entwicklung braucht Riickhalt: in Form
von Zeitbudgets, verldsslichen digitalen Werkzeugen, Schulungen
und klaren rechtlichen Rahmenbedingungen. Denn Planungskom-
petenz allein reicht nicht — gefragt sind Systemverstandnis, Prozess-
fiihrung und die Fahigkeit, die wachsende Komplexitat in ganzheit-
liche Lésungen zu iibersetzen.

Was Vorreiter anders machen - und warum sie erfolgreicher
sind

Wahrend viele Unternehmen der Bauwirtschaft noch mit Krisenbe-
waltigung beschéftigt sind, hat eine wachsende Gruppe an Vorrei-
tern langst in den Zukunftsmodus umgeschaltet. Die Studie zeigt:
Diese Unternehmen erwarten nicht nur eine friihere Markterholung
—viele profitieren bereits jetzt von wachsender Nachfrage, besse-
ren Ausschreibungschancen und starkerer Investorenresonanz. Was
sie eint, ist kein einzelner Erfolgsfaktor, sondern eine konsequent
strategische Herangehensweise an den Wandel.

Vorreiter denken Trends nicht als Bedrohung, sondern als Chance
zur Differenzierung. Sie investieren gezielt in nachhaltige Produkte,
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digitale Planungsprozesse, zirkuldre Geschaftsmodelle und strategi-
sche Partnerschaften entlang der gesamten Wertschépfungskette.
Dabei geht es nicht um punktuelle Innovationen, sondern um integ-
rierte Losungen: Hersteller bieten taxonomiekonforme Produktli-
nien mit CO,-Daten und BIM-Schnittstellen, Handler bauen digitale
Plattformen zur Kundenberatung auf, Planer arbeiten interdiszipli-
ndr mit Auditoren und Energieexperten zusammen.
Charakteristisch ist auch die Marktorientierung: Vorreiter richten
ihre Angebote an ESG-Kriterien, EU-Taxonomie, QNG und Férder-
landschaften aus — und sichern sich damit Zugang zu 6ffentlichen
Ausschreibungen und privatem Kapital. Zudem berichten sie haufi-
ger von stabiler oder sogar steigender Nachfrage — trotz stagnie-
render beziehungsweise riicklaufiger Gesamtmarkte.

Der Unterschied liegt nicht allein in Technik oder Produkt — sondern
in Haltung, Tempo und Vernetzung. Wer Wandel friihzeitig zur Chef-
sache macht, klare Ziele formuliert und die eigene Rolle im Netz-
werk neu definiert, wird in der neuen Bauordnung nicht nur be-
stehen, sondern gestalten.

Strategien fiir die Zukunft: Was Unternehmen jetzt angehen
sollten

Die Ergebnisse der Studie machen deutlich: Wer in der aktuellen
Marktlage nur reagiert, riskiert den Anschluss zu verlieren. Statt-
dessen braucht es strategisches Vorausdenken — abgestimmt auf
die jeweilige Rolle innerhalb der Bauwertschépfungskette. Denn die
Potenziale fiir Differenzierung und Wachstum liegen nicht nur in
einzelnen Technologien oder Produkten, sondern vor allem in der
Fahigkeit, sich entlang der Wertschopfungskette zu vernetzen und
daraus wirksame Strategien abzuleiten.

Hersteller sind gefordert, nicht nur CO,-arme und zirkulére Produkte
zu entwickeln, sondern diese auch modular, digital anschlussféhig
und in der Praxis einsetzbar anzubieten. Strategisch erfolgreiche
Hersteller unterstiitzen Planer und Investoren zum Beispiel mit
datenbasierten Services, Nachhaltigkeitslabels und Materialpdssen
in den frithen Projektphasen, um ihre Innovationen im Projekt zu
platzieren.

Der Handel steht vor der Aufgabe, vom Versorger zum Informati-
ons- und Ldsungspartner zu werden. Digitale Beratungsplattfor-
men, sortimentsiibergreifende Produktdatenbanken und ESG-kon-
forme Sortimente zahlen ebenso zu den zentralen Handlungsfel-
dern wie Weiterbildung fiir das eigene Personal und Serviceange-
bote fiir ausfiihrende Kunden.

Bauunternehmen und Handwerker konzentrieren sich strategisch
auf Standardisierung, Prozessoptimierung und Kooperation. Wer
hier auf serielle Sanierung, modulare Vorfertigung oder gewerks-
spezifische Planungspartnerschaften setzt, kann dem steigenden
Kostendruck begegnen und Effizienz steigern — insbesondere bei
schrumpfenden Margen und Fachkraftemangel.

Planer und Architekten werden zum strategischen Bindeglied im
Bauprozess. lhre Zukunftsstrategie liegt in der Rolle als integrative
Projektsteuerer: Sie koordinieren Férderberatung, Materialwahl, di-
gitale Planung und Lebenszyklusoptimierung — idealerweise unter-
stiitzt durch datenbasierte Tools und Netzwerke von Spezialisten
(zum Beispiel Auditoren, QNG-Berater, Hersteller).
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Projektentwickler und Investoren wiederum differenzieren sich iiber
friihzeitige Adoption neuer Gebaudetypen, Standards und Verfah-
ren und gezielte Partnerschaften mit vorqualifizierten Akteuren.
Wer Nachhaltigkeit in Materialwahl und Nutzerflexibilitat schon in
der Konzeptphase mitdenkt, verbessert Finanzierungskonditionen,
Marktakzeptanz und Genehmigungswahrscheinlichkeit.

Die Studie zeigt klar: Je nach Position im Bauprozess sind unter-
schiedliche Strategien gefragt — doch sie alle haben eines gemein-
sam: Sie erfordern aktives Handeln und die Bereitschaft, Gber die
eigene Kernfunktion hinaus zu denken. Wer das jetzt angeht, stellt
die Weichen fiir nachhaltiges Wachstum.

Fazit: Wer die Trends versteht, baut an der Zukunft

Der strukturelle Wandel im Bauwesen ist kein kurzfristiges Phano-
men, sondern eine dauerhafte Herausforderung — und zugleich eine
Chance. Wer sich mit neuen Anforderungen, Technologien und Part-
nerschaften auseinandersetzt, kann morgen resilienter, wettbe-
werbsfahiger und nachhaltiger wirtschaften.

Entscheidend ist dabei nicht, jeden Trend sofort umzusetzen, son-
dern relevante Entwicklungen friihzeitig zu erkennen, richtig einzu-
ordnen und auf das eigene Geschaftsmodell zu ibertragen. Ob CO,-
reduzierte Baustoffe, digitale Planungsprozesse, Férderlogiken oder
neue Gebdudetypen — die Werkzeuge sind da. Wer sie intelligent
kombiniert, schafft echten Mehrwert fiir Kunden und Partner.

Der Schliissel liegt in der Zusammenarbeit entlang der gesamten
Wertschépfungskette. Wenn Hersteller, Handel, Handwerk, Planer
und Investoren nicht nur nebeneinander, sondern miteinander
arbeiten, entstehen ganz neue Mdglichkeiten — 6konomisch wie
6kologisch. In einem anspruchsvollen Marktumfeld wird nicht der
Lauteste gewinnen, sondern der Bestvorbereitete.

Den ausfiihrlichen Studienbericht finden Sie unter www.simon-ku-
cher.com/neuesbauen zum Download. M
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Das 1x1 der Cybersicherheit

Cyberangriffe bedrohen Industrie und Handel immer starker. So kdnnen Sie sich schiitzen!

Hackerattacken sind langst keine Ausnahmeerscheinung mehr, sondern betreffen taglich Unterneh-
men in Deutschland. So auch geschehen bei der Firmengruppe Leymann Baustoffe aus Sulingen. Das
Familienunternehmen mit 125-jahriger Tradition aus Niedersachsen wurde im Juni 2025 Opfer einer
Ransomware-Attacke. Die Verschliisselung der IT-Systeme fiihrte dazu, dass weder EDV noch Telefon
funktionierte, der Verkauf in den Filialen nur mit Bargeld méglich war und alle 14 Niederlassungen an
einem verkaufsstarken Samstag geschlossen bleiben mussten. Nur mit Hilfe von IT-Spezialisten konn-
ten die Systeme des GroB- und Einzelhdndlers fiir Baustoffe wiederhergestellt werden. Falle wie die-
ser zeigen, welche schwerwiegenden und weitgreifenden Folgen ein Cyberangriff haben kann. Marc
Donges, Projektleiter der Transferstelle Cybersicherheit im Mittelstand, erldutert in einem Gesprach,
wie sich die aktuelle Bedrohungslage im Bereich Cybersicherheit gestaltet, welche praventiven MaB-
nahmen sinnvoll sind und was in einem Ernstfall zu beachten ist.

Marc Donges

Herr Dénges, handelt es sich bei Leymann Baustoffe um Wie kommt es dazu?

einen Einzelfall oder wie steht es um die Cybersicherheit in Bei kleinen und mittleren Unternehmen haben Hacker oftmals leich-
Deutschland? teres Spiel. Die Einfallstore sind bei Betrieben dieser GroBe in den
Die Bedrohungslage spitzt sich in den letzten Jahren kontinuierlich meisten Fallen nicht so gut abgesichert und sie haben zusatzlich in
zu. Die Zahlen sprechen hier eine deutliche Sprache. 178,6 Milliar- vielen Fallen keine personellen und finanziellen Ressourcen in das
den Euro Schaden durch Cyberangriffe. 8 von 10 Unternehmen von Thema Cybersicherheit investiert. Kleine und mittlere Unternehmen
Datendiebstahl, Spionage oder Sabotage betroffen (https://www. gehen davon aus, dass sie flir Hacker nicht attraktiv genug sind.
bitkom.org/Presse/Presseinformation/Wirtschaftsschutz-2024). Der ~ Doch genau das Gegenteil ist immer haufiger der Fall und das mit
Fall der Firmengruppe Leymann Baustoffe ist also nicht eine Aus- fatalen Folgen. Besonders bei mittelstandischen Unternehmen kann

nahme, sondern blanke Realitét. Hackergruppen werden durch den  ein Cyberangriff schnell existenzbedrohende Auswirkungen haben.
Einsatz von kiinstlicher Intelligenz immer professioneller und

schneller. Das wirkt sich auch auf die Angriffszahlen aus. Hinzu-

kommt, dass vermehrt auch kleine und mittlere Unternehmen von

Cyberattacken betroffen sind.
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8 von 10 Unternehmen in Deutschland sind von Datendiebstahl, Spionage oder Sabotage betroffen.

Bevor wir zu den Folgen einer Hackerattacke kommen, wiirde
ich gerne vorab iiber die Angriffsformen sprechen. Wie greifen
Hacker Unternehmen an?

Cyberangriffe haben viele Gesichter. Die bekanntesten und fiir Ha-
cker erfolgreichsten Methoden sind Phishing- und Ransomware-An-
griffe. Laut der TUV Cybersecurity Studie 2025 nennen 84 Prozent
der befragten Unternehmen Phishing- und Spear-Phishing-Angriffe
als haufigsten Grund fiir einen [T-Sicherheitsvorfall. Bei Phishing-
Angriffen werden sensible Informationen, wie u.a. Benutzernamen,
Passworter oder Kreditkartendaten, gestohlen. Die Hacker geben
sich als vertrauenswiirdige Institutionen aus und manipulieren die
Betroffenen so, dass sie die Daten preisgeben. Um an die Daten zu
gelangen, werden gefélschte E-Mails, Websites oder Nachrichten
eingesetzt, die den Anschein erwecken, von legitimen Quellen zu

sein. Durch den Einsatz von kiinstlicher Intelligenz sind die Phishing-

Emails in den meisten Féllen kaum noch von Original-Mails zu
unterscheiden. Tonalitét, Schreibstil und Layouts von Nachrichten
oder auch Rechnungen werden perfekt imitiert.

Was passiert bei einem Ransomware-Angriff?

Bei Ransomware handelt es sich um Schadsoftware, die den Zugriff
auf ein gesamtes Computersystem oder dessen Daten blockiert.
Wie bei Leymann Baustoffe sorgt die Verschlisselung dafiir, dass
Geschéftsprozesse beeintrachtigt oder ganze Geschdftsbetriebe
lahmgelegt werden. In vielen Fallen fordern die Angreifer Losegeld
(engl. ,ransom”), um den Zugang zu den Systemen und Daten wie-
der freizugeben. Eine aktuelle Sophos-Studie zeigt, dass deutsche
Unternehmen durchschnittlich 412.000 Dollar an Losegeldsummen
zahlen (https://www.sophos.com/de-de/content/state-of-ransom-
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ware). Die Losegeldforderungen sollten jedoch grundsétzlich im-
mer abgelehnt und andere Ldsungsansatze verfolgt werden. Denn
letztlich garantiert eine Zahlung nicht die Freigabe der Daten, son-
dern kann im schlechtesten Fall eine weitere Zahlungsforderung
nach sich ziehen.

Sie haben schon einige Folgen von Cyberangriffen genannt. Was
sind weitere Konsequenzen, die eine Attacke nach sich ziehen
kénnen?

Ein Cyberangriff beschdftigt ein Unternehmen nicht nur einen Tag,
sondern in den meisten Fallen Wochen oder sogar Monate. Das bri-
tische Handelsunternehmen Marks & Spencer brauchte fiinf Mona-
te, bis alle Prozesse wieder reguldr funktionierten. Zeit und Ressour-
cen flieBen in die Wiederherstellung des Geschaftsbetriebs, die vie-
len Unternehmen nicht zur Verfiigung stehen und schwerwiegende
Konsequenzen nach sich tragen konnen. Der Serviettenhersteller
Fasana ist eines der aktuellsten Beispiele fiir ein Unternehmen, das
aufgrund eines Cyberangriffs Insolvenz anmelden musste.

Was kénnen oder sollten Unternehmen tun, damit es nicht so
weit kommt?

Praventive MaBnahmen sind das A und O, um einen Cyberangriff zu
vermeiden oder abzuschwdchen. Bevor ich auf konkrete MaBnah-
men eingehe, ist es wichtig zu betonen, dass Cybersicherheit konti-
nuierlich in Unternehmen mitgedacht und verankert werden muss.
Entscheidend ist auch, dass die Fiihrungsebene voll und ganz hinter
dem Thema Cybersicherheit steht und mit gutem Vorbild vorangeht.
Auch die Mitarbeitenden miissen mitgenommen und in dem Be-
reich aufgeklart werden. Am Ende bringen die besten technischen
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Losungen und Vorbereitungen nichts, wenn ein Mitarbeitender un-
wissentlich einen Phishing-Link anklickt und damit den Domino-Ef-
fekt im Unternehmen startet.

Der Faktor Mensch scheint eine wichtige Rolle in der Cybersi-
cherheit zu spielen. Wie kénnen Betriebe ihre Mitarbeitenden
sensibilisieren?

Die Themen Sensibilisierung und Awareness sind sehr wichtig. Re-
gelmaBige Schulungen und Trainings helfen dabei, Gber Cyberan-
griffsmethoden aufzuklaren und das theoretische Wissen in der
Praxis anzuwenden. Unternehmen sollten sich eine klare Strategie
iiberlegen und die Schulungen bestmaglich auf die Bediirfnisse und
Vorkenntnisse des Teams anpassen. Die Personalabteilung ist wahr-
scheinlich anderen Bedrohungen ausgesetzt als Mitarbeitende in
der Produktion. Diese Unterschiede gilt es zu beriicksichtigen. Am
Ende sollen die Schulungen einen Mehrwert fiir alle Teilnehmenden
bieten und den gewiinschten Effekt erzielen. Wenn interne Ressour-
cen dafiir nicht vorhanden sind, kdnnen Drittanbieter fiir diesen Be-
reich zurate gezogen werden.

Welche weiteren MaBnahmen sollten Unternehmen umsetzen?
Die Themen Passwortsicherheit, Backups und Updates sind wichti-
ge Faktoren, um Einfallstore gering zu halten. Neben Richtlinien fiir
komplexe Passworter sollten Unternehmen auch auf die Zwei-Fak-
tor-Authentifizierung setzen, um besonders sensible Daten zu
schiitzen. Bei der Zwei-Faktor-Authentifizierung wird neben dem
Passwort ein weiterer Faktor abgefragt. Dabei kann es sich um
einen Code oder einen biometrischen Scan (z.B. eines Fingerab-
drucks) handeln.

Das Entscheidende bei Backups ist, dass die Daten nicht einmalig
gesichert werden, sondern regelmaBig geprift und aktualisiert
werden. Nur so ist ein Betrieb im Ernstfall wirklich abgesichert.
Empfehlenswert ist die sogenannte 3-2-1—Regel. Von drei Backups
sollten zwei physische Kopien angelegt werden und eine in der
Cloud.

Bei dem Thema Updates ist es wichtig zu betonen, dass diese wirk-
lich regelm&Big von den Mitarbeitenden durchgefiihrt werden. Nur
so kann sichergestellt werden, dass die Systeme und Software auf
dem neuesten Stand sind und Sicherheitsliicken geschlossen wur-
den.

Macht fiir kleine und mittlere Unternehmen ein IT-Notfallplan
Sinn?

Absolut! Wer sich vorab Gedanken tiber den Ernstfall macht, hat bei
einem Cyberangriff wichtige Ressourcen und vor allem mehr Zeit
verfiighar, um auf den Vorfall zu reagieren. Ein IT-Notfallplan halt
Informationen fest, die im Falle einer Hackerattacke greifen. Dazu
zahlen Fragen wie: Wer iibernimmt welche Zustandigkeiten? Wer ist
Teil des Krisenstabs? Wer muss Gber den Vorfall informiert werden?
Welche sind die wichtigsten Notfallkontakte? Der IT-Notfallplan
sollte ebenfalls wie das Backup sowohl physisch als auch digital ab-
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liegen. Im Idealfall wird der Ernstfall auch geprobt, um die einzel-
nen MaBnahmen zu iiberpriifen und alle Mitarbeitenden zu dem
Prozess abzuholen.

Sie haben Anfang des Jahres die CYBERsicher Notfallhilfe ins Le-
ben gerufen. Was hat es damit auf sich?

Die CYBERsicher Notfallhilfe ist eines unserer kostenfreien Angebo-
te und bietet schnelle, unkomplizierte Unterstlitzung im Fall einer
Hackerattacke. Mit nur wenigen Klicks sprechen die Nutzer anonym
und unverbindlich ein groBes Netzwerk an Dienstleistern an, die bei
dem Cyberangriff professionell unterstiitzen kénnen. Die Unterneh-
men aus den Bereichen IT, Kommunikation und Recht reagieren auf
das Hilfsgesuch in kiirzester Zeit. Neben dem Kontakt zu verfiigba-
ren Dienstleistungsunternehmen ermdglicht die Plattform auBer-
dem einen Selbstcheck, um zu priifen, ob tatséchlich ein Angriff vor-
liegt. Zusatzlich werden passende Tipps und zugeschnittene Uber-
sichten zu 6ffentlichen Anlaufstellen zur Verfligung gestellt. Und
das alles geblindelt, schnell und unkompliziert.

Was méchten Sie Unternehmen mit Blick auf das Thema Cybersi-
cherheit abschlieBend mitgeben?

Werden Sie aktiv. Cybersicherheit starkt nicht nur ihr Unternehmen,
sondern auch die Beziehungen zu Partnern, Dienstleistern und Kun-
den. Bereits kleine Schritte erzielen einen groBen Effekt und stérken
die digitale Resilienz. Fiir Unternehmen sollte die Frage nicht lauten,
ob sie von Hackern angegriffen werden, sondern wann. Wer beim
Thema Cybersicherheit wartet, verspielt wertvolle Zeit und vergibt
groBes Potenzial. M

Zum Interviewten

Marc Dénges

ist Projektleiter der Transferstelle Cybersicherheit im Mittelstand.
Das Forderprojekt des Bundesministerium fiir Wirtschaft und Ener-
gie bietet kostenfreie Angebote, Veranstaltungen und Materialien,
die das Cybersicherheitsniveau im Mittelstand steigern. Zu den An-
geboten gehoren die CYBERDialoge. Bei diesem Format handelt er
sich um ein Erstgesprdch mit Experten, um gemeinsam den Einstieg
in das Thema Cybersicherheit zu evaluieren. Fiir den Fall eines Cy-
berangriffs gibt es die CYBERsicher Notfallhilfe, mit der Unterneh-
men innerhalb weniger Minuten Unterstiitzung erhalten. AuBerdem
gibt es die ISMS-Werkstatt. Dabei handelt es sich um eine kosten-
freie Workshopreihe fiir mehr Informationssicherheit in kleinen und
mittleren Unternehmen.

BaustoffJahrbuch 2025/26



Brandschutz -
eine der vielen Starken

“,von Steinwolle




ALLES. SOFORT. IMMER.

Unesra s@rken Laltungen tlr dan mittedotardischen Baus@ifhandal.

[ [
EE—— I
T

CorCiammsryrpearpin der COROHALSTOT T g 8 crfugreben Forda e e ooketie-
et i arni i smeesen od- etfigayy TE deeni S8 e SeehA R sach oaw st in ek g

Ap=BEid pREm B SSrEET

‘EALIETDFF

CADE GO vas s imoiry vEo L Ce 65 fal dam Hakayein 2 - 31274 Disd Hnahsdim

Fev =iF 013 WE-] - boriskafsavbanil de - avws secbaaiol com




SANIE
BESTEN

SYSTEMLOSUMNCEN




-~ BAUVISTA

FINKAUFSKOOPERATION

Stérken Sie lhre
Wettbewerbsfahigkeit
und profitieren Sie von
der Unterstiitzung und

dem Know-how
einer starken Kooperation.

INDIVIDUALITAT e EIE[E]
MITBESTI MMU NG umnd mehr dber uns erlahren! %

Sie &rraichen uns auch
auch bei groben Hlﬂlr . Mourer- und
* Einfoch obwosch- und abschabbar —

i y TH 4D
TRANSPARENZ e ptociscr asiz eS8 [ gty
Yorput zararbeitan
und deshalb besondars lange nutzhar

Das Robuste
: Leistungsstarkes
\&_‘x Verputzervlies fiir Profis
-/&& ‘}.- '[ﬂ'iliﬂlﬂhl ikt
= Basonders dichte und reiBifaste Wiesschicht —
% us 100'% racyeslten PET-Fasern
- h'h ! :?;;_m:lﬂﬂw Mmbersaity —

ROTA R




rEle Faurhomy'a

Sopro DesignFuge TrendLine

Gib den Ton an.
9 Trend-Farbtone fir :ﬁﬂ’l

Farb-Harmonie! @

P — B FLUE X ANARD
S —

- 2 | e

High Quality
Dy

Bagienkomifor

Furktisnalitat

Ergonocimieo -

WeuaTraredarkan 10r dka
Ton-ls-Tin ol ar
als Gl hee

Pacst heandars qut e
madaman Tra

wia 2. E. Hoirof lesan

Farbbrllant. Elischiklar

fral und best3ndig gegan
Jatt scanman & himmalpliza

mahr arfahren!

‘imrarmmm kagr=n EjHETrEET EIE
- WP S0 P, £0HT)




Die Neuausrichtung des

Baustoffhandels

Mit der ,Plattform des Bauens” vom Handler zum Partner

Die anhaltende Krise in der Baubranche verandert auch den Baustoffhandel — und fordert ein Umden-
ken. Der Baustoffhandel der Zukunft muss sich neu erfinden. Er muss liber den reinen Verkauf und die
Lieferung von Waren hinaus Partner fiir alle Beteiligten des Bauens entlang der gesamten Wertschop-
fungskette werden. Damit wandelt er sich vom klassischen Umschlagplatz zu einer Plattform des Bau-
ens. Doch nur, wer dabei die Bediirfnisse der Endkunden beriicksichtigt, wird langfristig erfolgreich
sein. Ein Blick auf die Strategien groBer Plattformanbieter zeigt, wie dieser Wandel gelingen kann.

Michael Kniippel

Ein Ausflug in die Wirtschaftsgeschichte zeigt eine spannende Ent-
wicklung: Friiher dominierten Produkt-Unternehmen das Gesche-
hen. Wer ein herausragendes Produkt hatte, war erfolgreich. Dann
begann die Ara der Service-Unternehmen, die Produkte mit Dienst-
leistungen kombinierten. IBM etwa wandelte sich vom Hardware-
Hersteller zum Service- und Beratungsunternehmen und bot umfas-
sende IT-Dienstleistungen und Wartungen an. Spéter traten Unter-
nehmen wie Amazon, Ebay und Airbnb auf den Plan, die Anbieter
und Kunden vernetzten und sich flexibel an die Bediirfnisse der
Kunden anpassten. Der nichste Schritt sind so genannte Okosys-
tem-Unternehmen: Partner schaffen gemeinsam Angebote, die
mehr Wert fiir die Kunden bieten, als jeder allein erreichen kdnnte.
Amazon ist langst mehr als ein Handler, unzahlige Partner bieten
dort enormen Mehrwert. Bei Apple zéhlt das Zusammenspiel von
Geréaten, verschiedenen Apps und Cloud- und Bezahl-Diensten, die
das gemeinsame Angebot stetig erweitern. Solche Plattformen ver-
einfachen unser Leben, sorgen Uber die Vielfalt der angebotenen
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Leistungen fiir eine enge Kundenbindung. Wir bestellen online,
kommunizieren per App, planen, kalkulieren, arbeiten mit digitalen
Werkzeugen — am liebsten alles Giber eine Plattform. Der Erfolg und
die Dominanz dieser Plattform-Modelle am Markt hat in den ver-
gangenen Jahren geradezu dramatisch zugenommen.

Was heiBt das nun fiir den Baustoffhandel? Was kdnnen wir davon
lernen und auf unser Geschaft libertragen? Zwar ist unser Ge-
schaftsmodell nicht gerade mit dem eines Tech-Konzerns vergleich-
bar. Aber darum geht es auch nicht, sondern um die Positionierung
im jeweiligen Markt. Und hier gibt es durchaus eine Ahnlichkeit:
Denn als Baustoffhandel sind wir ohnehin mit zahlreichen Marktak-
teuren im regelmaBigen Austausch, kennen Bediirfnisse und Her-
ausforderungen der verschiedenen Marktteilnehmer. Wir nehmen
in unserer Branche also im positiven Sinne eine Sonderrolle ein, die
wir fiir die weitere Entwicklung nutzen sollten.

Zuriick zum Okosystem-Gedanken: Ubertragen auf den Baustoff-
handel sollten wir in dhnlichen Systemen denken. Also eng mit Her-
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stellern, Handwerkern, Entscheidern, Architekten und digitalen
Dienstleistern zusammenarbeiten und den Gesamtprozess des Bau-
ens mit Handel, Beratung, Services, Logistikdienstleitungen und
Partnerangeboten gemeinsam gestalten. Letztlich ermdglichen wir
so, dass der Kunde von der ersten Idee bis zum fertigen Bauprojekt
alles aus einer Hand erhdlt und die beteiligten Branchenakteure
gleichermaBen davon profitieren.

Ware da nicht die aktuelle Branchensituation — oder vielleicht gera-
de deshalb. Denn trotz aller Hoffnungen und Erwartungen hat sich
bislang keine Erholung eingestellt. Bauantrége sind auf niedrigem
Niveau, Auftrage werden verschoben, die Biirokratisierung steigt,
Betrieben fehlt es an Fachkraften, Finanzierungen platzen — und
viele Menschen kdnnen sich schlicht kein Eigenheim (mehr) leisten.
Gleichzeitig fehlen in Deutschland heute schon Hunderttausende
Wohnungen. Das passt nicht zusammen. Besonders der Neubaube-
reich bereitet Probleme. Daran andern auch eine von Marktexper-
ten erwartete leicht positive Tendenz fiir 2026 und positive Signale
der Bundesregierung durch Investitionspakete und einen verspro-
chenen ,Bau-Turbo” vorerst wenig.

Die Krise betrifft alle am Bau Beteiligten, egal ob Entscheider, Pro-
jektierer, Hersteller, Verarbeiter, Baukonzerne, Handwerksbetriebe
und Privatkunden. Jeder muss seinen Teil fiir sich selbst bewaltigen
—und doch héngt alles zusammen. Genau hier setzen wir an, wenn
wir die Herausforderungen aus der Perspektive eines Okosystems
betrachten: Der Baustoffhandel ist durch seine Netzwerk-Rolle in
der Branche in einer geradezu natiirlichen Situation, die Aufgaben
der Branche weiterentwickeln.

Wie sieht der Baustoffhandel der Zukunft aus?

Damit dies gelingen kann, miissen wir uns als Baustoffhandler mit
einem bundesweiten Netzwerk aus Niederlassungen, Logistik-Infra-
struktur und Partnern folgende Fragen stellen: Reicht es noch aus,
nur in unserem eigenen Markt mit Fokus auf unsere Kernkunden zu
denken, wenn doch die komplette Wertschopfungskette von der
Krise betroffen ist? Kann unsere Rolle als Baustoffhandler nicht eine
viel breitere sein, wenn wir die Wertschépfungskette insgesamt in
den Blick nehmen?

Ich stelle mir diese Fragen schon langer — denn unser klassisches
Geschaft, namlich Ware zu verkaufen und von A nach B zu liefern,
bietet nach jetzigem Anschein nicht mehr die Perspektive, um zu
friiheren UmsatzgréBen zu kommen. Wir miissen daher neue Wege
ergriinden. Das gilt fiir uns, aber auch fiir unsere Kunden und Part-
ner: Wenn wir nur Klinker, Ddmmung oder Fliesen auf die Baustelle
bringen, hilft das dem Handwerker, dem Bauherrn oder GroBkun-
den heute nicht in dem MaBe wie friiher. Die Bedirfnisse sind in-
zwischen zahlreicher: Die Kunden brauchen heute Unterstiitzung
bei Planung, Logistik, Fachkraften, Nachhaltigkeit oder Férdermit-
teln.

Wenn ich Niederlassungen besuche und mit Kunden und Mitarbei-
tenden spreche, nehme ich die veranderten Bediirfnisse wahr. Ging
es friiher um ein bestimmtes Produkt, geht es heute oftmals um
konkrete Losungen. Austausch und Beratung werden wichtiger —
zunehmend auch beim Sanieren und Renovieren. Insbesondere Pri-
vatkunden wollen nicht nur das Produkt, sondern unser Know-how
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Mit der Welt der Sanierung will Stark Deutschland bundesweit erfolgreich am
Renovierungs- und Sanierungsmarkt teilhaben.

und sind offen fiir weitere Services. Das verandert auch das Ge-
schéft fiir unsere Profikunden. Sie miissen gleichermaBen mit neuen
Bediirfnissen ihrer Kunden arbeiten. Dafiir miissen wir ihnen Losun-
gen an die Hand geben und klarmachen: Wir sind fiir sie da, ge-
meinsam kommen wir voran.

Verdnderte Kundenbediirfnisse: vom Produkt zur Losung

Das Bediirfnis unserer Profi-Kunden und die Bediirfnisse wiederum
von deren Kunden miissen wir mehr denn je in den Fokus riicken.
Als Baustoffhandler wollen wir uns in die Rolle der kleinen Familie,
des Rentnerpaares, des Handwerkers, des Architekten, des Baukon-
zerns, der Hersteller in der Industrie und weiterer Akteure hinein-
versetzen und daraus neue Angebote ableiten. Wir miissen vom
konkreten Produktvorteil zum Nutzen durch eine passende Ldsung
flr das Kundenbediirfnis kommen.

Um es anschaulich zu machen. Kunden, egal ob Profi- oder Privat-
kunden, fragen bei uns nach Fliesen fiir das Badezimmer. Doch statt
ihnen ,nur” die gewlinschte Fliese zu verkaufen, wollen wir wissen:
Wird das Bad komplett saniert? Muss es barrierefrei werden? Wel-
che energetischen Aspekte sind zu beriicksichtigen? Wer unter-
stiitzt den Umbau und begleitet das Projekt? Welche Férdermittel
kénnen das Ganze gegebenenfalls giinstiger machen? Das heiBt:
Wir verkaufen nicht nur Fliesen. Wir sorgen dafiir, dass das Bad ter-
mingerecht und passend zu den Bediirfnissen fertig wird.

Nur wenn wir die Bediirfnisse unseres Kunden kennen, kénnen wir
wirklichen Nutzen schaffen, der weit Gber den reinen Kauf eines
Produkts hinausgeht.

Wir denken und arbeiten kiinftig anders

Kiinftig betrachten wir die Prozesse vom Ende her, also vom dahin-
terstehenden Bediirfnis. Denn am Ende geht es darum, das Bediirf-
nis, beispielsweise das nach Wohnen, zu befriedigen. Somit stehen
menschliche Bediirfnisse und deren Befriedigung im Fokus unseres
Handelns. Der Mensch riickt ins Zentrum.

Schauen wir einmal auf die Grundbediirfnisse eines Menschen,
dann nimmt Wohnen neben Bildung, Gesundheit und Mobilitat
einen wesentlichen Teil ein. Gerade im Wohnbereich sehen wir be-
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Stark Deutschland will beim Modulbau die Nummer 1 im Baustoffhandel werden.

dingt durch die aktuellen Krisen veranderte Bediirfnisse: mehr Fo-

kus auf Sanierung anstelle von Neubau, mehr Wert auf Qualitdt und

Langlebigkeit, mehr Wunsch nach Sicherheit und Wertsteigerung.

Dabei erfiillen wir indirekt die Bediirfnisse der Endnutzer: Die Pro-

dukte und Dienstleistungen, die wir den Bauprofis liefern, tragen

dazu bei, dass die Menschen, die spater in den Gebduden leben
oder arbeiten, ihre Beddirfnisse erfiillt sehen.

* Beispiel Sanierung: Mit der ,Welt der Sanierung” haben wir ein
umfassendes Konzept fiir die Renovierung von Gebauden ge-
schaffen. Dies hilft Handwerkern, ihren Kunden ein ganzheitliches
und komfortables Wohnumfeld zu schaffen. Auch wenn wir die
Materialien und Konzepte an B2B-Kunden liefern, profitieren die
privaten Bauherren oder Bewohner von diesen Lésungen.

* Beispiel Nachhaltigkeit: Wir investieren in erneuerbare Energien
(z.B. Photovoltaik) und helfen unseren Kunden, umweltfreundli-
cher zu bauen. Dies tragt zu einem gestinderen und zukunftsfahi-
geren Lebensraum fiir alle bei.

Die aktuelle Situation zeigt, dass wir dafiir Giber unser angestamm-

tes Geschéft, den klassischen Baustoffhandel, hinausdenken miis-

sen. Nur wenn wir den Blick weiten, finden wir neue Geschaftsmo-
delle, Services und Angebote. Dazu werden wir uns starker vernet-
zen und unsere Kontakte zu allen Beteiligten am Bau nutzen. Denn
unser groBer Vorteil als Baustoffhandler sind gerade diese schon
bestehenden Kontakte zu Handwerkern, Lieferanten, Baukonzer-
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nen, Herstellern. So entstehen neue Services, Angebote und fiir die
Kunden vor allem mehr Méglichkeiten.

Die ,Plattform des Bauens”: Chancen gemeinsam nutzen
Kann ein Unternehmen all das allein abbilden? Wohl kaum. Nur mit
kompetenten Partnern, deren Services gut zusammenpassen, ge-
lingt es wirklich, Mehrwert zu schaffen. In vielen Gesprachen stellen
wir fest: Handwerker, Bauherren und Privatkunden brauchen nicht
nur Baustoffe, sondern Partner, die mitdenken. Darum verstehen
wir uns heute als Berater, Projektbegleiter und Vermittler — als
,Plattform des Bauens”. Wir nutzen unser Netzwerk, damit sie
schneller an Auftrdge, Losungen und Fachwissen kommen.

Unser Selbstverstandnis dabei: Wir 6ffnen, verbreitern, vernetzen
uns und sind fiir alle in der Branche wesentlicher Ansprechpartner.
Dabei unterscheiden wir nicht zwischen Industrie, Entscheider, Bau-
konzern, Handwerker, Privatkunden oder Kommunen und Landern.
Fir jeden Kunden und jedes Anliegen wollen wir die beste Losung
und den bestmdglichen Service bieten.

Nehmen wir ein aktuelles Beispiel — modulares Bauen: In Deutsch-
land fehlen hunderttausende Wohnungen. Fiir viele Familien ist
Wohnen kaum noch bezahlbar. Gleichzeitig steigen die Baukosten,
Fachkréfte fehlen und Bauunternehmen stehen unter Druck, glinsti-
ger anzubieten. Genau hier wird modulares Bauen interessant —
und zwar fiir die gesamte Wertschépfungskette, vom Hersteller
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Bildquelle: Stark Deutschland

BAUSTOFFE UND FLIESEN
(¢ FURJEDES PROJEKT. i

-
Der Baustoffhandel fiir Profikunden bleibt das Kerngeschaft.

Giber Handel und Bauunternehmen bis hin zum Endkunden. Dieser
Ansatz entsteht nicht am ReiBbrett, sondern leitet sich direkt aus
den Beddrfnissen aller Beteiligten ab: schneller bauen, giinstiger
bauen, bezahlbaren Wohnraum schaffen.

Fiir unsere Kunden bringt die ,Plattform des Bauens” schon jetzt
konkrete Vorteile: etwa Uber Zusatzservices, die weit Giber Produkte
und Logistik hinausgehen sowie den Riickgriff auf ein breites Netz-
werk an Experten und Partner. So entsteht ein Mehrwert, aus dem
unsere Kunden direkt schopfen kdnnen. Und genau das ist in der
Krise entscheidend: Wir helfen unseren Kunden mit unserem Exper-
tenwissen, unseren Kontakten, unseren Angeboten und Services,
etwaige Liicken zu schlieBen, Mehrwerte zu schaffen und ihren
eigenen Kunden neue Leistungen anzubieten. Genau in diesem
Denken liegt der Kern der Plattform des Bauens.

Plattform des Bauens: mit verschiedenen Initiativen zum Er-
folg

Um die Plattform des Bauens mit Leben zu flillen, haben wir ver-
schiedene Initiativen gestartet:

Da ist einmal die Welt der Sanierung. Mit ihr wollen wir als Markt-
flihrer bundesweit erfolgreich am Renovierungs- und Sanierungs-
markt teilhaben — bei Privat- und Profikunden. Hier sind wir schon
sehr gut aufgestellt etwa mit unseren speziell geschulten 100 Sa-
nierungsbotschaftern in rund 50 Standorten, die Kunden den best-
maglichen Service bieten und zu energetischen Sanierungen, tech-
nischen Ldsungen und Férdermittelprogrammen beraten. Wir be-
trachten das Thema ganzheitlich und gewerkeiibergreifend, unser
Fokus liegt dabei aktuell auf energetischer Sanierung. Wir sehen
eine ,Renovierungs-Ara” in Deutschland als notwendig — als Bau-
stoffhandler wollen wir sie aktiv unterstiitzen, indem wir energieef-
fiziente Baustoffe férdern und Wissen vermitteln. Trotz des dringen-
den Handlungsbedarfs schrecken viele Eigentiimer vor den hohen
Kosten einer Sanierung zurlick. Die Bereitschaft ist durch steigende
Energiepreise zwar gestiegen, ohne finanzielle Anreize droht die
Renovierungswelle jedoch zu stocken. Mit Blick auf die Klimaziele
(Deutschland will bis 2045 klimaneutral sein) fiihrt kein Weg an
einer Sanierungsoffensive im Gebaudesektor vorbei.

Ein weiteres Zukunftsthema ist das Modulare Bauen. Wir wollen
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Fliesenberatung

Modulbau zu unserem Thema machen und hier die Nummer 1 im
Baustoffhandel werden. Seit dem Start des Projekts haben wir eine
starke Entwicklung hingelegt und verzeichnen eine deutliche Um-
satzsteigerung gegeniiber dem Vorjahreszeitraum — weiteres
Wachstum in Sicht. Auch das Nachunternehmermanagement fiir die
Baustellen ist ein wichtiges Element. Fiir die Kunden schaffen wir
hiermit einen echten Nutzen: Modulares Bauen ist schnell, planbar
und sorgt dafir, dass die Kosten im Blick gehalten werden kénnen.
Auch im Bereich Nachhaltigkeit machen wir erhebliche Fortschrit-
te: Um den aktuellen Herausforderungen des Marktes zu begegnen
und die Energiewende aktiv mitzugestalten, setzen wir verstarkt
auf den Ausbau im Bereich Photovoltaik. Gemeinsam mit Partnern
fir die Planung, Projektierung und die Elektroinstallation von
Photovoltaiksystemen setzen wir so die Entwicklung vom Anbieter
einzelner Komponenten hin zum Lésungsanbieter aktiv fort. Auch
bei der Anzahl unserer Produkte mit Nachhaltigkeitsinformationen
haben wir deutliche Steigerungen verzeichnet. Hiervon profitieren
auch unsere Profikunden: Sie kdnnen Nachhaltigkeit aktiv als Plus-
punkt gegeniiber ihren Kunden benennen.

Im Bereich Digitalisierung fokussieren wir uns auf vollstandig digi-
tale Prozesse von der Bestellung Giber die Lieferung bis hin zur Ab-
rechnung. Ebenso haben wir fiir unsere vier Kernmarken digitale
Serviceplattformen installiert und die digitale Anbindung von Liefe-
ranten {iber verschiedene e-Procurement-Losungen vereinfacht —
damit automatisieren und vereinfachen wir das Bestellwesen unse-
rer Kunden bei uns als Lieferanten. Mit einem digitalen Bauteilkon-
figurator bieten wir unseren Kunden fachgerechte und individuelle
Bauteilldsungen: So sparen sie Zeit bei der Planung, erfiillen techni-
sche Anforderungen und kdnnen das Projekt zuverldssig realisieren.
Ein weiterer Grundpfeiler der Plattform des Bauens sind unsere
Mehrwert-Services. Gemeinsam mit starken Partnern und iiber
Kooperationen entlang der Wertschépfungskette bringen wir etwa
die Baustelleninfrastruktur voran. Das geht von Mietmaschinen und
-geraten (iber Entsorgungslosungen fiir die Baustelle bis hin zu wei-
teren Services. Alle Initiativen haben dabei eins gemeinsam: Sie
greifen unmittelbar ineinander. Durch solche (ibergreifenden Ange-
bote sparen Profis Zeit und Abstimmungsaufwand und wir festigen
unsere Position als Problemldser Giber das klassische Handelsge-
schaft hinaus.
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Von notwendiger Verdnderung zu gelebtem Alltag

Den Startschuss fiir erste Initiativen fiir die Plattform des Bauens
haben wir vor (iber einem Jahr gegeben. Diese haben wir erfolg-
reich aufgebaut, implementiert und wollen sie stetig weiterentwi-
ckeln. Was am Anfang eine Vision notwendiger Veranderungen
war, fiillen unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter nun taglich mit
Leben. Ich bin mir bewusst, dass wir einen Weg einschlagen, der die
Art, wie wir als Handler arbeiten, grundsatzlich verandert. Das er-
fordert Veranderungsbereitschaft von den Mitarbeitenden und den
Fiihrungsteams. Wir denken und arbeiten kiinftig anders. Der
Mensch und seine Bedrfnisse rlicken in den Fokus anstelle des Pro-
dukts und der Transaktion. Das bedarf der Bereitschaft eines Jeden
in unserem Unternehmen.

Vor allen Dingen bedarf es der optimalen Steuerung durch ein zent-
rales, bereichsiibergreifenden Projektteam, das unsere Vision intern
weiter verankert, vorantreibt und die konsequente Umsetzung
steuert. Letztlich kommt es darauf an, dass die Veranderung zur
.Plattform des Bauens” fiir diejenigen erlebbar wird und Nutzen
bringt, fiir die wir das alles tun: fiir Kunden, Partner, Lieferanten
und Mitarbeitende.

Uber einzelne Kooperationen hinaus wollen wir in Brancheninitiati-
ven und Netzwerken denken. Ziel ist es, gemeinsam Innovationen
und Lésungen voranzutreiben — sei es bei digitalen Schnittstellen,
neuen Baustoff-Technologien oder Lieferkonzepten. Die komplexen
Herausforderungen der Branche wie Fachkréftemangel, Klimaschutz
und Kostendruck lassen sich nur in Allianz mit anderen Akteuren
bewiltigen. Indem wir unser Okosystem erweitern, bleiben wir am
Puls der Zeit und kénnen unseren Kunden stets ganzheitliche, zu-
kunftsweisende Lésungen anbieten.

Wir sind die Plattform des Bauens

Die Grundidee, dass Stark Deutschland mehr kann als den klassi-
schen Baustoffhandel, verankern wir fest in unserer Unternehmens-
philosophie. Wir sind die Plattform des Bauens — das ist nicht nur
ein Satz, das ist eine Haltung, ein Selbstverstandnis, eine Mission.
Wir biindeln all unsere Themen und stellen uns breit auf.

Der Baustoffhandel fiir Profikunden bleibt unser Kerngeschaft und
somit zentraler Bestandteil unseres Handelns. Die Handwerksbe-
triebe und Baufirmen wollen weiterhin Baustoffe bei uns kaufen
und geliefert bekommen. Doch es funktioniert eben nicht mehr al-
lein oder ausschlieBlich. Damit wir eine piinktliche und vollstdndige
Bereitstellung der Ware sicherstellen kdnnen, optimieren wir unsere
Logistikprozesse und verbessern so die Planungssicherheit fir unse-
re Profi-Kunden, die dies wiederum als Vorteil gegentiber ihren
Endkunden kommunizieren kdnnen. Das zeigt: Wir sehen unsere
Kunden als Partner, die durch unsere Services fiir ihr Geschaft profi-
tieren.

Unser Start mit der Welt der Sanierung zeigt, wie wir schon heute
Bediirfnisse verschiedener Akteure befriedigen kdnnen: Mit dem
Fokus auf den Endkunden bei der Sanierung steuern wir die Schnitt-
stelle zu Handwerksbetrieben und vernetzen Lieferanten und Ex-
perten mit Abnehmern. Wir gestalten die Zukunft des Bauens nicht
mehr produktgetrieben, sondern ldsungsorientiert.

46

Unseren Kunden bietet das einen klaren Vorteil: Fiir alle Belange
des Bauens sind wir zentraler Ansprechpartner, der mit Partnern
und Experten Losungen aus einer Hand bietet. Mit unseren Part-
nern finden wir gemeinsam die besten L6sungen.

Fiir uns als Stark Deutschland schafft die Plattform des Bauens so-
mit auch die Mdglichkeit, neue Erldsquellen zu erschlieBen. Das
setzt den Wandel vom reinen Baustoffhandler zum Rundum-Anbie-
ter zu allen Themen des Bauens und Wohnens in Gang und sichert
die Zukunftsfahigkeit unseres Unternehmens.

Dabei sind uns drei Ziele wichtig: 1. Durch neue Services und Syn-
ergien iiber das Kerngeschéft hinaus wollen wir unser Wachstum
steigern und Umsatz sowie Profitabilitdt erh6hen. 2. Wir wollen
unsere Zukunft sichern, multiple Krisen managen, Probleme adres-
sieren, digitale Transformation vorantreiben und die Themen Nach-
haltigkeit und Klimaschutz in jeden Bereich einflieBen lassen. 3. Wir
mobilisieren unsere Mitarbeitenden und begeistern sie fiir diese
Themen. Das starkt nicht nur die Unternehmenskultur, sondern for-
dert Engagement und schafft Identifikation. All diese Ziele verbin-
det die Plattform des Bauens.

Wir haben die Plattform des Bauens mit Ideen, Initiativen und kon-
kreten Projekten gefiillt und setzen sie in die Tat um. Die Krisenzeit
der Branche haben wir genutzt, um das Unternehmen weiterzuent-
wickeln und uns in eine sehr gute Ausgangslage zu bringen, sobald
die Markte wieder anziehen.

Wer im Baustoffhandel auch in Zukunft erfolgreich sein will, muss
alle am Bau Beteiligten mit ins Boot holen — von Handwerkern und
Baukonzernen {iber die Industrie und private Bauherren bis zu Liefe-
ranten, Partnern und Investoren. Nur gemeinsam schaffen wir den
Weg aus der Krise und sichern unser Geschéft fiir morgen. Wir pa-
ckenesan. W

Uber den Autor
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Griiner Umbau statt

graue Routine

Wohnbaupotenziale im Bestand aktivieren — endlich!

.Dachaufstockungen als Schnittstelle von Wohnraumschaffung und Klimaschutz — Die Nachver-
dichtung liber Dachaufstockung lasst sich technisch und wirtschaftlich sinnvoll mit energetischen
SanierungsmaBnahmen kombinieren — etwa durch die Integration neuer Dammstandards, effizienter
Haustechnik oder Photovoltaik. Im Rahmen der Bundesforderung fiir effiziente Gebaude (BEG) stan-
den dafiir allein im Jahr 2023 {iber 10 Milliarden Euro an Férdermitteln zur Verfiigung. Trotz dieser
finanziellen Anreize sinken die realen Sanierungs- und Investitionstatigkeiten inflationsbereinigt.
Hauptgriinde sind die anhaltend hohen Baukosten, langwierige Planungsprozesse und fehlende Si-

cherheit iiber Genehmigungsfahigkeit und Férderzugang. Gerade hier liegt das strategische Potenzial
der Dachaufstockung und des Ausbaus: Beide MaBnahmen kénnen zusatzlichen Wohnraum schaffen
und gleichzeitig zur Modernisierung und Dekarbonisierung des Gebaudebestands beitragen.” (Quelle:

Deutschlandstudie ,Mehr Wohnraum im Dach”; Leaftech)

Danijel Luci¢

Das AusmaB und die gesellschaftlichen wie konomischen Folgen
des wachsenden Wohnraummangels in Deutschland — und auch
mdgliche Strategien gegen diesen Trend — werden seit Jahren dis-
kutiert. Einzig: Die gezielte operative Umsetzung zur Schaffung
neuen Wohnraums lasst, zumindest im gréBeren und notwendigen
Rahmen, weiter auf sich warten. Zum Leid der wohnungssuchenden
Biirgerinnen und Biirger. Jungen Familien beispielsweise, die be-
zahlbaren Wohnraum in stadtischen Ballungszentren suchen, helfen
gut gemeinte Absichtserkldrungen wenig — wir miissen endlich ins
Handeln kommen!
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Das Momentum nutzen

Die Zeichen stehen gut, vielleicht so gut wie lange nicht, dass die
anzustrebende Bauwende jetzt gelingt. Der von der neuen Bundes-
regierung beschlossene ,Wohnungshau-Turbo” lasst auf entspre-
chendes Problembewusstsein schlieBen. Aktuelle Untersuchungen
wie die Leaftech-Deutschlandstudie schaffen zudem eine neue qua-
litative und quantitative Basis fiir Entscheidungstrdger in Politik und
Wirtschaft. Die eingangs zitierte Untersuchung geht von einem sehr
konkreten, aktivierbaren Wohnbaupotenzial von (iber 20 Millionen
Quadratmetern aus — geschaffen allein durch die beiden Nachver-
dichtungsmdglichkeiten der Dachaufstockung und des Dachaus-
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Aufgrund des vergleichsweise geringen Gewichts von Trocken- und Leichtbau-
konstruktionen lassen sich statische Vorgaben im Bestand problemlos einhalten
- ohne bei wichtigen Aspekten wie dem Brand-, Wérme- oder Schallschutz Kom-
promisse eingehen zu missen.

baus. Beides ,Disziplinen”, fiir die sich eine Bauweise wie keine an-
dere empfiehlt: der moderne Leicht- und Trockenbau!

Lebens-, Umwelt-, Wirtschaftsfaktor Wohnungsbau

Den Leserinnen und Lesern des Baustoff-Jahrbuchs ist die Bedeu-
tung eines starken Wohnbaus ohne Frage bewusst: Er tragt dazu
bei, das Angebot an Wohnraum zu erhéhen und damit langfristig
Mieten und Kaufpreise zu stabilisieren — sozialer Frieden und ge-
sellschaftlicher Zusammenhalt inklusive. Gleichzeitig ist die Bau-
wirtschaft ein zentraler Bestandteil des deutschen Mittelstands und
Wohlstands. Hier findet regionale Wertschdpfung statt zugunsten
der gesamten Volkswirtschaft. Mit tiberdurchschnittlich vielen so-
zialversicherungspflichtig Beschaftigten ist die Branche dariiber hin-
aus ein bedeutender Arbeitgeber. Auch im Vergleich zu anderen
Schliisselindustrien. Und: Durch innovative Baustoffe und System|o-
sungen sowie energieeffiziente Bauweisen kann der Sektor aktiv
zur Erreichung der Klimaziele beitragen.

Um es konkret zu machen, sei auf die Initiative ,Neues Bauen" und
deren Experten-Taskforce ,Wachstumsinitiative Wohnungsbau”
unter Leitung von Prof. Dr. Bert Riirup verwiesen. Deren Ergebnisse
sprechen fir sich: Durch den Neubau von 50.000 Mietwohnungen
ware demnach ein BIP-Wachstum von bis zu 0,5 Prozent méglich
und mit rund 5,5 Milliarden Euro an zusétzlichen Steuereinnahmen
zu rechnen. Gleichzeitig wiirden pro 1 Million Euro Bauvolumen 12
bis 13 neue Arbeitsplatze entstehen und durch Sanierungen kdnn-
ten die CO,-Emissionen des Gebdudesektors um bis zu 40 Prozent
reduziert werden.

Forderprogramme und Planungssicherheit

Die wichtigste Voraussetzung hierfiir: Es miissen stabile Rahmen-
bedingungen geschaffen werden, die dabei helfen, diese Potenziale
zu heben! Verldssliche und nachhaltige Férderprogramme fiir Neu-
bau und Sanierung sind ein entscheidender Hebel, um Investitionen
in zukunftsfahige Gebaude zu erméglichen. Sie schaffen Planungs-
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sicherheit fiir alle Beteiligten — fiir Kommunen und Bauherren bis
hin zu Handwerk und Industrie. Gerade in einem aktuell herausfor-
dernden Marktumfeld kdnnen gezielte Férderimpulse helfen, Inves-
titionen anzustoBen und Beschaftigung zu sichern. Sanierungen
missen wirtschaftlich attraktiv gestaltet werden, nicht als Zwang,
sondern als Chance fiir mehr Energieeffizienz, Komfort und Werter-
halt. Bezahlbarer Wohnraum kann durch Zuschiisse und zinsgiinsti-
ge Kredite fir Bauherren insbesondere im sozialen Wohnungsbau
geschaffen werden. Abschreibungsmaglichkeiten fiir Neubauten
oder Sanierungen wirken motivierend auf Bauherren und Investo-
ren.

Parallel missen Planungs- und Genehmigungsprozesse, etwa durch
digitale Bauantragsverfahren, vereinfacht und beschleunigt wer-
den. Dariiber hinaus tragen Standardisierungen und einheitliche
Bauvorgaben dazu bei, die Komplexitat von Neubau- und Sanie-
rungsprojekten zu reduzieren.

Die Bauindustrie macht ihre Hausaufgaben

Doch als Industrievertreter fordern wir nicht nur, wir machen auch
unsere eigenen ,Hausaufgaben”: bei der Entwicklung leistungsstar-
ker Produkt- und Systemlésungen ebenso wie bei der Forcierung in-
novativer Bauweisen, wie etwa beim modularen Bauen und dem
Holzrahmen- und Leichtbau. Das gilt in besonderem MaBe bei der
Potenzialnutzung im Gebaudebestand. Die Mdglichkeiten durch
Aufstockung und den Ausbau bislang nicht genutzter Dachflachen
sind enorm. Und auch leerstehende Biiro- und Verwaltungsgebau-
de — nicht selten in guter Innenstadtlage — bieten mit ihrer Um-
wandlung in modernen Wohnraum groBe Chancen.

Fir die Umsetzung eines starken Wohnbaus weist gerade die
Leichtbauweise entscheidende Vorteile auf: Aufgrund des ver-
gleichsweise geringen Gewichts von Trocken- und Leichtbaukonst-
ruktionen lassen sich statische Vorgaben im Bestand problemlos
einhalten — ohne bei wichtigen Aspekten wie dem Brand-, Warme-
oder Schallschutz Kompromisse eingehen zu miissen. Ganz im
Gegenteil: Moderne Trockenbaukonstruktionen erméglichen heute
etwa beim Schallschutz Leistungswerte, die denen des Massivbaus
deutlich Giberlegen sind. Dariiber hinaus lassen sich Grundrisse und
Raumaufteilungen mittels Leichtbau einfach, schnell und wirt-
schaftlich an gednderte Lebens- und Nutzungsphasen anpassen. Ein
weiterer wichtiger Faktor: Wahrend des Ausbaus wird nur sehr we-
nig Baufeuchte eingebracht. Trocknungs- und damit Wartezeiten fiir
nachfolgende Gewerke entfallen also nahezu komplett und be-
schleunigen so den Baufortschritt. Vor dem Hintergrund der Dring-
lichkeit und des Umfangs der vor uns stehenden Herausforderungen
ein entscheidender Aspekt.

Innovative Bauweisen und Kostensenkungen

Zum Anschub des Wohnbaus sind innovative Bauweisen und Mate-
rialien erforderlich, die auch bei einem weiterhin bestehenden
Mangel an Fachkraften die Schaffung kostengiinstigen Wohnraums
ermdglichen. Mit Konzepten fiir serielles und modulares Bauen so-
wie einer intensivierten Vorfertigung von Bauteilen kdnnen Bauab-
ldufe beschleunigt und Kosten gesenkt werden. Durch konsequente
Forschung und Entwicklung entstehen Materialinnovationen, die
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1
Bildquelle: Saint-Gobain Rigip:

Grundrisse und Raumaufteilungen lassen sich mittels Leichtbau einfach, schnell
und wirtschaftlich an geanderte Lebens- und Nutzungsphasen anpassen.

wirtschaftliche und nachhaltige Lésungen genau fiir diese Einsatz-
zwecke verfligbar machen — zwei Systeme der Saint-Gobain Unter-
nehmen Isover und Rigips seien hier exemplarisch genannt:

e Mit ,Lanaé" hat Isover 2024 eine neue, speziell fiir die Innenan-
wendung entwickelte Mineralwolle auf den Markt gebracht. ,La-
naé" liberzeugt unter anderem durch eine verbesserte Haptik und
eine angenehmere Verarbeitung. Die neue Wolle entwickelt we-
niger Staub, ist geruchsneutral und wohngesund. Dariiber hinaus
besteht ,Lanaé” aus bis zu 80 Prozent Recyclingglas und wird mit
einem patentierten Bindemittel, basierend auf Stoffen aus der Zu-
cker- und Getreideproduktion, hergestellt — die optimale Kombi-
nation aus Klimafreundlichkeit und zukunftsweisendem Warme-,
Brand- und Schallschutz.

Auf Basis seiner hoch feuchte- und schimmelresistenten Spezial-
platte ,Rigips Glasroc X" bietet Rigips seit einigen Jahren inno-
vative wie leistungsfahige Systeme sowohl fiir die Anwendung in
Feucht- und Nassraumen als auch fiir AuBenbereiche, etwa fiir die
Beplankung von AuBenwanden im Leichtbau. Die zahlreichen Vor-
teile der mit Glasfaser verstarkten Platte nutzen seit Kurzem auch
zwei neue Systeme, die speziell fiir die Beplankung von nichttra-
genden AuBenwanden mit Metallstanderwerk entwickelt wurden.
Diese innovativen Lésungen helfen unter anderem dabei, die ver-
starkte Umnutzung von Bestandsgebauden wesentlich einfacher
und schneller realisieren zu kénnen.

Rohstoffversorgung und Wertstoffkreislaufe

Neben der Technologie- und Ideenoffenheit ist fiir den ganzheitli-
chen Erfolg solcher zukunftsorientierten Ansatze auch die Betrach-
tung der Rohstoffversorgung und des Recyclings entscheidend. Zir-
kuldres Bauen und die méglichst vollumfangliche Wiederverwer-
tung von Baustoffen miissen dabei das Ziel sein. Schon heute setzt
beispielsweise Isover auf die Nutzung von Altglas zur Herstellung
leistungsféhiger Dammstoffe wie ,Lanaé”, wahrend Rigips den An-
teil an Recyclinggips in seinen Produkten kontinuierlich erhdht.
Neben der Ressourcenschonung und der Reduzierung des dkologi-
schen FuBabdrucks einzelner Produkte sind Nachhaltigkeitskonzep-
te gefragt, die fir Planer wie flir das Fachhandwerk vor allem eines
sind: praxistauglich. Mit ,Easy Eco" haben Isover und Rigips deshalb

Baustoff)ahrbuch 2025/26

eine Initiative ins Leben gerufen, die auf ein durchdachtes Recycling
und einen weitreichenden Service zur Riicknahme von Baustellen-
Verschnitt und Verpackungsmaterialien sowie auf die zukiinftige
Wiederwendung oder Verwertung der verbauten Materialien setzt.
Nichtsdestotrotz muss sich die Politik vergegenwartigen und die
Bevdlkerung dafiir sensibilisiert werden, dass die angestrebte Bau-
wende nicht ganzlich ohne die Nutzung natiirlicher Rohstoffe gelin-
gen wird. Erst recht nicht, wenn alternative Rohstoffquellen durch
politische Entscheidungen zuriickgefahren werden beziehungswei-
se komplett entfallen, wie es etwa bei REA-Gips der Fall ist, der bei
der industriellen Kohleverstromung entsteht. Unumgangliche, 6ko-
logische Eingriffe, wie zum Beispiel der Naturgips-Abbau, sind da-
her so vertraglich wie mdglich zu gestalten. Deshalb investiert Ri-
gips seit vielen Jahren intensiv in den méglichst naturvertraglichen
Gipsabbau und die Renaturierung ehemaliger Abbaugebiete — mit
betrachtlichem Erfolg wie inzwischen verschiedenste Biodiversitéats-
untersuchungen belegen.

Fazit

Die Ausgangslage ist klar: Neuer Wohnraum muss geschaffen wer-
den, wenn wir den gesellschaftlichen Zusammenhalt nicht gefahr-
den und eine starke Volkswirtschaft bleiben wollen. Der ,Woh-
nungsbau-Turbo” der neuen Bundesregierung ist deshalb eindeutig
zu begriiBen — das umfasst breit angelegte Neubau-Initiativen ge-
nauso wie die méglichst erschdpfende Ausnutzung der Bestands-
potenziale. Es miissen aber weitere Schritte folgen. Zu nennen ware
hier beispielsweise die nationale Umsetzung der EPBD (EU-Gebau-
derichtlinie) inklusive der Regelungen fiir die Sanierung von Be-
standsgebduden sowie eine Novelle des Gebdudeenergiegesetzes
GEG, die den vorgestellten Forderungen nach Vereinfachung und
Technologieoffenheit Rechnung tragt. Und letztlich ist fir die er-
folgreiche Trendwende im 6konomisch wie sozial so wichtigen
Wohnbausegment eine positive Grundhaltung aller Beteiligten in
Wirtschaft, Planung und Politik entscheidend. Nur wenn wir die He-
rausforderungen gemeinsam angehen, kénnen wir die Chancen ge-
meinsam nutzen. M

Uber den Autor

Danijel Luci¢

begann seine berufliche Laufbahn bereits mit 16 Jahren als Auszu-
bildender zum Industriekaufmann bei der Isover G+H AG. Dort
durchlief er vielfdltige Stationen, bevor er mit 28 Jahren die Ge-
schéftsfiihrung der Superglass Ddmmstoffe iibernahm. Diese hatte
er insgesamt elf Jahre inne, bevor er die Position des Geschaftsfiih-
rers fir die Region EMEA bei der PAM-Building antrat, einem auf
die weltweite SHK-Branche spezialisiertem Saint-Gobain Unterneh-
men. Seit Mitte 2022 verantwortet Danijel Ludic als Vertriebsvor-
stand der Isover G+H AG und als Geschaftsfiihrer Vertrieb und Mar-
keting der Rigips GmbH die erfolgreiche Positionierung der Marken
Isover, Rigips sowie Superglass und Kaimann.
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Sondervermagen Infrastruktur
und Klimaneutralitat

Mdgliche Effekte fir Bauwirtschaft und Baustoffindustrie

Mit dem Sondervermégen Infrastruktur und Klimaneutralitat (SVIK) sollen die Versdumnisse der Ver-
gangenheit bei der 6ffentlichen Investitionstatigkeit aufgeholt und die Transformation vorangebracht
werden. Welche Voraussetzungen sind dafiir erforderlich? Und welche Nachfrageeffekte sind fiir die
Bauwirtschaft und die Baustoffindustrie zu erwarten?

Christian Engelke

Die Diagnose ist eindeutig: Deutschland hat tiber Jahrzehnte viel zu
wenig in seine Infrastruktur investiert. Der Anteil der staatlichen In-
vestitionen am Bruttoinlandsprodukt nahm seit den 1970er Jahren
von mehr als 4 Prozent auf unter 2,5 Prozent in den 2010er Jahren
ab. Erst in den vergangenen Jahren war wieder ein leichter Anstieg
zu sehen. In den vergangenen 20 Jahren (2005 bis 2024) lag der
staatliche Investitionsanteil am BIP mit durchschnittlich 2,6 Prozent
rund 0,8 Prozentpunkte unterhalb des Durchschnitts der EU-27; bei
einem BIP Deutschlands von mehr als vier Billionen Euro (2024) ku-
muliert sich die Investitionsliicke Gber 20 Jahre also auf Giber 600
Milliarden Euro. Einen zusatzlichen 6ffentlichen Investitionsbedarf
in dieser GroBenordnung haben auch unterschiedliche Studien er-
rechnet, etwa das IW K6In zusammen mit dem IMK. Der Nachhol-
bedarf ist so groB, dass die requldren Haushalte fiir die Bewaltigung
nicht ausreichen. Die Einrichtung des Sondervermdgens ist daher
dringend notwendig, um Deutschland wieder wettbewerbsfahig zu
machen, das Potenzialwachstum zu steigern und die richtigen Wei-
chen auch fiir die Transformation zu stellen — allerdings kommt es
auf die Umsetzung an.
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Dass ein héherer Wachstumspfad fiir die deutsche Volkswirtschaft
erforderlich ist, liegt auf der Hand: Seit dem Vor-Corona-Jahr 2019
ist das deutsche Bruttoinlandsprodukt (BIP) unter dem Strich nicht
mehr gewachsen. Deutschland ist damit Schlusslicht unter den In-
dustrienationen: So ist das BIP in der Europdischen Union insgesamt
von 2019 bis 2024 um 5,4 Prozent gestiegen, wahrend Deutschland
in diesem Zeitraum lediglich einen marginalen Anstieg von 0,3 Pro-
zent zu verzeichnen hatte. Die langanhaltende Stagnation fiihrt zu
relativen Wohlstandsverlusten und macht auf langere Sicht — inshe-
sondere im Hinblick auf das perspektivisch schrumpfende Erwerbs-
personenpotenzial und die steigenden Sozialversicherungskosten —
den Sozialstaat unbezahlbar. Ein Faktor fir die schwache wirt-
schaftliche Entwicklung ist dabei auch der immer schlechtere Zu-
stand der Infrastruktur. Es besteht die Hoffnung, dass die mit dem
Sondervermdgen vorgesehenen hohen Investitionen in die Infra-
struktur in Verbindung mit Biirokratieabbau, schnelleren Planungs-
und Genehmigungsverfahren und den richtigen Anreizen fiir die
Transformation der Wirtschaft zu einem nachhaltig héheren Wachs-
tumspfad beitragen kdnnen.
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Bildquelle: Statistisches Bundesamt

Bruttoanlageinvestitionen des Staates im Verhaltnis zum BIP:

BIP-Entwicklung im EU-Vergleich:
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Sondervermdgen kann umfassende Modernisierung auslésen
Das Sondervermdgen sieht einen Gesamtumfang von 500 Milliar-
den Euro vor, der iiber einen Zeitraum von 12 Jahren zu verausga-
ben ist. 100 Milliarden Euro werden den Landern nach dem Konig-
steiner Schllssel fir investive Ausgaben (auch zur Weiterleitung an
die Kommunen) zugewiesen. Weitere 100 Milliarden Euro werden
dem Klima- und Transformationsfonds (KTF) zugeleitet. Die tibrigen
300 Milliarden Euro dienen Investitionen des Bundes, wobei die Ein-
satzzwecke weit gefasst wurden und unter anderem Investitionen
in die Verkehrs-, Energie- und Bildungsinfrastruktur, den Zivilschutz,
Krankenhduser und Digitalisierung umfassen. Eine wesentliche Vor-
aussetzung ist dabei, dass es sich um zusatzliche Investitionen han-
delt.

Der Bundesverband Baustoffe - Steine und Erden (bbs) hat versucht,
die mdglichen, aus dem Sondervermdgen resultierenden baurele-
vanten Investitionen abzuschatzen und die GréBenordnung im Ver-
gleich zur bisherigen Investitionstatigkeit einzuordnen. Die Brutto-
anlageinvestitionen des Staates betrugen 2024 rund 127 Milliarden
Euro, wovon rund 74 Milliarden Euro auf Bauinvestitionen entfielen
(davon offentlicher Nichtwohn-Hochbau: 23 Milliarden Euro, 6ffent-
licher Tiefbau: 46 Milliarden Euro). Der Anteil der Bauinvestitionen
des Staates ist — bezogen auf die Bauinvestitionen insgesamt — mit
16 Prozent zwar relativ gering. In bestimmten Segmenten, insbe-
sondere im Verkehrswegebau, entféllt allerdings de facto fast die
gesamte Baunachfrage auf den Staat. Damit ist klar: Die GréBen-
ordnung des Sondervermdgens ist betrachtlich. Bei einem Gesamt-
volumen von 500 Milliarden Euro iiber 12 Jahre ergibt sich rechne-
risch ein Impuls von durchschnittlich rund 40 Milliarden Euro pro
Jahr. Unter Beriicksichtigung von Preiseffekten und nicht baurele-
vanten Investitionen sowie anderen Ausgaben (zum Beispiel im
Rahmen von KTF-MaBnahmen) schatzt der bbs, dass sich aus dem
Sondervermdgen ein jahrlicher Impuls von durchschnittlich rund 20
Milliarden Euro zusatzlichen Bauinvestitionen ergeben kdnnte.
Angesichts des hohen Bedarfs insbesondere bei der Ertiichtigung
der Bundesverkehrswege ist davon auszugehen, dass — bezogen auf
den durchschnittlichen Mitteleinsatz (iber die Laufzeit — rund 70
Prozent dieser Mittel auf den Tiefbau entfallen diirften. Demnach
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kénnten sich im Tiefbau zusétzliche Investitionen von rund 14 Mil-
liarden Euro und im Hochbau von bis zu 6 Milliarden Euro ergeben.
Weitere baurelevante Investitionen ergeben sich aus dem erhdhten
Verschuldungsspielraum fiir Verteidigungsausgaben (einschlieBlich
der Ertiichtigung militarisch relevanter Infrastruktur) sowie aus dem
neu geschaffenen Verschuldungsspielraum der Lander (0,35 Prozent
des BIP). Die im Haushalt 2025/2026 sowie in der mittelfristigen Fi-
nanzplanung (Stand Anfang August) vorgesehenen Investitionen
zeigen, dass tatséchlich ein erheblicher Anteil von mehr als 20 Mil-
liarden Euro pro Jahr aus dem Sondervermdgen in die Verkehrsinf-
rastruktur flieBen soll, wobei allerdings im Gegenzug die entspre-
chenden Mittel aus dem Kernhaushalt — insbesondere bei der Schie-
ne —zum Teil deutlich reduziert worden sind.

Effekte fiir die Baustoffindustrie

Die Quantifizierung der Effekte des Sondervermégens fiir die Bau-
stoffindustrie kann nur grob erfolgen. Rechnerisch entfallt auf mi-
neralische Baustoffe im Hochbau ein Anteil von cirka 8 Prozent und
im Tiefbau von cirka 14 Prozent der jeweiligen Investitionen. Ange-
sichts eines angenommenen Investitionsimpulses von 6 Milliarden
Euro im Hochbau wiirde daraus eine zusatzliche Baustoffnachfrage
in Hohe von rund 500 Millionen Euro im Jahr entstehen. Die zusatz-
lichen Tiefbauinvestitionen von rund 14 Milliarden Euro im Jahr
wiirden analog dazu eine zusétzliche Baustoffnachfrage von rund 2
Milliarden Euro nach sich ziehen. Im Vergleich zum Branchenumsatz
der Baustoff-Steine-Erden-Industrie von 38 Milliarden Euro (2024)
betragt der Zusatzimpuls aus dem Sondervermdgen also rund 6,5
Prozent. Die Nachfrageeffekte fiir den Sektor sind damit — inshe-
sondere fiir tiefbaunahe Subsektoren — zwar durchaus signifikant,
allerdings wird (gerade vor dem Hintergrund der deutlichen Produk-
tionsriickgange der vergangenen Jahre) dadurch kein Nachfrage-
boom ausgeldst.

Investitionsturbo braucht bessere Rahmenbedingungen -
Zusatzlichkeitskriterium zentral

Das Sondervermdgen geht mit einer erheblichen Ausweitung der
offentlichen Verschuldung sowie mit hohen kiinftigen Zinslasten
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Frithjahrsgutachten der Wirtschaftsforschungsinstitute
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einher. Um die Schuldentragfahigkeit zu gewahrleisten, miissen die
zusatzlichen Investitionen eine mdglichst nachhaltige Wachstums-
wirkung entfalten. Die Verwendung als ,Verschiebebahnhof” zur Fi-
nanzierung regularer Investitionen und zur Steigerung der konsum-
tiven Staatsausgaben ist daher kontraproduktiv. Die Gewahrleis-
tung der Zusétzlichkeit ist somit eine zentrale Herausforderung. In
diesem Zusammenhang ist zu kritisieren, dass der Bund bei den fiir
die Lander bestimmten 100 Milliarden Euro auf die Festschreibung
der Zusétzlichkeit verzichtet hat und im Gegenzug fiir die SVIK-

Mittel Investitionen aus dem reguldren Haushalt teilweise reduziert.

Weiterhin miissen die Rahmenbedingungen so angepasst werden,
dass die daraus finanzierten Projekte schnell realisiert werden kén-
nen, denn in der Vergangenheit konnten selbst die requldr zur Ver-
fligung stehenden Investitionsmittel haufig nicht vollstandig ver-
baut werden. Die Gewdhrleistung des Mittelabflusses erfordert
deutlich straffere Planungs- und Genehmigungsverfahren, die um-
fassende Digitalisierung von Verwaltungsprozessen sowie die
Schaffung von Kapazitéten bei Planung und Bau. Dariiber hinaus ist
es fiir die zielgerichtete Verausgabung der Mittel notwendig, dass
diese liberjahrig eingesetzt werden kdnnen: In einem Jahr nicht
ausgegebene Mittel miissen auch in den Folgejahren weiter zur
Verfligung stehen, damit Planungs- und Investitionssicherheit be-
stehen. SchlieBlich muss die Verbesserung der Rahmenbedingun-
gen auch mit der im Koalitionsvertrag angekiindigten Reform der
Finanzierungsarchitektur fiir die reguldren Infrastrukturinvestitio-
nen flankiert werden.

Die aus dem Sondervermdgen flieBenden Investitionen diirfen nicht
dariiber hinwegtéuschen, dass weitere Herausforderungen bevor-
stehen: So ist nicht gesichert, dass die fiir die Erneuerung der kom-
munalen Infrastruktur bestimmten Mittel auch tatséchlich den
Kommunen zur Verfiigung gestellt werden. So oder so diirften die
Mittel zur Deckung des kommunalen Investitionsstaus, der durch
das KfW-Kommunalpanel inzwischen auf mehr als 200 Milliarden
Euro beziffert wird, bei Weitem nicht ausreichen. Hier sind dariiber-
hinausgehende Losungsansétze erforderlich. Gleiches gilt fiir die
Bewadltigung von Transformationsaufgaben wie dem Ausbau der er-
neuerbaren Energieerzeugung und -verteilung sowie dem Aufbau
von Wasserstoff- und CO,-Infrastrukturen, die inshesondere fiir die
industrielle Grundstoffproduktion von gréBter Bedeutung sind. Zu-
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dem ist zu kritisieren, dass der wichtige Bereich des Wohnungsbaus
im Rahmen des Sondervermdgens nur am Rande Berlicksichtigung
findet: Zwar werden zuvor iiber den Klima- und Transformations-
fonds finanzierte Férderprogramme nunmehr aus dem SVIK bestrit-
ten, eine spiirbare Mittelausweitung ist in den Haushaltsentwiirfen
aber nicht vorgesehen. Hier muss Sorge getragen werden, dass an-
gesichts der nach wie vor duBerst schwachen Neubautatigkeit die
im Koalitionsvertrag avisierten MaBnahmen schnell umgesetzt wer-
den. SchlieBlich sind im laufenden Jahr die Engpasse bei den Infra-
strukturinvestitionen zu kritisieren, die sich bis zur Verabschiedung
des Bundeshaushalts 2025 aus der vorlaufigen Haushaltsfiihrung
ergeben und etwa stockende Projekte bei der Autobahn GmbH
nach sich ziehen.

Fazit: Sondervermdgen ist zu begriiBen, aber es gibt weiteren
Handlungsbedarf

Das Sondervermdgen Infrastruktur und Klimaneutralitat ist aus
Sicht des bbs ein dringend notwendiges Signal fiir die Modernisie-
rung Deutschlands. Es kann aber nur einer von mehreren Faktoren
sein, damit Wachstum, Transformation und Infrastrukturerneuerung
gelingen. Biirokratieabbau, schnellere Planungs- und Genehmi-
gungsverfahren und umfassende Digitalisierung miissen fiir eine
erfolgreiche Umsetzung ebenfalls vorangetrieben werden. Gleich-
zeitig sind umfangreiche Strukturreformen etwa bei den sozialen Si-
cherungssystemen erforderlich. Das Investitionsprogramm kann da-
zu beitragen, den Bau wieder zu einer Wachstumslokomotive zu
machen und — gemeinsam mit weiteren Effekten — das deutsche
Potenzialwachstum nachhaltig zu steigern. Dafiir muss die Politik
nun die richtigen Entscheidungen treffen — die Bauwirtschaft und
die Baustoffindustrie stehen bereit. H

Uber den Autor

Christian Engelke

ist Geschaftsflihrer Wirtschaft beim Bundesverband Baustoff - Stei-
ne und Erden (bbs) in Berlin. Der Verband vertritt als Dachverband
der Baustoff-, Steine- und Erden-Industrie die wirtschaftspolitischen
Interessen von 16 Einzelbranchen mit insgesamt rund 4.000 Unter-
nehmen.

BaustoffJahrbuch 2025/26

Bildquelle: Statistisches Bundesamt



Kooperation als Antwort auf

Wandel

Systematische Verzahnung von Leistungen

Ob Einkauf, Beratung, Finanzierung oder emotionale Bindung — die Hagebau sieht ihre Starke in der
systematischen Verzahnung von Leistungen fiir den Fachhandel. Im Interview erldutert Christian Rabe,
Geschaftsfiihrer Fachhandel, wie die Kooperation ihre Mitglieder in einem schwierigen Marktumfeld
unterstiitzt und welche Weichen jetzt gestellt werden miissen.

Herr Rabe, die Rahmenbedingungen in der Bauwirtschaft sind
angespannt. Welche Rolle spielt die Kooperation heute fiir
Fachhéndler?

Eine entscheidendere denn je. Unsere Branche steht unter enormem
Druck mit riickldufigen Auftrégen, Konsolidierungstendenzen und
hoher Kapitalbindung. Gerade in diesem Umfeld zeigt sich der
Mehrwert einer starken Kooperation. Ich bin Giberzeugt, dass Ko-
operationen von drei Sdulen getragen werden: wirtschaftlichem
Nutzer, relevante Dienstleistungen und emotionale Bindung. Auf
diesen drei Ebenen bauen wir unser Leistungsangebot fiir den Fach-
handel systematisch aus.

Was bedeutet das konkret fiir den wirtschaftlichen Nutzen?

Die urspriingliche Idee der Hagebau war der gemeinsame Einkauf —
und diese Idee ist nach wie vor aktuell. Wir arbeiten intensiv daran,
die Einkaufsseite weiter zu starken, etwa durch klare Bonusmodelle,
strategischen Sortimentsaufbau und einen konsequenten Auftritt
gegeniiber und vor allem mit der Industrie. Besonders erfreulich ist
die Entwicklung unserer Eigenmarken im Fachhandel. 2024 konnten
wir hier ein deutliches Umsatzplus erzielen, im ersten Quartal 2025
lag das Wachstum bereits bei (iber 20 Prozent.
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Welche Rolle spielen Eigenmarken strategisch?

Eine sehr zentrale. Sie bieten Differenzierung, starken die Marke
und ermdglichen im besten Fall Alleinstellung. Deshalb investieren
wir gezielt in neue Sortimente, nicht nur bei Commodity-Produkten
sondern inzwischen auch bei Artikeln, die gezielt Zukunftsmarkte
bedienen. Zudem bringen wir Projekte erstmals auch gemeinsam
mit regionalen Allianzen auf den Weg. Das ist fiir mich ein echter
Meilenstein: Wir reden nicht mehr nur Gber das ,Treffen an der Ma-
schine”, wir setzen es um.

Wo sehen Sie weiteres Potenzial fiir den Fachhandel innerhalb
der Kooperation?

Ein groBes Potenzial liegt in unseren Spezialisierungssystemen. Als
Beispiel nenne ich das Profi-Fachmarktsystem. 2024 haben wir das
Netz um 19 Standorte ausgebaut, allein im ersten Quartal 2025 ka-
men fiinf weitere hinzu. Unsere Gesellschafter iiberzeugt neben
dem systematischen Konzept vor allem der wirtschaftliche Nutzen.
Rohertrage und Umsatzentwicklung liegen deutlich Gber dem bran-
cheniiblichen Durchschnitt.
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Was verstehen Sie unter ,relevanten Dienstleistungen"?

Dazu zéhlen fiir mich in erster Linie unsere Spezialisierungssysteme,
aber auch unsere Betriebsberatung. Gerade in Zeiten wie diesen
kommt es darauf an, Betriebe vor Ort in ihrer Wettbewerbsfahigkeit
zu starken, etwa durch Pricing-Analysen bei Marktpotenzialab-
schatzungen oder Standortfragen. Wir wollen diese Beratung kiinf-
tig noch enger mit anderen Leistungen wie der Revision Fachhandel
und unserer Standortentwicklung verzahnen.

Welche Rolle spielen dabei auch digitale Lésungen oder Syste-
me zur Vertriebsunterstiitzung?

Ein wichtiger Punkt. Wir haben gezielt daran gearbeitet, unseren
Fachhandelsgesellschaftern mehr digitale Werkzeuge an die Hand
zu geben — in der Vertriebssteuerung, bei der Auswertung von
Marktpotenzialen oder in der Sortimentsarbeit. Auch im Bereich der
Spezialisierungssysteme entwickeln wir derzeit digitale Module
weiter, die eine bessere Steuerung und Vergleichbarkeit ermdgli-
chen. Das hilft, Entscheidungen datenbasiert zu treffen und geziel-
ter in Marktchancen hineinzugehen. Eine dieser Chancen adressie-
ren wir mit unserer Kampagne zur energetischen Sanierung, die wir
Ende 2023 in allen Spezialisierungssystemen ausgerollt haben. Ziel
ist es, Sanierungsbereitschaft durch fundierte Informationen zu for-
dern — etwa durch transparente Einspar- und Férderpotenziale —
und die Hagebau-Gesellschafter als kompetente Ansprechpartner
im Prozess zu verankern. Daneben gewinnt das Thema Dachbegrii-
nung zunehmend an Bedeutung und bietet vielfdltige Mdglichkei-
ten: von der Gewerbeimmobilie oder dem Verwaltungsbau, bei
denen behdérdliche Vorgaben haufig Retention fordern, also den
zeitversetzten Ablauf des Regenwassers in die Kanalisation, bis zur
Begriinung von Garagen und Carports, ob in Kombination mit
Photovoltaik oder mit integrierten Biodiversitatsinseln. Unsere Ver-
arbeiterkunden aus dem Dach- und Galabau-Handwerk erwarten
von unseren Standorten kompetente Unterstiitzung bei der Umset-
zung dieser Bauvorhaben. Neben produktneutralen Schulungsange-
boten mit Unterstiitzung des BuGG (Bundesverband Geb&udeGriin)
bieten die beiden Spezialisierungen Dach + Fassade und Galabau
Fachhandel darum eine ganze Reihe vertrieblicher MaBnahmen.

Und was ist mit dem Thema Finanzierung?

Auch hier nehmen wir als Kooperation eine besondere Rolle ein. Mit
der Hagebau Warenfinanzierung bieten wir gezielte Unterstiitzung
im Einkauf. Uber die Zentrale fakturierte Bestellungen lassen sich
auf Basis individueller Linien mit Zahlungszielen von bis zu 90 Ta-
gen abwickeln, ohne die eigenen Banklinien zu belasten. Das
schafft Handlungsspielraum.

Erganzend dazu steht mit der Hagebau Beratungs- und Beteili-
gungsgesellschaft (BBG) ein starker Partner fiir strategische Frage-
stellungen zur Seite — etwa bei Nachfolge, Beteiligung oder Kapital-
struktur. Unser Ziel ist es, Standorte innerhalb der Kooperation zu
sichern. Wir verstehen Finanzierung nicht als Selbstzweck, sondern
als Instrument fiir Stabilitat und Weiterentwicklung.

Gerade das Thema Nachfolge ist in der Branche zunehmend pré-
sent. Wie erleben Sie das?

Viele erfolgreiche, (iber Jahrzehnte aufgebaute Betriebe stehen vor
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einem Generationswechsel. Das ist eine sensible Phase — emotional
als auch organisatorisch. Die Hagebau unterstitzt hier auf mehre-
ren Ebenen: durch Beratung, liber Beteiligungsmodelle (iber die
BBG und durch gezielte Vernetzung innerhalb der Kooperation.
Unser Ziel ist klar: Wir wollen gute Standorte halten, Ubergénge er-
maoglichen und neue Perspektiven schaffen — innerhalb der Familie,
liber Mitarbeiter oder mit Partnern aus dem Markt.

Wie gelingt es, diese vielfiltigen Angebote sinnvoll miteinander
zu verbinden?

Genau hier liegt die eigentliche Stérke der Kooperation: in der Ver-
kntipfung. Wir denken nicht in Silos, sondern verbinden Einkauf, Be-
ratung, Finanzierung und Vertrieb zu einem Gesamtpaket. Ein Ge-
sellschafter, der sich mit einer Sortimentserweiterung beschaftigt,
kann liber unsere Betriebsberatung Unterstiitzung erhalten, iiber
die Warenfinanzierung den nétigen Spielraum schaffen —und tiber
ein Spezialisierungssystem gleich die passende Vermarktungslogik
nutzen. Diese Verzahnung wollen wir weiter vorantreiben.

Sie sprechen von emotionaler Bindung als dritter Séule. Wie
fiillt man diesen Begriff mit Leben?

Indem man zuhért, mit den Gesellschaftern ins Gesprach geht und
Diskurs zulasst. Dafiir haben wir neue Formate wie ,Einkauf vor Ort
im Dialog" aufgesetzt. Und wir werden mit dem neuen ,Regionalen
Fachhandelsdialog” noch gezielter in den Austausch gehen. Mir ist
wichtig, dass wir den Fachhandel wieder sichtbarer machen — nach
innen wie nach auBen.

Dazu gehdrt flir mich auch, unsere Kommunikations- und Beteili-
gungsformate kontinuierlich weiterzuentwickeln — und offen fiir Kri-
tik sowie neue Ideen zu sein. Der Austausch in Gremien, die person-
liche Riickmeldung und regionale Formate zeigen: Wir nehmen
unsere Partner ernst und wollen gemeinsam besser werden.

Gehért dazu auch der Umbau der Organisation?

Ja, absolut. Wir haben den Fachhandel seit Juli in die drei Sparten
Baustoffe, Holz und Fliese gegliedert. In jedem Bereich liegt die Ver-
antwortung fir Einkauf und Vertrieb in einer Hand. Das ist eine
ganz klare Antwort auf die Bedirfnisse der Handler. Wer Baustoff-
handler ist, will auch als solcher angesprochen werden. Gleiches gilt
fir Holzhéndler oder auch Fliesenhandler.

Wie blicken Sie auf die kommenden Monate?

2025 bleibt herausfordernd, daran andert auch der Koalitionsver-
trag wenig. Aber wir sehen ab 2026 realistische Chancen auf Bele-
bung. Entscheidend ist, dass wir als Kooperation jetzt gemeinsam
die richtigen Weichen stellen — wirtschaftlich, strategisch und kultu-
rell. Dafiir stehe ich mit meinem Team und dafiir werbe ich um Ver-
trauen. Denn eines ist klar: Nur zusammen geht das. W

Uber den Interviewten

Christian Rabe

(53), Geschaftsfiihrer Hagebau Fachhandel, ist seit tiber 30 Jahren in
verschiedenen Fiihrungspositionen fiir die Hagebau tatig und ver-
antwortete zuletzt den Bereich Einkauf Fachhandel.
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Digitale Prozessoptimierung

bei Knauf

Frithzeitige und umfassende Beteiligung der Vertriebspartner sichert den Erfolg

Im Zuge der Digitalisierung der Bauwirtschaft und der Zielsetzung bei Knauf, den Vertriebspartnern
erstklassigen Service zu bieten, haben wir intensiv in die Entwicklung digitaler Services investiert. Da-
bei verfolgen wir die Zielsetzung, unseren Kunden mit verschiedenen Instrumenten das Tagesgeschaft
zu erleichtern. Diese Tools ermdglichen unseren Partnern einen zentralen Zugang zu branchenfiih-
renden Losungen, die ihre geschaftlichen Anforderungen erfiillen. Ziel ist es, die Interaktion unserer
Kunden mit Knauf digital noch weiter auszubauen, zu optimieren und ihnen das beste Ergebnis zu er-

maglichen.
Mario GoBwald

Unsere neuen Kommunikations- und Self-Service-Kanéle helfen den
Mitarbeitenden unserer Kunden ihre Geschéftsprozesse einfacher
und schneller zu realisieren. Dadurch erhalten sie mehr zeitliche
Freirdume, die sie fir die Realisierung ihrer strategischen Ge-
schéftsziele nutzen kénnen.

Der digitale Transformationsprozess zwischen Knauf und den Ver-
triebspartnern des Fachhandels hat ein iiber lange Zeit gewachse-
nes Fundament mit mehreren wesentlichen Erfolgsfaktoren. Knauf
ist eine starke Marke und genieBt bei den Fachunternehmern einen
sehr guten Ruf. Davon profitieren auch unsere Fachhandelspartner
in ihrem Wetthewerbsumfeld. Ein wichtiger Baustein dazu ist ein
erstklassiger Vertrieb, der kompetent, kundennah und stets zuver-
[dssig arbeitet. ,Durch jahrzehntelange Zusammenarbeit mit Knauf
hat sich ein sehr gutes Verhéltnis aufgebaut. Probleme werden ge-
meinsam geldst. Es besteht eben eine echte Partnerschaft.” Dieses
Statement eines Fachhandlers verdeutlicht, worauf es uns an-
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kommt: Der persénliche Kontakt, der Kundendialog, in dem die Eck-
punkte der gemeinsamen Marktbearbeitung festgelegt werden,
bleibt die wichtigste Grundlage. Parallel erweitern wir die enge Zu-
sammenarbeit um weitere Self-Service-Kandle, die der Kunde indi-
viduell und zeitlich vdllig unabhangig nutzen kann.

Pilotkunden als wichtige Entwicklungspartner

Unsere Vertriebspartner schatzen generell das Angebot qualitativ
hochwertiger Produkte mit Leistungsmerkmalen, die iiber dem
Standard des Wettbewerbs liegen. Um dieses Level zu halten, be-
treiben wir in der Produktentwicklung einen sehr hohen Aufwand,
in dem wir unsere Vertriebspartner friihzeitig und intensiv in diese
Prozesse integrieren. Sie kennen aus ihrer betrieblichen Praxis mog-
liche Schwachen und kdnnen an deren Beseitigung aktiv mitwirken.
Wir arbeiten mit Pilotkunden, die regelmaBig Feedback geben, das
in der Folge konsequent analysiert und beriicksichtigt wird. Dieses
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Die Bestellibersicht als zentrales Element von myKnauf bietet dem Fachhéndler alle Informationen zu seinen

Bestellungen und damit zusammenhangenden Aktivitaten auf einen Blick.

Procedere gilt ibrigens nicht nur fiir Produktinnovationen, sondern
ebenso beispielsweise fiir den Bereich Tools & Services. Damit ver-
meiden wir, dass digitale Instrumente an den Kundenanforderun-
gen ,vorbeientwickelt” und in der Folge kaum genutzt werden.
Diese besondere Art der Entwicklungsarbeit erlebt beispielsweise
Jens Volmer, er arbeitet im Vertriebsinnendienst der Stark Deutsch-
land in der Raab Karcher Niederlassung Essen: ,Wir sind seit iiber
20 Jahren Knauf Kunde und waren zuletzt als Beta-Tester fiir die Be-
stelliibersicht auf ,myKnauf” gefragt. In diesem Prozess konnte ich
unsere Wiinsche und Anmerkungen beziiglich der weiteren Ent-
wicklung und der Nutzerfreundlichkeit jederzeit offen ansprechen.
Das betraf beispielsweise Live-Tracking der LKW, Verfiigbarkeit von
Lieferscheinen, Infos und Updates (iber Liefertermine.”

Sanel Balic, zustandig fiir den Bereich Key Account Ausbau bei der
Capital Baustoffe, berichtet: ,Unsere Erfahrungen und Riickmeldun-
gen aus der téglichen Praxis wurden mehrfach von Knauf aufgegrif-
fen. Uber direkte Ansprechpartner, Feedback-Funktionen auf der
Website oder im Rahmen von Veranstaltungen hatten wir die Mdg-
lichkeit, Anregungen und Verbesserungsvorschlage einzubringen.
Zum Beispiel zu Bedienbarkeit, Suchfunktionen oder den gewiinsch-
ten Inhalten im Download Center.”

Digitale Zentrale fiir alles: www.knauf.com

Am 20. Marz 2024 startete die neue unternehmensiibergreifende
Website www.knauf.com — und damit ein umfassender Relaunch
mit frischem Layout und einem neu gestalteten Markendesign. Voll-
standig integriert prasentieren sich hier jetzt alle Geschaftsberei-
che: Knauf Gips, Knauf Ceiling Solutions, Knauf Insulation, Knauf
Bauprodukte, Knauf Elements, Knauf Integral und Knauf Perfor-
mance Materials.
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www.knauf.com hat damit die bisherigen
Internetseiten der einzelnen Knauf Unterneh-
men abgeldst. Das Herzstiick der immer wei-
ter entwickelten Website ist der Gibergreifen-
de Produktkatalog, der nun alle Knauf Pro-
dukte unter einem Dach vereint. Egal ob es
um Gipskartonplatten, Ddmmungen oder
Deckenldsungen geht — samtliche Produkte
sind mit hilfreichen Filtern und einer verbes-
serten Suchfunktion an einer Stelle auffind-
bar. Alle relevanten Dokumente zu den Sys-
temen und Produkten stehen im Produktka-
talog und im zentralen Downloadcenter zur
Verfligung. Dieser Schritt ermdglicht es je-
dem Nutzer, schnell und unkompliziert auf
die bengtigten Informationen zuzugreifen.
Mit der neuen Website bieten wir unseren
Kunden einen noch hoheren Nutzen, weil sie
die Anlaufpunkte reduziert und alle relevan-
ten Informationen gebiindelt prasentiert.
Das spart wertvolle Zeit bei der Suche nach
den gewlinschten Inhalten.

Mit der integrierten Website steht das Kun-
denportal ,myKnauf’ nun allen Knauf Partnern zur Verfligung. Das
Angebot richtet sich nicht nur an die Fachhéndler, sondern ebenso
an Fachunternehmer und Architekten. Zielgruppenspezifisch auf
ihre Bediirfnisse abgestimmt kdnnen alle Ziel- und Nutzergruppen
hier in jeder Phase des Bau- und Entscheidungsprozesses auf maB-
geschneiderte Instrumente und Anwendungen zugreifen.

Ein Login fiir alle digitalen Losungen: myknauf

Die Tools und Services in ,myKnauf” sind darauf ausgelegt, unsere
Partner im Tagesgeschaft und in jeder Phase der Auftragsabwick-
lung zu unterstiitzen. Mit der Registrierung auf ,myKnauf” éffnen
sich zahlreiche digitale Instrumente zur exklusiven Verwendung in
der Praxis. Zuganglich an einem Ort, ohne weitere Umwege, schnell
und direkt. Zwei zentrale Nutzungselemente des Portals sind die
Bestelltibersicht und der Systemfinder.

Beispiel myKnauf: Bestelliibersicht

Dieses Tool bietet dem Fachhandler alle Informationen zu seinen
Bestellungen und damit zusammenhangenden Aktivitaten auf
einen Blick. Der Zugriff erfolgt direkt Giber die ,myKnauf” Einstiegs-
seite. Zu sehen sind alle aktuellen Bestellungen bei den verschiede-
nen Knauf Unternehmen gemeinsam fiir alle Standorte des Fach-
handlers. Durch Bestellstatus und Liefertermin hat der Nutzer im-
mer alle Ankiinfte der Ware im Blick. Uber die intuitive Filter- und
Suchfunktion findet man einfach und schnell einen bestimmten
Auftrag. Wer Bestellbenachrichtigungen aktiviert, wird bei dringli-
chen Lieferungen sofort tiber Anderungen per Mail informiert.
Wenn Einzelheiten zu einer Bestellung gewiinscht werden, kann die
entsprechende Detailansicht aufgerufen werden, um alle Informa-
tionen zu bestellter Menge, Gewicht, Volumen oder Preis einzuse-
hen. Ist ein Auftrag in Teillieferungen aufgeteilt, sind auch hier je-
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Bildquelle: Knauf

Die Bestellubersicht zeigt den LKW-Standort und Details zur voraussichtlichen
Lieferuhrzeit oder gegebenenfalls auftretenden Verzégerungen.

weils alle Details abrufbar. Damit verbunden ist eine Echtzeitverfol-
gung des Lieferfahrzeuges (Track & Trace). Sie zeigt den LKW-Stand-
ort und Details zur voraussichtlichen Lieferuhrzeit oder gegebenen-
falls auftretenden Verzégerungen. Zudem finden sich zu jeder Be-
stellung auch relevante Anmerkungen, Lieferkonditionen sowie der
richtige Knauf Ansprechpartner bei Riickfragen. Daneben lassen
sich notwendige Dokumente wie Rechnungen oder Lieferscheine
einsehen und herunterladen.

Beispiel myKnauf: Systemfinder

Mit nur wenigen Angaben liefert dieses tiber ,myKnauf” zugéngli-

che Tool eine auf die Kundenanforderung zugeschnittene Auswahl

an kompatiblen Knauf Systemen. Interessant und niitzlich fiir den

Fachhandler sind dabei unter anderem folgende Features:

e Einfache Systemberatung auch fiir Quereinsteiger: Per Fragebo-
gen werden die relevanten Eigenschaften ermittelt und eine Emp-
fehlung ausgegeben, die auf die Projektanforderungen des Kun-
den passen. Beantwortet werden Fragen wie ,Was brauche ich
hier?”

e Schnellkalkulation: Hiermit lassen sich alle benétigten Materialien
pro System in passender Menge pro m? in Sekunden hochrechnen
und die Materialliste als Bestellvorlage exportieren.

* Baudokumentation: Haufig fragen Fachunternehmer beim Hand-
ler Dokumente fiir die Bauakte an. Der Systemfinder liefert eine
Vielzahl solch relevanter Unterlagen gleich mit. So kann der Hand-
ler miihelos einen noch besseren Service liefern.

Fachhdndler kénnen ihre Ergebnisse in PDF-, Excel oder GAEB-For-

mate exportieren und so problemlos in den Workflow integrieren.

Dariiber hinaus lassen sich Systeme per E-Mail mit anderen teilen.

Mit der Favoritenfunktion im Systemfinder kénnen die ausgewahl-

ten Systeme miihelos an einem zentralen Ort gespeichert werden

und sind jederzeit bequem abrufbar.

,Wir nutzen hauptsachlich den Systemfinder fiir den Trockenbau so-

wie das Download Center fiir Priifzeugnisse und technische Daten-

blatter. Knauf hat es besonders im Bereich Benutzerfreundlichkeit
und Informationszugang geschafft, die digitalen Bausteine weiter-
zuentwickeln. Der Systemfinder wurde beispielsweise deutlich intui-
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In wenigen Schritte liefert der in myKnauf integrierte Systemfinder eine auf die
Kundenanforderung zugeschnittene Auswahl an kompatiblen Knauf Systemen.

tiver gestaltet und bietet heute gezieltere Filtermdglichkeiten, was
die Suche nach passenden Losungen erheblich vereinfacht”, schil-
dert Sanel Balic seine Erfahrungen.

myKnauf bietet noch mehr

Der Download- und Servicebereich von ,myKnauf” umfasst alle
Knauf Preislisten einschlieBlich aktueller Erganzungen. Artikel-
Stammdaten und Bilder kénnen als CSV heruntergeladen oder iiber
das Datenformat Datanorm 4.0 oder 5.0 exportiert werden. ,myK-
nauf” bietet die Mdglichkeit fiir den Fachhandler, sich als besonders
leistungsfahiger und kompetenter Partner zu prasentieren: Mit
einem Eintrag in der Profi-Suche auf knauf.com kann der Fachhand-
ler von Fachunternehmern und allen sonstigen Interessenten aus
der Region schneller und direkter gefunden werden.

Fiir eigene Aktivitaten zur Marktbearbeitung bietet ,myKnauf”
zahlreiche unterstiitzende Download-Elemente zur direkten Nut-
zung: Mit Marketing-Vorlagen wie Werbetexte, Bilder und Anzeigen
kann der Fachhandler seine Profikunden per Social-Media oder Ta-
gespresse iiber Knauf Innovationen informieren. Fiir Beratungsge-
sprache mit Fachunternehmern stehen an dieser Stelle YouTube-Vi-
deos zu verschiedensten Produkten, Systemen und Anwendungsbe-
reichen sowie Formulare zur Verkaufsunterstiitzung zur Verfligung.
Im Systemfinder gefundene Systeme lassen sich im Projekt spei-
chern, sodass man eine Ubersicht der benétigten Systeme und Ma-
terialien flr das Bauprojekt erhélt. Ein Fachhandler kann Projekte
nutzen, um so zum Beispiel Kundenanfragen zu strukturieren und
jederzeit schnell auf die Systeminformationen zuzugreifen. Das
spart Fachhandlern wertvolle Zeit. Gleiches gilt fir die Suche nach
Priifzeugnissen. Der Klick auf diesen Button ermdglicht den direkten
Zugriff auf relevante Priifzeugnisse, mit denen sich Bauakten leicht
komplettieren lassen. Ebenfalls tiber ,myKnauf” kénnen Héndler
mit wenigen Klicks die Riickgabe ihrer Paletten veranlassen.

Digitale Prozessoptimierung schafft handfeste Vorteile

Uwe Erlbeck, Innendienstleiter bei der Kdlner Niederlassung der
B+M Baustoff + Metall Handels-GmbH, arbeitet seit fast 20 Jahren
mit Knauf zusammen. Aus dem ,myKnauf" Portfolio nutzt der Be-
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Ein Portal, alle Ldsungen: Im Mérz 2024 hat Knauf die bisherigen Internetseiten der einzelnen Knauf Unternehmen zusammengefasst. Herzsttick ist der (ibergreifende

Produktkatalog, der alle Knauf Produkte unter einem Dach vereint.

trieb vor allem Palettenretouren, die Uberpriifung von Bestellungen
und Lieferterminen sowie die Bereitstellung und Downloadfunktion
von Produktunterlagen. ,Durch meinen taglichen Umgang mit den
einzelnen Komponenten und den Erfahrungen daraus, die ich kom-
muniziere, ergeben sich unterm Strich Produktverbesserungen fiir
Knauf”, erldutert Erlbeck. ,Aktuell wurden bei der Bearbeitung von
Bestellungen beziehungsweise Auftrdgen verschiedene Punkte op-
timiert wie etwa der Kontakt zu Knauf Mitarbeitern beziiglich der
Riickfragen zu einem Auftrag.”

So entstehen handfeste Vorteile, von denen alle Knauf Fachhandels-
partner profitieren, was zu entsprechenden Bewertungen fiihrt wie
etwa von Sanel Balic: ,Die digitalen Bausteine von Knauf wie der
Systemfinder, das Download Center oder digitale Planungsdaten
bieten uns eine erhebliche Arbeitserleichterung im Alltag. Sie er-
maoglichen einen schnellen Zugriff auf gepriifte Systemlésungen,
technische Datenblatter und Nachweise, die wir fiir Planung, Aus-
schreibung und Ausfiihrung bendtigen. Besonders schatzen wir die
Zeitersparnis, die einfache Bedienung sowie die Verldsslichkeit der
bereitgestellten Informationen. Dadurch kénnen unsere Kunden
Projekte effizienter umsetzen und gleichzeitig die technische Sicher-
heit erhohen.”
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Parallel zur engen Zusammenarbeit mit Knauf bei der Optimierung
digitaler Abldufe professionalisieren die Fachhandelspartner auch
ihre eigenen Digitalprozesse immer weiter. ,Wir setzen verstarkt
auf digitale Prozesse, um unsere Ablaufe effizienter und kunden-
orientierter zu gestalten”, berichtet Sanel Balic, ,dazu gehéren zum
Beispiel die Einfiihrung digitaler Warenwirtschafts- und Bestellsys-
teme, digitale Preis- und Lagerabfragen sowie die automatisierte
Verarbeitung von Lieferscheinen und Rechnungen. Die Vorteile zei-
gen sich vor allem in einer schnelleren Reaktionsfahigkeit, einer ver-
besserten Datenqualitdt und einer insgesamt moderneren, service-
orientierten Arbeitsweise.”

Jens Volmer kann das aus seinem Unternehmen bestatigen: ,Wir
bauen das digitale Angebot fiir unser Kunden auch immer weiter
aus. Elemente sind digitale Rechnungen, die sofortige Sendung di-
gitaler Lieferscheine, das Online-Bestellwesen firr unsere Fachunter-
nehmer mit der Méglichkeit, Warenkdrbe fiir Baustellen oder Be-
steller zu definieren. Der Ausbau digitaler Dienste sorgt nicht zu-
letzt fiir eine bessere Kundenbindung.” M

Uber den Autor

Mario GéBwald

ist Leiter Commercial Excellence & Digital fiir die Knauf Region Zent-
ral- und Nordeuropa.
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Neu bei ERLUS

30 lahre ERLUS Materal und
Maechiarfgarant e auf unsere Dadolegsl.

30 Jahre Materialgarmntie
Austau sch beivaorzeitiger Materialermadung.

Mit der ERLLS Materialgarantie sichern Sie sich 30 lah-
re lang ab Lieferdatum gegen Schaden ab die durdh
narmale Witterungseinflisse entstehen und die Fun k-
tion lhrer Dachzisgel beeintrdchtigen kdnnen.

30 Jahre Machkaufgarantie
Machkauf des gleichien Ziegelmodells garantiert.

Ihr Haus wichst mit Ihren Ansprichen. Mit der Madh-
kaufgarantie konnen Sie 30 lahre lang zusdtzliche
Dadziegel aus dem ERLUS Standardsortiment mach-
kaufen, ideal fir Dacherveiterungen oder zum Behe-
k=n von U etterschaden.

5o einfach gehts

Dadnziegel inmerhalb von zwei Monaten nach Liefe-
rung registrieren. Im Garantiefall genigt die Regist-
risrungsnurnmer. Bei Materialermidung gibt es Ersate
mit Einkaw. Bei Anbau oder Sanierung Machkauf zum
aktuellen Marktpreis.

Fiir ein Dach, das Generationen iiberdauwert.
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,Universelle Losungen sind kein
Trend - sie sind Notwendigkeit”

Strukturwandel in der Baubranche

Ein Gesprach mit Wolfgang Hormuth, Geschaftsfiihrer von Murexin Deutschland, iiber neue Anforde-
rungen im Renovierungsmarkt, einfache Systemldsungen und dkologische Verantwortung.

Herr Hormuth, die Neubautétigkeit stagniert weiterhin, wéh-
rend Sanierung und Modernisierung immer mehr dominieren.
Welche Auswirkungen hat das auf die Branche?

Der Bestandsbau hatte schon immer ein hohes Volumen, doch in
den letzten Jahren hat sich das Verhaltnis noch einmal deutlich zu
Gunsten der Sanierung verschoben. Wir sprechen hier von einem
strukturellen Wandel, einer echten Marktverschiebung: weniger
groBvolumiger Neubau, mehr Arbeit im Bestand. Das hat unmittel-
bare Folgen: GroBbetriebe, die bislang sehr effizient im Neubau ge-
arbeitet haben, miissen sich nun auf kleinere, oft individuellere Re-
novierungsprojekte einstellen — mit ganz eigenen Anforderungen
an Produkte, Logistik und Verarbeitung. Das betrifft nicht nur die
Organisation, sondern vor allem auch die eingesetzten Materialien.

Was heiBt das konkret fiir die Baustoffe - und fiir deren
Entwicklung?

Sanierungsprojekte bringen sehr unterschiedliche Untergriinde und
Bedingungen mit sich — etwa unklare oder wechselnde Untergriin-
de, wie saugend, nicht saugend, Mischkonstruktionen, nicht vorher-
sehbare Spannungen im Untergrund. Oder auch Altbeldge oder
schwierige Ubergénge, wie beispielsweise von Holz auf Beton oder
Putz. Wir brauchen also Systeme, die unter genau solchen, oft
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schwer planbaren Bedingungen zuverldssig funktionieren. Das
heiBt, die Anforderungen an Flexibilitat und Funktionalitat steigen
massiv. Es reicht nicht mehr, wenn ein Produkt in einem definierten
Szenario funktioniert. Wir brauchen Lésungen, die sich variabel an-
passen.

Gleichzeitig erwarten unsere Partner — ob Handwerker oder Fach-
handler - Produkte, die sich méglichst leicht und sicher verarbeiten
lassen, staubreduziert und emissionsarm sind, Stichwort EC1"“* und
Blauer Engel. Gerade in bewohnten Rdumen ist das entscheidend.

Ein oft genannter Begriff ist die , Reduktion von Komplexitat auf
der Baustelle”. Was steckt dahinter - und wie begegnen Sie die-
ser Anforderung?

Wir horen aus der Praxis immer wieder, dass die Vielzahl an Spezial-
produkten und Einzelschritten auf der Baustelle nicht mehr prakti-
kabel ist — gerade bei Zeitdruck, Personalmangel oder wechselnden
Teams. Deshalb setzen wir auf multifunktionale Produkte, die meh-
rere Arbeitsschritte kombinieren. Diese ,Alleskonner” helfen dabei,
Fehlerquellen zu minimieren. So entsteht ein deutlich ,robusteres”
System auf der Baustelle — ein klarer Vorteil angesichts der realen
Herausforderungen im Tagesgeschéft. Mein Credo ist deshalb: Ein
universell einsetzbares Produkt ist kein Luxus, sondern eine Not-
wendigkeit.
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Multifunktionale Produkte sind demnach ein zentrales
Entwicklungsziel.

Das ist flir uns ein strategischer Schwerpunkt. Ob Abdichten, Kleben
oder Grundieren — unser Ziel ist es, mit moglichst wenigen Produk-
ten eine Vielzahl an Herausforderungen zu l6sen. Beispiele sind
unser Dichtklebemdortel DKM 95, der Abdichten und Kleben in
einem Produkt vereint. Oder der Universalklebstoff D 444, der fiir
fast alle elastischen Beldge geeignet ist. Und unsere G1-Universal-
grundierung haftet zuverldssig sowohl auf saugenden als auch auf
nichtsaugenden Untergriinden — ohne zusatzlichen Voranstrich.

Ein zentraler Gedanke dabei ist auch unser ,Top-10-Ansatz” in den
Verkaufseinheiten ,Fliesen-, Bau- und Abdichtungstechnik” bezie-
hungsweise ,FuBboden-, Maler- und Beschichtungstechnik”: Mit nur
zehn gezielt ausgewdahlten Produkten meistern unsere Kunden na-
hezu jede typische Situation — ganz gleich ob Neubau oder Sanie-
rung. Das erleichtert nicht nur die Arbeit auf der Baustelle, sondern
auch die Beratung im Fachhandel und die Lagerhaltung.

Die Baustellen veréandern sich auch personell - Stichworte Fach-
kraftemangel, Sprachbarrieren, hohe Fluktuation. Welche An-
forderungen ergeben sich daraus an bauchemische Produkte?
Ganz klar: Die Produkte missen intuitiv, sicher und fehlertolerant
sein. Ein Beispiel: Wenn nach der Verarbeitung jemand fragt ,wofiir
war nochmal Komponente B?*, dann hat man ein echtes Problem.
Deshalb setzen wir méglichst auf 1K-Lésungen, die gebrauchsfertig
sind, mit langer Verarbeitungszeit und klarer Kennzeichnung. Oder
anders ausgedriickt, wir setzen bewusst auf einfache, klare Pro-
duktlésungen — auch um Gewadhrleistungsrisiken fiir Handwerksbe-
triebe zu minimieren. Dariiber hinaus helfen in der taglichen Praxis
klar beschriftete Verpackungen, symbolbasierte Informationen oder
mehrsprachige Blatter.

Nachhaltigkeit wird heute nicht nur erwartet, sie wird aktiv ein-
gefordert - sei es in Ausschreibungen oder auf der Baustelle.
Wo sehen Sie aktuell den gréBten Handlungsbedarf?

Es geht langst nicht mehr nur um ,griine Imagepflege”, sondern um
echte, wirksame MaBnahmen. Dazu gehért, Produkte zu entwi-
ckeln, die ressourcenschonend hergestellt werden — mit einem
mdglichst geringen CO,-FuBabdruck. Zement ist dabei eine zentrale
Stellschraube. Unsere Aufgabe ist es, mit optimierten Rezepturen,
die Rohstoffe gezielt so einzusetzen, dass mit verbesserten Ver-
arbeitungseigenschaften bei der gleichen Menge effizientere Fla-
chenleistungen zu erzielen sind.

Ein weiteres Thema ist die Reduzierung von Verpackungsabfallen:
Unsere Zielsetzung ist, dass Produkte in einmal geéffneten Gebin-
den mdglichst lange verwendbar bleiben — idealerweise auch auf
mehreren Baustellen. Und schlieBlich geht es um Langlebigkeit:
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Produkte, die ldnger halten, miissen seltener ersetzt werden — das
ist die effektivste Form der Ressourcenschonung. Hinsichtlich des
Themas Kreislaufwirtschaft beobachten wir die Entwicklung sehr
genau und arbeiten an Lésungen, die sowohl funktional als auch
ressourcenschonend sind.

Wie sieht fiir Sie der nachste Innovationsschritt in der Bauche-
mie aus?

Wir sehen groBBes Potenzial bei hydraulisch abbindenden Produk-
ten. Hier lassen sich noch viele Materialeigenschaften verbessern —
auch im Hinblick auf CO,-Bilanzen und Verarbeitungssicherheit.
Aber Innovation heiBt auch, Planern und Verarbeitern die Komplexi-
tat abzunehmen. Die Industrie muss hier aktiver werden — mit ein-
fachen Systemldsungen, mit digitaler Unterstiitzung, mit gezielter
Beratung. Ja, Digitalisierung ist ein groBes Feld, aber wir verfolgen
einen pragmatischen Ansatz: Fiir Handwerker zéhlt, was den Alltag
erleichtert. Die Industrie muss hier mehr Verantwortung iiberneh-
men — wir diirfen nicht nur verkaufen, sondern miissen auch Orien-
tierung geben. Das wird ein entscheidender Faktor in einem sich
konsolidierenden Markt sein.

AbschlieBend: Was erwarten Sie fiir die ndchsten ein bis zwei
Jahre? Und worauf sollte sich die Branche vorbereiten?

Ich denke, 2025 werden wir die Talsohle erreicht haben — ab 2026
rechne ich mit einer leichten Erholung. Fiir unsere Branche heif3t
das: Jetzt ist der Moment, um in die richtigen Entwicklungen zu in-
vestieren. Digitalisierung und einfach zu handhabende Systempro-
dukte bleiben zentrale Wettbewerbsfaktoren. Wer sich heute auf
die Bedirfnisse des Bestandshaus einldsst, sichert sich langfristig
Marktchancen. Wer dagegen weiter in alten Mustern denkt — etwa
mit Fokus auf eindimensionale Standardlésungen — wird es schwer
haben. W

Uber den Interviewten

Wolfgang Hormuth

(56), ist Geschaftsflhrer der Murexin GmbH in Miihlheim am Main
und seit November 2021 maBgeblich fiir den Aufbau und die Wei-
terentwicklung des Standorts verantwortlich. Als Chemieingenieur
bringt er umfassende Erfahrung aus der bauchemischen Industrie
mit. Viele Jahre war er im In- und Ausland fiir einen groBen Chemie-
konzern tatig. AnschlieBend arbeitete er bei einem Weltmarktfiihrer
flir PU-Systeme, bevor er seine Expertise bei Murexin einbrachte.
Seit der Griindung der deutschen Niederlassung hat er in seiner
Funktion als Geschéftsfiihrer den Standort in Miihlheim am Main
mit aufgebaut und maBgeblich gepragt. Unter seiner Leitung wur-
den die Produktionsanlagen umgebaut, die Geschaftsorganisation
entwickelt und die Marktausrichtung des Unternehmens erfolgreich
etabliert. Sein Schwerpunkt liegt in der Entwicklung, Produktion
und Vermarktung von Verlegewerkstoffen und Klebstoffen sowie in
der Planung passender Anlagentechnik.
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Zusammen Zukunft bauen

Eurobaustoff als leistungsstarkste Gemeinschaft der Branche

Die Bauflaute hat die Baubranche seit zwei Jahren fest im Griff, auch wenn sich die Lage aus unserer
Sicht in 2025 etwas entspannt hat und eine Marktberuhigung eingetreten ist. Als Europas fiihrende
Fachhandelskooperation fiir Baustoffe, Holz und Fliesen und leistungsstarkste Gemeinschaft der Bran-
che mit aktuell 444 Gesellschaftern an 1.760 Standorten sehen wir uns trotz der anhaltend schwieri-
gen Situation gut aufgestellt. Was weiterhin fehlt, sind klare und verlassliche politische Signale, die
helfen, die Baubranche wieder zu einem Stabilitatsanker und damit Treiber der heimischen Konjunktur

zu machen.
Dr. Eckard Kern

Parallel zum Beginn der Baukrise vor knapp zwei Jahren haben wir
uns intensiver mit der Frage beschaftigt: Wo und wofiir steht unsere
Kooperation in einer zunehmend komplexen Welt und wohin geht
die Reise fiir uns, fiir die Branche? Denn es gibt viele anspruchsvolle
Themen, die uns jeden Tag beschaftigen und fiir die wir Lésungen
finden miissen. Besonders vor dem Hintergrund wirtschaftlicher He-
rausforderungen durch die Baukrise sowie des anhaltenden Trans-
formationsprozesses der Branche. Zu nennen sind hier nur beispiel-
haft die anhaltenden Konzentrationsprozesse in Industrie und Fach-
handel sowie der Generationswechsel im Gesellschafterkreis und in
den Handwerksbetrieben. Nicht zu vergessen, die differenzierten
Aufgabenstellungen rund um die Digitalisierung. Fiir all diese ge-
nannten Punkte und Fragestellungen brauchen wir Antworten.
Auch, weil unsere mittelstandischen Gesellschafter mit ihrem viel-
faltigen Tagesgeschaft ausgelastet sind und unsere Unterstiitzung
bei den weiteren Themen und biirokratischen Angelegenheiten be-
ndtigen, die dariiber hinaus noch auf sie einwirken. Unser Vorteil
ist, dass wir nicht bei null anfangen. Im Gegenteil, als Eurobaustoff
haben wir eine Vielzahl von Anforderungen, wie zum Beispiel die
energetische Sanierung, das Lieferkettensorgfaltspflichtengesetz,
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die Prozessoptimierung durch EDI-Orders und das betriebliche Ab-
fallmanagement, friih aufgegriffen und im Sinne unserer Gesell-
schafter l6sungsorientiert bearbeitet. Dazu zahlen auch die groBen
Aufgabenfelder wie Nachhaltigkeit und Kiinstliche Intelligenz (KI)
mit ihren unterschiedlichen Aspekten. Die Basis dafiir bildet unser
kooperationseigener Dienstleistungscampus. Uber die Jahre haben
wir hier Kompetenzen in allen relevanten Bereichen des Baufach-
handels aufgebaut und stellen den Gesellschaftern ein vielféltiges
Serviceportfolio zur Verfligung, um sie sehr effektiv und zu einem
sehr guten Kosten-Nutzen-Verhaltnis erfolgreich zu unterstiitzen.
Oder, um es mit den Worten unseres Aufsichtsratsvorsitzenden Boy
Meesenburg auf der diesjahrigen Gesellschafterversammlung in
Hamburg zu sagen: ,Wenn es die Eurobaustoff nicht bereits gabe,
missten wir sie erfinden.”

+Hybrides” Geschaftsmodell als Erfolgsgarant

In Hamburg haben wir uns in diesem Jahr intensiv mit unseren Ge-
sellschafterinnen und Gesellschaftern sowie dem Aufsichtsrat tiber
die aktuelle Marktsituation ausgetauscht und dariiber informiert,
an welchen Konzepten wir in der Kooperation arbeiten. Angesichts
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Bildquelle: Eurobaustoff
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Auf der diesjahrigen Gesellschafterversammlung in Hamburg hat sich die
Eurobaustoff intensiv mit ihren Gesellschafterinnen und Gesellschaftern aus-
getauscht.

der aktuellen Marktentwicklungen und der Gestaltungskraft der
Kooperation haben wir dabei auch unsere Eurobaustoff-Werte als
unsere Starke definiert und in den Fokus gerlickt. So hat sich unser
Lhybrides” Geschaftsmodell im Zusammenspiel mit den Gesell-
schafterhdusern und dem Dienstleistungscampus als wichtiger Fak-
tor und Erfolgsgarant erwiesen — einerseits durch die Entlastung der
Gesellschafterhduser im Tagesgeschaft und andererseits durch die
massive und erfolgreiche Unterstiitzung auf der Einkaufsseite. Mit
anderen Worten: Wir sehen uns in der Lage, trotz der nach wie vor
fehlenden Marktdynamik unsere eigene Konjunktur zu schreiben
und neue Geschaftsfelder zu erschlieBen. Eine Arbeit, die sich auch
deshalb lohnt, weil sie von auBen positiv wahrgenommen wird, wie
die stetig wachsende Zahl von Neuzugéngen auf der Gesellschafter-
seite zeigt. Dieser signifikante Zuwachs bedeutet zugleich, dass wir
den Anspruch an unser Leistungsversprechen, unser umfassendes
Serviceangebot inklusive unserer dezentralen Zentrallager-Struktur
hochhalten und an der stetigen Optimierung unseres Leistungsport-
folios arbeiten miissen. Eine wichtige Rolle spielt in diesem Zusam-
menhang die Zusammenarbeit mit unseren Industriepartnern. Denn
im Rahmen des dreistufigen Vertriebsmodells, als dessen Binde-
glied wir uns als Eurobaustoff gerade in diesen Zeiten verstehen,
setzen wir auf eine vertrauensvolle und verldssliche Partnerschaft
mit unseren Lieferanten. Mit ihrer Unterstlitzung kdnnen wir ge-
meinsam an vielen Themen und Prozessen konstruktiv arbeiten und
diese weiterhin erfolgreich entwickeln. Zugleich nehmen wir als
flihrende Fachhandelskooperation auch die damit verbundene Ver-
antwortung fiir die Branche wahr und engagieren uns als langjéhri-
ges Prasidiumsmitglied fiir und mit der Branche. Ein aktuelles Bei-
spiel ist die Unterstlitzung des neuen PR-Konzepts des BDB. Hinter-
grund: Der Verband will mit wechselnden Botschaften viermal im
Jahr und mit Unterstiitzung der renommierten Forschungsinstitute
Pestel und der Arge Kiel ein Thema rund um den Wohnungsbau in
den Fokus riicken und fiir mediale Aufmerksamkeit sorgen.
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Strategiewechsel nétig

Was jetzt noch fehlt, sind Impulse aus der Politik, besonders fiir den
Wohnungsbau. Denn die hohe Nachfrage nach Wohnraum steht
weiterhin im Kontrast zur schleppenden Bautatigkeit, da Baukosten,
Zinsen und Forderbedingungen fiir potenzielle Bauherren nur
schwer zu kalkulieren bleiben. Deshalb richten sich die Blicke nach
Berlin, in Richtung Staat als wichtigen Akteur im Baugeschaft.
Einerseits als Auftraggeber, andererseits pragt er tiber die Forder-
politik das Baugeschehen im Land. Dabei steht auBer Frage, dass
ohne einen starken Bau die Wirtschaftswende nicht gelingen wird.
Zumal entlang der Wertschdpfungskette ,Bau” mehr Menschen be-
schaftigt sind als in der Autoindustrie und im Maschinenbau zusam-
men. Doch noch spielt sich die Rolle der Bauwirtschaft als Stabili-
tatsanker der heimischen Wirtschaft nur in den Kopfen der Politiker
ab. Ein richtungsweisendes Signal aus Berlin ware daher eine ver-
[assliche Forderkulisse. Doch hier fehlt es weiterhin an konkreten
Einzelheiten zu méglichen Férderprogrammen. Die Richtung, mit
der die neue Regierung in Sachen Wohnungsbaupolitik angetreten
ist, stimmt zwar, doch die Branche braucht eben mehr als Ankiindi-
gungen. Daher muss die Politik fiir einen echten und nachhaltigen
Bau-Turbo deutlich nachlegen, damit die Zahlen wieder nach oben
gehen. Die gute Nachricht ist: Die Arbeit fiir die Baubranche wird
anhand der vielen Aufgaben nicht so schnell ausgehen. Um unseren
Teil fiir eine steigende Stimmung und mehr Optimismus am Bau
beizutragen, laden wir am 9. und 10. November zu unserer eigenen
Hausmesse, dem groBen Eurobaustoff Forum, in die KéIner Messe-
hallen ein. Auf einer Fldche von 30.000 Quadratmetern werden
rund 500 Partner aus der Industrie den Gesellschafterhdusern ihre
Produkte vorstellen. Es ware schon, wenn wir bis dahin auch mehr
Klarheit von Seiten der Regierung hétten, um 2026 mit entspre-
chendem Riickenwind wieder durchzustarten und die sich bieten-
den Chancen zu ergreifen. Als Europas flihrende Fachhandelskoope-
ration fiir Baustoffe, Holz und Fliesen sowie als starke, mittelstan-
disch gepragte Gemeinschaft wollen wir an den hier nur kurz skiz-
zierten Themen dranbleiben und den Markt im Einklang mit unse-
ren Gesellschaftern initiativ mitgestalten. W

Uber den Autor

Dr. Eckard Kern

ist seit dem 1. August 2017 Vorsitzender der Geschaftsfiihrung in
der Eurobaustoff Handelsgesellschaft. Die Eurobaustoff ist die Ko-
operationszentrale und Dienstleistungscampus fiir derzeit 444 mit-
telstéandische Fachhandler fiir Baustoffe, Holz und Fliesen. Mit 1.760
Standorten in Deutschland, Frankreich, Italien, Liechtenstein, Lu-
xemburg, den Niederlanden, Osterreich, Schweden und der Schweiz
ist sie Europas umsatzstarkste Kooperation von mittelstandischen
Bau-Fachhéndlern.
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Systemldsungen fiir einfaches
und schnelles Bauen

Mit einer klaren Strategie den Wandel in der Baubranche gestalten

Die Baustoffbranche steht vor zahlreichen Herausforderungen: Digitalisierung, Fachkraftemangel,
steigende Anforderungen an Nachhaltigkeit und Effizienz. Sika Deutschland setzt mit einer klaren
Strategie auf Innovation, Systemlésungen und eine verstarkte Kundenunterstiitzung, um diesen Wan-

del aktiv zu gestalten.
Ralph Spielmann, Frank Holzapfel

Bei Sika erhalten Kunden und Partner Produkte, Kompetenz und
Antworten aus einer Hand. Durch die Integration der MBCC Group,
zu der auch die Produktmarken PCl und Thomsit gehdrten, hat sich
das Produktportfolio erheblich erweitert und bietet nun ein breites
Spektrum an hochwertigen Baustofflosungen mit den starken und
etablierten Produktmarken Sika, PCl, Schénox und Thomsit.

Systemldsungen als Erfolgsmodell

Mit dem breiten Produktportfolio setzt Sika auf Systemlésungen fiir
das Fokusthema Sanieren, Renovieren und Modernisieren. Das Sor-
timent fiir Handwerker umfasst verschiedenste Systeme mit aufein-
ander abgestimmten Produkten fiir die gédngigen Herausforderun-
gen in der Sanierung, vom Bad tiber Terrassen und Balkone bis hin
zur FuBbodensanierung. So kénnen der Baustoffhandel und die Ver-
arbeiter optimal unterstiitzt werden. Denn ein durchdachtes System
sorgt durch eine leichtere Verarbeitung auf der Baustelle fiir schnel-
lere Bauzeiten und eine hdhere Planungssicherheit. Somit wird nicht
nur die Effizienz, sondern auch die Qualitédt der Arbeit gesteigert.
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Dem Fachkraftemangel begegnen

Produktsysteme, die sich schnell, einfach und trotzdem sicher ver-
arbeiten lassen, sind eine Antwort auf die Herausforderungen durch
den demographischen Wandel und den zunehmenden Fachkrafte-
mangel. Der Baubranche werden in naher Zukunft immer weniger
,Hande’ zur Verfligung stehen. Deswegen werden Lésungen ge-
braucht, die nicht zwingend von Spezialisten verarbeitet werden
missen. Natiirlich werden fiir bestimmte Anforderungen immer
qualifizierte Fachkrafte nétig sein. Doch es gibt ebenso Arbeits-
schritte, die beispielsweise auch Generalisten ausfiihren kdnnen.
AuBerdem wird bei fehlender Manpower mehr Schnelligkeit auf den
Baustellen nétig sein. Daher sind neben der Qualitat auch Einfach-
heit, Zuverlassigkeit und Robustheit wichtige Produkteigenschaften.
Mit gezielten Trainings flir Fachhandler und Verarbeiter lassen sich
die Vorteile der Systemlésungen vermitteln und Handwerker wer-
den in der korrekten Anwendung unterstitzt. Sika Handel Bau bie-
tet auch dem Baustoffhandel praxisnahe Schulungen an, damit die-
ser seine Kunden, also die Verarbeiter, optimal beraten kann. Paral-
lel dazu wird verstarkt in den Ausbau des Online-Angebots inves-
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Bildquelle: PCl Augsburg

Mit einem breiten Produktportfolio der Handelsmarken Sika, PCl, Schénox und Thomsit setzt Sika Deutschland weiterhin auf Systemlésungen fiir das Fokusthema Sa-

nieren, Renovieren und Modernisieren.

tiert - es steht eine groBe Bandbreite an digitalen Hilfsmitteln zur
Verfligung, die den Mitarbeitenden des Handels die Beratung am
Tresen erleichtern sollen: Von Produktselektoren liber Verbrauchs-
rechner, Wissensportale, Online-Objektberater, Live-Chats, prakti-
sche Techniktipps per App/Blog und vieles mehr. AuBerdem gibt es
ein umfassendes Angebot an Videos, Online-Seminaren, Informa-
tionen auf der Website und anderen digitalen Formaten, das Fach-
handlern und Verarbeitern rund um die Uhr Zugang zu Schulungs-
materialien und Anwendungstipps bietet.

Vertriebsstruktur auf Absatzmarkte ausgerichtet

Der Baustoffhandel ist ein Wachstumsmarkt. Um flexibler auf
Marktanforderungen reagieren zu kdnnen, hat Sika im Bereich Han-
del Bau die Vertriebsregionen neu strukturiert und das Key-Ac-
count-Management ausgebaut. Da das gemeinsame Tagesgeschaft
sehr stark auf dem gegenseitigen Vertrauen zwischen Menschen
beruht, liegt der Fokus darauf, dass die Kunden weiterhin mit den
gewohnten Ansprechpartnern zusammenarbeiten. Der AuBen-
dienstmitarbeiter bleibt der kompetente Fachberater ,seiner’ Pro-
duktmarke, kann aber nun zusatzlich weitere Lésungen der anderen
Produktmarken anbieten.

Nachhaltigkeit als Unternehmensziel

Ein weiteres wichtiges Thema in der Branche ist der Megatrend
Nachhaltigkeit. Bei Sika ist Nachhaltigkeit kein Marketingbegriff,
sondern ein klar definiertes Unternehmensziel. Bis 2050 soll das
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Netto-Null-Ziel erreicht werden. Der Fokus liegt dabei unter ande-
rem auf der Reduktion des CO,-FuBabdrucks der Produkte. So fallt
beispielsweise bei einem neu entwickelten Fliesenkleber besagter
FuBabdruck um 45 Prozent pro Quadratmeter geringer aus als bei
bisherigen dquivalenten Produkten im Portfolio.

Als Zwischenziel sollen die CO,-Emissionen des Konzerns bis 2032
um Gber 30 Prozent gesenkt werden. Um das zu erreichen, wird eng
mit Lieferanten sowie Kunden zusammengearbeitet, um gemeinsa-
me Wege zu finden und gemeinsam Lésungen zu entwickeln. Nach-
haltigkeit geht bei der Produktentwicklung dabei stets Hand in
Hand mit optimierter Performance. Dazu hat Sika das ,Sustainabili-
ty Portfolio Management” (SPM) eingefiihrt, mit dem Ziel, alle neu
entwickelten Produkte mit verbesserten Leistungs- und Nachhaltig-
keitsmerkmalen auf den Markt zu bringen.

Ein weiterer innovativer Ansatz ist die Nutzung von recyceltem Ma-
terial in Verpackungen. Sika setzt bereits Metallgebinde ein, die,
wenn sie iiber die vorgesehenen Recyclingwege entsorgt werden,
nahezu 100 Prozent recyclingfahig sind. Die um bis zu 62 Prozent
bessere CO,-Bilanz wird durch die Verwendung von zertifiziertem,
C0,-reduziertem Stahl erreicht. Zudem arbeitet Sika intensiv am
Einsatz alternativer Rohstoffe, um langfristig umweltfreundlichere
Baustoffe anzubieten. Dazu gehart auch die Erforschung neuer Re-
zepturen, die weniger energieintensive Produktionsprozesse erfor-
dern.
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Bei der Entwicklung neuer Produkte wie dem neuen Fliesenkleber Schénox Q30
wird darauf geachtet, dass sie nicht nur leistungsstark, sondern auch méglichst
nachhaltig sind.

Neue Losungen fiir die gesamte Branche

Sika baut weiterhin auf eine bestmdgliche Unterstiitzung fiir Ver-
arbeiter und den Baustoff-Fachhandel durch die enge Verzahnung
von Vertrieb, Produktentwicklung und Kundenservice.

Dariiber hinaus liegt der Fokus auf Produktinnovationen. Da sich
der Baustoffhandel in den kommenden Jahren weiterentwickeln
wird, erfordern steigende Anforderungen an Nachhaltigkeit, Effi-
zienz und Digitalisierung innovative Ansatze. Die deutschen Global
Technology Center, sechs von 18 weltweit, ibernehmen dabei wich-
tige Aufgaben innerhalb der Forschung und Entwicklung. Hier wer-
den globale Entwicklungsprojekte umgesetzt und an Technologie-
plattformen gearbeitet, die das chemisch-technische Riickgrat kiinf-
tiger neuartiger Produkte bilden. Sika wird auch weiterhin in For-
schung und Entwicklung investieren, um neue Lésungen zu schaf-
fen, die die gesamte Branche voranbringen.

MaBgeschneiderte Losungen fiir jede Bauanwendung

Als fiihrender Anbieter von bauchemischen Ldsungen prasentiert Si-
ka neben den konkreten Losungen fiir den Baustoffhandel ein um-
fassendes Sortiment fiir jedes Bauprojekt, auch wenn es um Innova-
tionen, Fragen der Energieeffizienz oder nachhaltiges Bauen geht.
Hier stehen Produktldsungen und -systeme fiir Infrastrukturbau, In-
dustriebau, Biirogebaude sowie Forschungsgebaude (Institutionel-
ler Bau) im Fokus. Anhand dieser Einteilung kdnnen die Produkt-
und Dienstleistungsangebote von dhnlichen Bauprojekten mit
gleichartigen Anforderungen — beispielsweise Briicken, Rechenzent-
ren, Produktionsstatten oder Parkhauser — geblindelt werden, um
den branchen- und kundenspezifischen Anforderungen noch besser
zu entsprechen. Bei Sika erhalten Architekten, Planer, Bauherren,
Verarbeiter und Bauunternehmer Unterstiitzung fiir die taglichen
Herausforderungen am Bau und erhalten alles ,aus einer Hand" -
von Flachdachabdichtungen liber Bodenbeschichtungen, Bauwerks-
abdichtungen, Betonschutz, Betonzusatzmittel und Kleb- und Dicht-
stoffe fiir den Bau und die Industrie. M
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Das Sortiment umfasst Systeme mit aufeinander abgestimmten Produkten fir
die gdngigen Herausforderungen in der Sanierung, vom Bad (iber Terrassen und
Balkone bis hin zur FuBbodensanierung. Auch der GaLa-Bau und Bauprodukte
stehen im Fokus.

Uber die Autoren

Ralph Spielmann,

Geschéftsbereichsleiter Handel Bau, begann seine Karriere bei Sika
im Bereich Finance/Controlling und bekleidete im Laufe der Jahre
diverse Fiihrungsfunktionen in der Schweiz, Schweden und England.
Von 2018 bis 2022 war er Geschaftsfiihrer von Sika Norwegen. Seit
2022 verantwortet er als Mitglied der Geschéftsleitung den Ge-
schéftsbereich Sika Handel Bau und die Zielmarkte Building Finis-
hing und Sealing&Bonding.

Frank Holzépfel,

Geschéftsbereichsleiter Zielmarkte Construction, ist nach diversen
Flihrungsfunktionen im Vertrieb seit 2014 Mitglied der Geschdfts-
leitung bei Sika Deutschland und verantwortete bis 2024 den Ge-
schéftsbereich Industrie. Darliber hinaus war er Mitglied des Ma-
nagement Teams Industry EMEA und im globalen Management In-
dustry tétig. Seit iber einem Jahr ist er Geschéftsbereichsleiter Ziel-
markte Construction mit Fokus auf den Markt Wohngebaude.
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Ein Blick auf das typisierte Bauen

Die Bedeutung von Bauweise, Baustandards und Baumaterial fiir den bezahlbaren Wohnungsbau

Der Geschosswohnungsbau steht in Deutschland vor groBen Herausforderungen, und immer wieder
wird dariiber diskutiert, dass serielle Bauweisen eine Losung der Probleme sein kénnen. Doch ent-
scheidend ist der Blick auf das typisierte Bauen mit groBformatigen Mauerwerks-Elementen. Diese
Bauweise verbindet Flexibilitdt mit Kostenvorteilen und ermdglicht durch regionale Lieferketten zu-
dem ein klimafreundlicheres Bauen. Gleichzeitig zeigt sich, dass weniger die Bauweise als vielmehr
die Bau- und Ausstattungsstandards den groBten Einfluss auf die Kosten haben.

Dr. Hannes Zapf

Der GeschoBwohnungsbau steht vor groBen Herausforderungen.
Schon seit einigen Jahren entstehen zu langsam, zu wenige und oft-
mals zu teure Wohnungen. Vielfach nachgewiesen wurde, dass alle
staatlichen Ebenen an dieser Entwicklung als Kostentreiber und
Verzogerer erheblichen Anteil haben. SchlieBlich bestimmt der Staat
durch Mindestanforderungen, Férderung und die Ausweisung von
Bauland, was wo gebaut werden kann. Die Planung und die Einho-
lung aller staatlicher Genehmigungen, von Baurechtschaffung iiber
Baugenehmigung bis hin zur Sondernutzung 6ffentlicher StraBen
und Flachen erfordert oftmals mehr Zeit, als zur Errichtung des Ge-
baudes bendtigt wird. Allerdings wird auch immer wieder disku-
tiert, ob nicht nur das was gebaut wird, also der Baustandard, son-
dern auch die Art wie gebaut wird, also die Bauweise, ein Kosten-
treiber ist. In diesen Diskussionen wird dann oftmals der individuel-
le, konventionelle Bau dem industrialisiertem, seriellen Bau gegen-
libergestellt. Doch diese Vereinfachung wird dem Thema nicht ge-
recht.

Typisierte Bauweise ist inzwischen der Regelfall

Sowohl der individuelle als auch der industrielle Fertig-Bau sind
eher die Ausnahme beim GeschoBwohnungsbau in Deutschland. Im
Jahr 2024 wurden nur 10.057 Wohnungen in 837 Wohngeb&uden
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mit drei oder mehr Wohnungen in Fertigteilbauweise (Neubau) ge-
nehmigt. Das entspricht einem Marktanteil von 8,8 Prozent in die-
sem Segment.

Der Regelfall im Geschosswohnungsbau ist hingegen der ,typisier-
te Bau”.

Dabei werden kleinere Bauelemente als standardisierte groBforma-
tige XL-Steinformate aus Kalksandstein, Porenbeton oder Leichtbe-
ton in einem vorgegebenen Baukasten-Raster auf der Baustelle mit
Versetzhilfen zeitsparend vermauert und so zu einem Gebaude zu-
sammengefligt. Diese Bauweise tragt die moglichen Vorteile:

e Zeitvorteil

e Qualitatsvorteil

e Personalkosteneinsparung durch Automatisierung

e Wiederholung

e Skaleneffekte

bereits in sich, wie Walberg in ,DAfM — Heft 5: Kostenoptimiertes
und typisiertes Bauen mit Mauerwerk im Geschosswohnungsbau”,
erldutert. (Abrufbar unter https://dafm.online/publikationen )

Die typisierte Bauweise erlaubt der Baustoffindustrie, material- und
konstruktionsoffen Produkte regional anzubieten, die individuell
kombiniert vom Baugewerbe in einer Vielzahl in unterschiedlichen
Gebauden zum Einsatz kommen. Regionale Lieferketten und -bezie-
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Der GeschoBwohnungsbau steht vor groBen Herausforderungen.

hungen, unterstiitzt durch regionale Baustoffhandler, tragen dabei
durch kurze Transportwege zum kostengtinstigen und klimascho-
nenden Bauen bei. Damit kann typisiertes Bauen flexibel auf die
Veranderung von staatlichen Anforderungen und értliche Gegeben-
heiten reagieren. Die zeitliche Verzogerung bei der Fertigstellung
einzelner Bauabschnitte und Gewerke l3sst zudem eine Erbringung
durch verschiedene Firmen und damit eine Teilabrechnung und eine
Risikoverteilung zu. Da 87 Prozent des Wohnungsbaus von Betrie-
ben mit weniger als 50 Mitarbeitern realisiert wird, trifft diese Bau-
weise auch noch auf ein ausreichendes Firmen- und Fachkréftean-
gebot.

Beim ,seriellen Bau"” fehlt sowohl die Flexibilitat, als auch das aus-
reichende Firmenangebot. Die Produktion ist auf wenige, gréBere
geschoBhohe Elemente oder Module ausgerichtet, deren Kombina-
tionsmdglichkeiten und damit die Reaktion auf verdnderte Anforde-
rungen erheblich limitiert sind. Es entstehen immer wieder die glei-
chen Gebaude. Der hohe Grad an Vorfertigung erlaubt kaum Teilab-
rechnungen und erfordert damit in der Regel einen Generalauftrag-
nehmer, der Planung und Produktion vorfinanziert. Dazu sind in
Deutschland nur wenige Unternehmen in der Lage.

Das ware weniger problematisch, wenn diesen wenigen Anbietern
zumindest eine Vielzahl von professionellen gewerblichen und 6f-
fentlichen Nachfragern gegeniiberstehen wiirden.

Auf der Eigentiimerseite sind die Strukturen aber ebenfalls eher
mittelstandisch geprdgt. Von den 43,1 Millionen Wohnungen in
Deutschland sind fast 80 Prozent in der Hand von Selbstnutzern und
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privaten Kleinvermietern. Diese halten circa 15,4 Millionen Ge-
schosswohnungen, wahrend Genossenschaften, Kommunen, Bund,
Lander, Kirchen und privatwirtschaftlich-gewerbliche Eigentimer
nur auf etwa 9,1 Millionen Wohnungen kommen. Selbst die 9,1 Mil-
lionen Wohnungen der professionell-gewerblichen Anbieter sind je-
doch stark fragmentiert verteilt, also in den Handen vieler mittlerer
und kleiner beziehungsweise regional agierender Wohnungsunter-
nehmen. Potente Auftraggeber, die eine Vielzahl gleicher Gebdude
bestellen, gibt es daher nur wenige.

Vor dem Hintergrund dieser Limitierung bei Auftraggebern und
Auftragnehmern sowie der geringeren Flexibilitdt dieser Bauweise
sollte nicht der ,industrialisierte, serielle Bau" die 6ffentliche Dis-
kussion um Effizienzgewinne beim Wohnungsbau dominieren, son-
dern der ,typisierte Bau".

GroBformatige standardisierte XL- Mauerwerks-Elemente kdnnen
einfach zu erprobten Grundrissen und Gebauden zusammengestellt
werden, welche in verschiedener Konfektionierung, angepasst an
die jeweiligen Anforderungen, an das jeweilige Grundstiick und die
Standardvorgaben zugeschnitten werden.

Um die — bestenfalls — automatisierte Produktion und Verarbeitung
dieser groBformatigen Elemente mit Robotertechnik oder aus sol-
chen Mauerwerkselementen gefertigte Wandmodule zu ermdgli-
chen, braucht sowohl die mittelstandische Mauersteinindustrie als
auch das mittelstandische Baugewerbe Investitionshilfen und die
Vermittlung von Fachwissen. Hier konnte zum Beispiel eine zielge-
richtete Bau-Forderung ansetzen.
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Einsparpotential bei Baustandards grdBer als bei Bauweise
Wie oben dargestellt, kdnnen die Vorteile von standardisiertem
Bauen bereits durch rationelles, also durch in materialbezogener
Rastersysteme systemgerecht geplantes, typisiertes Bauen geho-
ben werden. Es ist daher unzuldssig, wenn angebliche Kostenvortei-
le von seriellem Wohnungsbau im Vergleich mit individuellem Bau-
en errechnet werden und dann der Kostenvorteil mit 30 bis 50 Pro-
zent angegeben wird.

Tatsdchlich ist es so, dass die Kosten fiir den umbauten Raum in den
2024 fertiggestellten GeschoBwohnungsbauten fiir Gebaude in
Holz-Fertigteilbauweise wesentlich héher lagen als bei denen in
konventioneller, rationeller Mauerwerks-Bauweise.

Richtig ist daher wohl eher die Aussage, er ist nur selten giinstiger.
Ein angeblicher Kostenvorteil von bis zu 50 Prozent erscheint schon
rechnerisch nicht mdglich. Geht man davon aus, dass durch Vorferti-
gung vor allem Personal- beziehungsweise Arbeitskosten in den
Kostengruppen 300-400 eingespart werden, so stellen die dort an-
fallenden Kosten das mdgliche Einsparpotential dar.

Laut Walberg (Studie ,Wohnungsbau in Deutschland 2025 — Quo
Vadis? Wege zu einem leistungsfahigen Wohnungsmarkt”, abrufbar
auf www.dgfm.de ) setzen sich die 3.588,76 EUR/qm Wohnflache
Baukosten der Kostengruppe 300/400 aus circa 37 Prozent Lohn-
und 63 Prozent Materialkosten zusammen.

Das maximale Einsparpotential in den Bauwerkskosten liegt damit
bei 1.328 EUR/gm Wohnfldche. Da aber auch bei der Vorfertigung
Lohnkosten anfallen, beziehungsweise auch die in die Berechnung
eingeflossen Bauvorhaben zum groBen Teil schon typisiert abgewi-
ckelt wurden, diirfte die Annahme einer hélftigen Reduzierung der
Lohnkosten eher zutreffend sein.

Damit steht eine mdgliche Einsparung von 664 EUR/qm Wohnfldche
Gesamtherstellungskosten von 4.472,95 EUR/qm Wohnfldche (ohne
Grundstiick) oder Gesamterrichtungskosten von 5.233,01 EUR/gm
Wohnflache gegeniiber.

Das ist weit entfernt von den auch politisch kolportierten Einsparun-
gen von 30-50 Prozent der Herstellungs- oder Errichtungskosten.
Natiirlich gibt es Wohnungsbauprojekte, die in serieller Bauweise
errichtet wurden und die erheblich unter den von Walberg aufge-
zeigten Mediankosten liegen. Diese gibt es bei den in konventionel-
ler Bauweise errichteten Gebduden aber auch.

Das liegt aber gerade nicht daran, wie, also in welcher Bauweise
gebaut worden ist, sondern was, also welche Standards gebaut
wurden. So erreichen die in Schleswig-Holstein im Regelstandard
Erleichtertes Bauen gebauten Wohnungen statt Kosten von
3.588,76 EUR/qm Wohnflache in der Kostengruppe 300/400 einen
Betrag zwischen 2.200 und 2.700 EUR/gm Wohnfldchen, wenn sie
ohne Tiefgarage gebaut wurden.

Die Diskussion iber die Effizienz der Bauwirtschaft darf damit
Bund, Lander und Kommunen nicht davon abhalten, die bekannten
generellen, von der 6ffentlichen Hand verursachten Probleme des
Wohnungsbaus:

¢ lange, komplexe Planungs- und Genehmigungsprozesse

e fehlende Digitalisierung der Verwaltung

e unstete Forderbedingungen

e standig dndernde Mindestanforderungen

 Ausweisung von zu wenig Bauland
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anzugehen. Damit wiirde allen Bauweisen, dem Wohnungsbau ins-
gesamt und damit auch dem sozialen Frieden geholfen.

Wahl des Baumaterials als Nachfrage- und Kostenfaktor

Ein weiterer in der Diskussion oft libersehender Punkt ist das Thema
Materialoffenheit.

Vielfach wird inshesondere das serielle Bauen mit dem Bau in Holz-
rahmenbauweise oder verkiirzt dem Holzbau in Verbindung ge-
bracht. Von den in 2024 genehmigten 10.057 Wohnungen in 837
Gebduden in Fertigteilbauweise, sollen zwei Drittel mit dem tber-
wiegend verwendeten Baustoff Holz gefertigt werden.

Gerade darin diirfte aber ein entscheidender Nachteil, beziehungs-
weise ein Hemmnis fiir die Nachfrage nach seriellem Wohnungsbau
liegen.

Unbestritten sind massive Wandkonstruktionen, zum Beispiel aus
Mauersteinen langlebiger, klima- und schadensresistenter, war-
tungsarmer und kostenginstiger (circa 15 Prozent) als die Gblicher-
weise in einem GeschoBwohnungsbau eingesetzten Holzkonstruk-
tionen in der AuBenwand.

Die fiir den seriellen Wohnungsbau notwendigen Stiickzahlen kon-
nen nur professionelle, bestandshaltende Wohnungsunternehmen
beauftragen. Diese sind jedoch besonders eigenkapitalsensitiv und
haben einen unbefristeten Investitionshorizont. Das heif3t, sie
scheuen héhere Anfangskosten und eine kiirzere Lebensdauer der
Investitionen beziehungsweise kiirzere Instandhaltungszyklen.
Solange der serielle Wohnungsbau also nicht auch mit minerali-
schen, massiven Baustoffen wie Mauersteinen gelingt, werden die-
se Investoren eher nur einzelne Leuchtturmprojekte realisieren.

Die anstehende Uberfiihrung des ordnungsrechtlichen Anforde-
rungssystems auf eine Lebenszykluskostenbetrachtung wird, wenn
diese wirklich alle positiven (Recarbonatisierung verbauter zement-
oder kalkhaltiger Baustoffe) und negativen (Transportwege von der
Baustoffherstellung zum Vorfertigungswerk und vom Werk zur Bau-
stelle) beriicksichtigt, weitere Impulse in Richtung mineralische
Baustoffe, wie Kalksandstein, Porenbeton oder Leichtbetonsteinen
setzen.

Zudem werden gerade Holz- und Stahlbaustoffe im internationalen
Markt gehandelt und sind damit anfallig fiir Preisschwankungen bei
weltweiten Krisen, wie zum Beispiel die Corona Pandemie und der
Krieg Russlands gegen die Ukraine gezeigt haben. Auch diese Kal-
kulationsrisiken kénnen kostengiinstiges Bauen behindern.

Vor diesem Hintergrund sollten die politischen Initiativen und For-
derungen davon absehen, die Themen Vorfertigung beziehungs-
weise serieller Wohnungsbau und Holzbau miteinander zu verkniip-
fen und stattdessen ausdriicklich materialoffen agieren, wenn sie
die Hebung von Effizienzgewinne durch typisiertes rationelles Bau-
en und Vorfertigung ermdglichen wollen. M

Uber den Autor

Dr. Hannes Zapf

ist Vorsitzender der Deutschen Gesellschaft fiir Mauerwerkshau
(DGfM) e.V.
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Unternehmensnachfolge

Bauvista unterstiitzt Gesellschafter

Bauvista ist die Einkaufskooperation fiir den Baustoff-Fachhandel und Baumarkt und unterstiitzt ihre
Gesellschafter in allen Bereichen. Eine davon ist die Unternehmensnachfolge: wirtschaftlich, individu-

ell und emotional.
Linda Adolf, Johannes Haringslack

.Ich bin begeistert, dass wir mit Méller Baustoffe einen vertrauens-
vollen Partner gefunden haben, der unsere Werte und Qualitatsan-
spriiche teilt und fortfiihren wird. Unsere Kunden und Lieferanten
kdnnen weiterhin auf die gewohnt gute Fragu-Qualitat zahlen,
wahrend sie gleichzeitig von den zusatzlichen Mdglichkeiten der
Moaller Baustoffe profitieren”, sagt Dirk Frank, ehemaliger Inhaber
des Unternehmens Fragu Baubedarf. Seit dem 01.01.2025 ist das
siebzigjahrige Unternehmen, welches von Dirk und Wolfgang
Franks Vater gegriindet wurde, Teil der Mdller Baustoffe GmbH. Die
partnerschaftliche Ubernahme erfolgte innerhalb des Gesellschaf-
terkreises der Bauvista, Einkaufskooperation fiir den Baustoff-Fach-
handel und Baumarkt, auf Augenhdhe und mit gegenseitigem Res-
pekt.

Unternehmensnachfolge dringend gesucht

Der DIHK-Report-Unternehmensnachfolge 2024 zeichnet ein diiste-
res Bild fiir die Unternehmensnachfolge im Mittelstand: 2023 (iber-
stieg die Zahl der angebotenen Unternehmen die der Nachfragen
um das Dreifache und 28 Prozent der zur Nachfolge anstehenden
Unternehmen drohe laut Bericht die SchlieBung. Griinde hierfir
sieht der DIHK in der demographischen Entwicklung sowie dem
Fachkraftemangel. Erschwerend komme hinzu, dass gut qualifizier-
te Fachkrafte lukrative Angebote in abhangigen Beschaftigungsver-
héltnissen erhalten und sich so gegen das Risiko des Unternehmer-
tums entscheiden.
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Die Besonderheiten im Baustoff-Fachhandel

Die Unternehmen in unserer Branche sind meist lokal verwurzelt
und personenzentriert. Haufig werden sie von Inhaberinnen und In-
habern mit langer Familientradition gefiihrt. Die Unternehmen sind
in der Regel wirtschaftlich stabil und kundenorientiert. Der Mix aus
familidrer Fiihrung, Abhdngigkeiten zur Baukonjunktur und Not-
wendigkeit der Digitalisierung stellt allerdings eine Herausforde-
rung in Bezug auf die Unternehmensnachfolge dar und verlangt
nach individuellen und friihzeitigen Ubergabestrategien. Hier sind
wir als Einkaufskooperation Bauvista mit unseren Gesellschaftern
im stetigen Austausch und beraten zu ihrer jeweiligen Situation.
Eine geeignete Nachfolge zu finden, kann ein langwieriger Prozess
werden. Zwischen drei und bis zu zehn Jahren werden in Fachkrei-
sen fiir eine Ubernahme benannt. Somit ist der friihzeitige Beginn
zur Nachfolge unumganglich.

Fragu Baubedarf gehort nun zu Méller Baustoffe

Im hessischen Lahn-Dill-Kreis hat das Unternehmen Fragu Baube-
darf seinen Sitz. Seit (iber fiinfzehn Jahren ist Fragu Baubedarf Ge-
sellschafter der Bauvista. In der Einkaufskooperation fiir den Bau-
stoff-Fachhandel und den Baumarkt pflegen die Gesellschafter
einen partnerschaftlichen, meist freundschaftlichen Umgang. Man
trifft sich auf den GroBhandelstagen, in den Regional- sowie Pro-
duktgruppen und auf der jéhrlichen Gesellschafterversammlung.
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Die Zusammenarbeit ist eng und intensiv. ,Ich kenne und schétze
die Inhaber der Firma Fragu Baubedarf, Dirk und Wolfgang Frank,
bereits seit vielen Jahren. Wir engagieren uns in der Bauvista, und
arbeiten hier partnerschaftlich zusammen®, sagt Thomas Méller, In-
haber und Geschaftsfiihrer des Bauvista-Gesellschafters Méller
Baustoffe, und ebenfalls im Lahn-Dill-Kreis anséssig. Als die Frage
der Nachfolgeregelung aufkam, begleitete Bauvista die Ubernah-
memodalitaten der Fragu Baubedarf durch Maller Baustoffe.
Moller Baustoffe bedient als einer der fiihrenden Anbieter von Bau-
stoffen im Westerwald mit Standorten in Greifenstein-Arborn und
Rennerod seit fast 75 Jahren Bau-Profis und private Bauherren. Fra-
gu Baubedarf, anséssig in Breitscheid, bringt auf iber 10.000 Quad-
ratmeter ein groBes Produktsortiment mit mehreren Ausstellungs-
flachen, 70 Jahre Erfahrung und ein breites Netzwerk in das Unter-
nehmen ein.

Synergieeffekte durch die partnerschaftliche Ubernahme
Thomas Méller sagt: ,Die Integration von Fragu Baubedarf in die
Méller Baustoffe Familie erfolgte schrittweise, um einen nahtlosen
Ubergang zu gewahrleisten.” Die strategische Entscheidung der
Ubernahme markiert einen bedeutenden Meilenstein in der Ge-
schichte beider Unternehmen. ,Mit diesem Schritt haben wir unsere
Ressourcen gebiindelt und bieten unseren Kunden einen verbesser-
ten Service sowie ein breiteres Produktsortiment”, erklart Thomas
Moéller. ,Das starkt unsere Marktposition. Wir blicken mit groBer Be-
geisterung auf die gemeinsame Zukunft mit dem Team von Fragu
Baubedarf.”
Thomas Méller nennt drei wichtige Synergieeffekte:
e Kosten senken, beispielsweise durch Reduzierung von
Doppelstrukturen.
» Umsétze steigern, beispielsweise durch die Markterweiterung
und Cross-Selling.
e Standort-Erweiterung, beispielsweise durch verbesserte Planun-
gen der Lagerflachen.
,Wahrend mein Bruder Wolfgang in seinen wohlverdienten Ruhe-
stand aufbricht, leite ich den Standort Fragu Baubedarf mit dem be-
stehenden Fragu-Team”, sagt Dirk Frank. ,Unsere Kunden und Liefe-
ranten kénnen weiterhin auf die gewohnt gute Fragu-Qualitat zah-
len, wéhrend sie gleichzeitig von den zusatzlichen Mdglichkeiten
der Méller Baustoffe profitieren. Ich bin begeistert, dass wir mit
Moaller Baustoffe einen vertrauensvollen Partner gefunden haben,
der unsere Werte und Qualitatsanspriiche teilt und fortfiihren wird.”

Bauvista begleitet mit starker Kooperationsarbeit

Bauvista ist die zentrale Einkaufskooperation fiir den Baumarkt und
Baustoff-Fachhandel und begleitet die angeschlossenen Unterneh-
men in all ihren Herausforderungen. ,Die Frage zur Nachfolge eines
Unternehmens ist neben wirtschaftlichen Aspekten insbesondere
ein emotionales Thema®, sagt Bauvista-Geschaftsfiihrer J6rg Kro-
nenberg. ,Wir sprechen mit den Senior-Unternehmerinnen und
Unternehmern und gemeinsam finden wir die individuell am starks-
ten funktionierende L6sung. Wir bringen unsere Gesellschafter wie
bei der Ubernahme Fragu Baubedarf durch die Méller Baustoffe als
neue Partner zusammen. Oftmals werden Unternehmen allerdings
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(v.l.) Felix Conrad, Thomas Méller, (Méller Baustoffe), Dirk Frank und Wolfgang
Frank (Fragu Baubedarf)

im familidren Kontext weitergegeben. Hier unterstiitzen wir den
Ubergabeprozess zwischen Senior und Junior. Die Jungunternehme-
rinnen und Unternehmer sind bei der Bauvista in einer eigenen
Arbeitsgruppe organisiert, die sich mehrfach im Jahr austauschen.
Auch diesen Prozess, beispielsweise mit Weiterbildungen und Net-
working, begleitet Bauvista.”

Bauvista bietet Unternehmen aus dem Mittelstand des Baustoff-
Fachhandels sowie Baumarkts eine Heimat: transparent, erfolgreich
und mit starken Leistungen, die die individuelle Unabhéngigkeit der
angeschlossenen Unternehmen bestmdglich unterstiitzt. Bauvista
arbeitet basisdemokratisch, jeder Gesellschafter ist unabhéngig der
GroBe oder des Umsatzes gleich stimmberechtigt. Wer sich einbrin-
gen mochte, ist bei unserer Gremienarbeit in den Regional- und
Produktgruppen herzlich willkommen. Mit iiber 1.450 gelisteten
Lieferanten und 850.000 Artikelstammdaten sind die Bereiche Ein-
kauf und IT zwei unserer Schwerpunkte. Wir unterstiitzen 750
Standorte in Deutschland und im europaischen Ausland und ge-
meinsam generieren wir einen AuBenumsatz von 1,5 Milliarden
Euro. Jahrlich werden neue Gesellschafter und Partner in der Familie
der Bauvista willkommen geheiBen. B

Uber die Autoren

Johannes Haringslack,

verantwortet in einer Doppelspitze mit J6rg Kronenberg die Ge-
schaftsfiihrung der Bauvista. Der gebiirtige Gelsenkirchener ist in
der Branche seit Jahrzehnten kein Unbekannter: Als Geschaftsfiihrer
eines IT-Unternehmens leitete er bis Ende 2013 den Unternehmens-
zweig Warenwirtschaftssysteme fiir den Holz- und BaustoffgroB-
handel. 2014 wechselte er als erster hauptamtlicher Geschéftsfiih-
rer zur Baustoffring Férderungsgesellschaft und lenkte federfiih-
rend die Fusion mit der EMV-Profi Systemzentrale 2016. Die neu
entstandene Bauvista vereint die Anforderungen von Baumarkten
und BaustoffgroBhandlern in einer groBen Einkaufskooperation fir
den Mittelstand.

Linda Adolf ist Kommunikationswissenschaftlerin und widmet sich
als freie PR-Referentin insbesondere den Unternehmen aus dem
Baustoff Fachhandel. Mit der Bauvista fiihlt sie sich seit zehn Jahren
verbunden und iibernimmt seitdem die Kommunikation zwischen
der Presselandschaft und der Einkaufskooperation.
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Bewahrtes bewahren,

Neues wagen

Nachfolgetransformation sichert Kontinuitat und Innovation

Die Unternehmensnachfolge ist eines der drangendsten Themen in der Baustoffbranche. In seinem
Gastbeitrag erlautert Matthias Kénig den Prozess der Nachfolgetransformation und stellt einen syste-

matischen Fahrplan fiir Unternehmen auf.
Matthias Konig

Das KfW-Nachfolge-Monitoring Mittelstand 2024 und der DIHK-Re-
port zur Unternehmensnachfolge 2025 offenbaren eine kritische Si-
tuation im deutschen Mittelstand: Mit einem Durchschnittsalter von
tiber 54 Jahren — bei kurzfristig Nachfolgeplanenden sogar tiber 65
Jahren — altert die Inhabergeneration schneller als die deutsche Ge-
samtbevélkerung. Erstmals ziehen mehr Unternehmen (231.000) bis
Ende 2025 eine Stilllegung in Betracht, als eine Nachfolgeldsung
anstreben (215.000). Als Hauptgrund fiir das Scheitern der Nachfol-
ge benennt der DIHK-Report mit gut 92 Prozent der Expertenaussa-
gen das Fehlen geeigneter Nachfolger. Dieses ,Matching-Problem”
ist derzeit der groBte Nachfolge-Hemmschuh.

Das Missverhaltnis zwischen Angebot und Nachfrage ist eklatant —
auf jeden Ubernahmeinteressierten kommen geméaB Deutscher In-
dustrie- und Handelskammer (DIHK) deutlich mehr als zwei abga-
bebereite Unternehmen. Obwohl die meisten Betriebe wirtschaft-
lich gesund sind, droht in der nachsten Dekade Gber eine Viertelmil-
lion Unternehmen das Aus, mit weitreichenden Folgen fiir Arbeits-
platze und regionale Wirtschaftsstrukturen.

Warum entscheiden sich potenzielle Nachfolger dennoch haufig fiir
Neugriindungen statt Ubernahmen? Laut den Studien spielen meh-
rere Faktoren eine Rolle: 76 Prozent der Griinder mdchten sich nicht
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von bestehenden Strukturen abhdngig machen und ihre eigene Vi-
sion unbeeinflusst verwirklichen. Hinzu kommen unrealistische
Preisvorstellungen vieler Alt-Inhaber (36 Prozent), komplexe Due-
Diligence-Prozesse und die Herausforderung, ein bereits etabliertes
Unternehmen mit seinen gewachsenen Strukturen, bestehenden
Mitarbeitenden und langjahrigen Kundenbeziehungen zu iberneh-
men und gleichzeitig zu modernisieren.

Im Bereich des Baugewerbes planen nach einer Studie des Instituts
fiir Mittelstandsforschung (IfM) Bonn und DIW ECON cirka 47,4 Pro-
zent aller Inhaber und Inhaberinnen, sich im Zeitraum 2021 bis
2030 aus ihren Unternehmen zuriickzuziehen. Dabei gibt es eine
klare Praferenz: 46,8 Prozent der Ubergebenden sind bestrebt, den
Betrieb an die nachste Generation zu iibergeben oder zu verkaufen.
Die Kundenbasis fiir die Baustoffbranche wird sich also in den
nachsten Jahren sowohl quantitativ, qualitativ als auch strukturell
verandern. Daraus ergeben sich fiir Strategien, Geschaftsmodelle
und Vertriebsorganisationen besondere Herausforderungen. Dabei
kann die Unterstiitzung der Nachfolgeprozesse der Bauunterneh-
men durch ihre Partner aus der Baustoffbranche zum differenzie-
renden Faktor im Wettbewerb werden und langfristige Kundenbe-
ziehungen sichern.
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Prozesse und Digitalisierung

Geschiftsmodelle Strategien Leitbilder

Transformationsmodell der Nachfolge

Diese aufgezeigten Entwicklungen unterstreichen die Notwendig-
keit einer strategisch geplanten Nachfolgetransformation. Ein syste-
matischer Ansatz, der nicht nur die Eigentumstibertragung, sondern
auch die kulturelle, organisatorische und strategische Weiterent-
wicklung des Unternehmens umfasst, wird zu einem entscheiden-
den Erfolgsfaktor fir die Zukunftssicherung des deutschen Mittel-
stands. Im vorliegenden Beitrag erldutere ich das Design der Nach-
folgetransformation und das Zusammenwirken seiner Elemente.
Erfordernisse einer strukturierten Nachfolge kénnen aus verschie-
denen Nachfolgeformen resultieren, zum Beispiel wenn es darum
geht, das Unternehmen an die nachste Generation in der Familie
oder ein Fremdmanagement zu iibergeben. Auch wenn bei der Ein-
setzung von Fremdmanagement das Eigentum in der Familie bleibt,
ergeben sich aus der Trennung von Eigentum und Fiihrung bezie-
hungsweise Kontrolle unterschiedliche Aspekte der Vorbereitung
auf die Ubergabe, die im Konzept der Nachfolgetransformation ent-
sprechende Berticksichtigung finden. Ein Sonderfall hierbei ist die
Weiterflihrung des Unternehmens im Sinne einer Stiftung, die als
Familien- oder Unternehmensstiftung oder in Kombinationsformen
aufgestellt sein kann. Diese speziellen Formen der Nachfolge brin-
gen besondere Anforderungen an Governance, Compliance sowie
die Fithrung und Steuerung der zu iibergebenden Unternehmen und
ihrer Gremien mit sich, die im Zuge der Nachfolgetransformation
strukturiert und professionell bearbeitet werden. Beim Wechsel von
Eigentum und Fiihrung, also einem Verkauf des Unternehmens an
einen strategischen Investor oder einen Finanzinvestor, ergeben
sich wiederum an das verdnderte Zielbild angepasste Vorberei-
tungsmaBnahmen, die im Rahmen des Konzeptes der Nachfolge-
transformation abgearbeitet werden.
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Das Zielbild der Nachfolge — Die Vision einer erfolgreichen
Staffelstabiibergabe

Eine erfolgreiche Unternehmensnachfolge beginnt mit der Entwick-
lung eines ganzheitlichen Zielbildes der Nachfolge, das von allen
Stakeholdern mitgetragen wird. Im Mittelpunkt stehen dabei zent-
rale strategische Themen, wie unter anderem:

¢ Nachfolgeform

e Eigentumsiibergang

* Lebens- und Rollenplanung der Ubergebenden

 Governance und Compliance

e Unternehmensstrategie und Geschaftsmodell

e Risikomanagement

Das Zielbild definiert den strategischen, rechtlichen, normativen, or-
ganisatorischen und kulturellen Rahmen des Transformationsmo-
dells.

Der Nachfolgereifegrad — Ein Instrument zur systematischen
Standortbestimmung

Nachdem das Zielbild gemeinsam erarbeitet wurde, gilt es, den Rei-
fegrad des Unternehmens im Sinne der Nachfolge zu definieren.
Dabei wird einerseits der Status quo ermittelt und andererseits ein
Soll-Reifegrad festgelegt, der im Rahmen der Transformation er-
reicht werden soll.

Der Nachfolgereifegrad ist der Steuerungsrahmen fiir das Transfor-
mationsmodell, dem ich mich in den folgenden Abschnitten wid-
men werde. Dieses Instrument dient zur Kalibrierung des Transfor-
mationsmodells. Es misst systematisch die Bereitschaft und Fahig-
keit eines Unternehmens zur erfolgreichen Ubergabe. Der Reifegrad
umfasst mehrere Dimensionen, die fiir eine fundierte Bewertung
essenziell sind:

Strategische Reife: Verfiigt das Unternehmen iiber eine explizite,
dokumentierte und zukunftsfahige Strategie? Sind Geschaftsmodell
und Marktpositionierung resilient gegeniiber Marktveranderungen?
H&ufig sind Geschaftsmodell und Strategie nicht klar ausgearbeitet
und dokumentiert, was sowohl die strukturierte Weitergabe als
auch die Kommunikation dariiber erheblich erschwert.
Organisatorische Reife: Wie personenabhangig sind die bestehen-
den Strukturen? Existieren dokumentierte Prozesse, klare Stellenbe-
schreibungen und professionelle Fiihrungsstrukturen? In vielen mit-
telstandischen Unternehmen konzentriert sich das Wissen oft auf
wenige Schliisselpersonen — ein erhebliches Risiko bei der Nachfol-
ge.

Finanzielle Reife: Sind die Finanzen transparent und nach profes-
sionellen Standards aufbereitet? Erméglicht das vorhandene Cont-
rollingsystem eine datenbasierte Unternehmenssteuerung? Ent-
sprechen die Bewertungsvorstellungen fiir einen anstehenden Ver-
kauf den Marktgegebenheiten?

Kulturelle Reife: Ist die Organisation mental und strukturell bereit
flr Veranderungen? Kénnen Mitarbeitende und Fiihrungskrafte
einen Fiihrungswechsel mittragen? Die oft (iber Jahrzehnte ge-
wachsene Unternehmenskultur in Familienunternehmen erfordert
besondere Sensibilitat im Transformationsprozess. Oft werden die
Werte in den Unternehmen gelebt, aber sie sind nicht transparent
fir hinzukommende Mitarbeitende und die Stammbelegschaft.
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Design der Nachfolgetransformation

Digitale Reife: Wie weit ist die Digitalisierung von Prozessen und
Geschaftsmodellen fortgeschritten? Existieren moderne IT-Systeme
und digitale Vertriebskandle? Die Baustoffbranche zeigt hier oft er-
heblichen Nachholbedarf, was die Attraktivitét fir jiingere Nachfol-
ger mindert, aber auch Chancen fiir die junge Nachfolgendengene-
ration bietet.

Die systematische Messung des Nachfolgereifegrads erfolgt durch
strukturierte Assessments mit standardisierten Fragebdgen, Doku-
mentenanalysen und Experteninterviews. Die Ergebnisse identifi-
zieren konkrete Handlungsfelder und bestimmen die Struktur, In-
tensitat und Ausrichtung der erforderlichen TransformationsmaB-
nahmen.

Die Prinzipien der Nachfolgetransformation - Leitplanken fiir
den Erfolg

Ergdnzend zum Transformationsmodell wurden aus der Analyse
zahlreicher Nachfolgeprozesse Prinzipien der Nachfolgetransforma-
tion abgeleitet, die als universelle Leitplanken fiir den gesamten
Prozess dienen und gemeinsam mit den Ubergebenden, den Nach-
folgenden und ausgewahlten Flihrungskréften erarbeitet werden.
Hier eine reprdsentative Auswahl:

Prinzip der Friihzeitigkeit: Die Transformation sollte mindestens
drei bis fiinf Jahre vor der geplanten Ubergabe beginnen. Dies er-
maoglicht nicht nur die notwendigen strukturellen Anpassungen,
sondern auch die emotionale Vorbereitung aller Beteiligten.
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Prinzip der Ganzheitlichkeit: Nachfolge ist mehr als ein reiner
Eigentiimerwechsel. Alle zehn Elemente des Transformationsmo-
dells — von Geschaftsmodell iiber Governance bis zur Unterneh-
menskultur — miissen systematisch und in ihrer Wechselwirkung be-
arbeitet werden. Partielle Losungen fiihren regelmaBig zu Friktio-
nen und gefdhrden den Gesamterfolg.

Prinzip der Transparenz: Offene, ehrliche und kontinuierliche Kom-
munikation mit allen Stakeholdern schafft Vertrauen und reduziert
Widerstande. Die Erfahrung zeigt: Geheimniskrdmerei und Geriich-
te schaden mehr als friihzeitige, strukturierte Information — auch
wenn noch nicht alle Details geklart sind. Transparenz leistet einen
wichtigen Beitrag fiir die psychologische Sicherheit aller Stakehol-
der, besonders fiir die Mitarbeitenden. Sie leistet somit einen Bei-
trag zur Verhinderung nachfolgebedingter Fluktuation.

Prinzip der Werteorientierung: Die DNA des Unternehmens, seine
gewachsenen Werte, Traditionen und Erfolgsmuster miissen be-
wahrt und gleichzeitig behutsam weiterentwickelt werden. Gerade
in der regional verwurzelten Baustoffwirtschaft, wo Verlasslichkeit
und personliche Beziehungen zentrale Erfolgsfaktoren darstellen,
muss die Balance zwischen Tradition und notwendiger Innovation
gelingen.

Prinzip der Professionalitat: Die Komplexitat moderner Nachfol-
geprozesse iiberfordert oft interne Ressourcen und Kompetenzen.
Die Einbindung externer Expertise — sei es durch spezialisierte Bera-
ter, die als Chief Transformation Officer (CTO) fungieren, oder durch
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fachspezifische Experten fiir Recht, Steuern oder M&A — erhéht die
Erfolgswahrscheinlichkeit signifikant.

Prinzip der Parallelitat: Dieses Prinzip ist besonders wichtig, denn
viele Nachfolgen scheitern, weil man das System der Familie nicht
vernlinftig in Synchronitdt mit dem System des Unternehmens
bringt. Beide Bereiche, die ganz unterschiedlich aufgebaut sind und
funktionieren, sollten geschickt ausbalanciert werden.

Prinzip der Resilienz: Der Transformationsprozess muss robust
gegeniiber unerwarteten Ereignissen gestaltet werden. Notfallpla-
ne flir den plétzlichen Ausfall von Schliisselpersonen, Marktturbu-
lenzen oder gescheiterte Verhandlungen sind essenziell.

Das Transformationsmodell — Der integrative Rahmen einer
ganzheitlichen Nachfolge

Das Transformationsmodell beschreibt den Weg der Transformation
und identifiziert die wesentlichen Arbeitsbereiche. Dabei besteht
eine dynamische Riickkopplung zwischen Zielbild und Transforma-
tionsmodell, die eine kontinuierliche Anpassung und Optimierung
beider Teile ermdglicht.

Die Nachfolgetransformation erfordert einen systemischen Ansatz,
der verschiedene Kernelemente integriert, deren Veranderung
durch einen kontinuierlichen Stakeholder-Dialog begleitet werden
sollte. Ziel dabei ist es, einen transparenten Transformationsprozess
zu gestalten, der die verschiedenen Wirkbereiche iibersichtlich ab-
bildet, die Mdglichkeit zur Weiterentwicklung eréffnet und gleich-
zeitig notwendige Abgrenzungen vornimmt. In der Grafik auf Seite
77 sind die Elemente des Transformationsmodells dargestellt. In
den folgenden Abschnitten werden sie vorgestellt und ihre Wir-
kungsweisen skizziert.

Geschaftsmodell und Strategie — Basis der Wertschopfung
und Wertpositionierung

Ein zentrales Element der Nachfolgetransformation ist die Uberprii-
fung und Weiterentwicklung bestehender Geschaftsmodelle. Der
erste Schritt besteht in einer umfassenden Transparenz der aktuel-
len Geschaftsfelder, Kundengruppen, Geschaftspartner, Wertschop-
fungsprozesse und Ertragsmodelle. Dabei kénnen Instrumente wie
das Business Model Canvas oder vergleichbare Analysemethoden
helfen, die Geschaftsmodelle prazise zu erfassen.

Die Unternehmensstrategie ist eng mit dem Geschaftsmodell ver-
woben und bildet die Grundlage fiir den zukiinftigen Unterneh-
menserfolg. Im Rahmen der Nachfolgetransformation gilt es, die
bisherige strategische Ausrichtung zu analysieren, zu verstehen und
fir die Zukunft weiterzuentwickeln. Dabei ist es entscheidend, die
oft implizit vorhandene Strategie explizit herauszuarbeiten. Ein Pha-
nomen, das erfahrungsgemaB haufig in mittelstandischen Familien-
unternehmen anzutreffen ist, wo strategische Entscheidungen oft
intuitiv und nicht formal dokumentiert getroffen werden.

Leitbild, Governance und Compliance — Der normative Rah-
men

Das Leithild ist das strategische Herzstiick eines Unternehmens. Es
setzt den Rahmen fiir die Unternehmensstrategie und umfasst Vi-
sion, Mission sowie Werte. In der Transformation gilt es, das Leitbild
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kritisch zu prifen sowie gegebenenfalls anzupassen und mit Leben
zu fiillen. Besonders in traditionellen, inhabergefiihrten Unterneh-
men des Mittelstandes fehlt oft ein klares, schriftlich fixiertes Leit-
bild und damit eine Chance zur strukturieren, partizipativen strate-
gischen Neuausrichtung.

Governance beschreibt die Fiihrungs- und Kontrollstrukturen eines
Unternehmens, einschlieBlich seiner Gremien und Entscheidungs-
prozesse. Der Ubergang von einer personenorientierten zu einer
systematischen Unternehmensfihrung erfordert die klare Vertei-
lung von Zustandigkeiten, transparente und nachvollziehbare Ent-
scheidungsprozesse, professionelle Gremienstrukturen wie Beirat
oder Aufsichtsrat sowie eine eindeutige Definition der kiinftigen
Rolle der Ubergebenden und deren Nachfolger.

Compliance ist mehr als eine Reihe von Regeln — sie ist der ethische
Kompass eines Unternehmens. In der sensiblen Phase der Nachfol-
getransformation wird dieser Kompass besonders wichtig, um Ver-
trauen zu sichern und Kontinuitat zu gewdhrleisten. Die Nachfol-
genden missen Compliance nicht nur verstehen, sondern aktiv vor-
leben und zur Leuchtturm-Funktion fir alle Mitarbeitenden werden.

Menschen und Kompetenzen - Die Trager der Transformation
Die Menschen stehen im Zentrum jeder Transformation. Eine der
zentralen Herausforderungen besteht darin, zu entscheiden, woher
die Nachfolgenden rekrutiert werden sollen.

Bei einer Ubergabe innerhalb der Familie entstehen komplexe Dy-
namiken: starke emotionale Bindungen und gegenseitiger Erwar-
tungsdruck, latente Kompetenzzweifel bei allen Beteiligten, poten-
zielle Generationenkonflikte sowie die Notwendigkeit behutsamer
Integrationsplanung. Eine externe Geschéftsfiihrung bringt andere
Herausforderungen mit sich: Akzeptanzfragen bei allen Stakehol-
dern, kulturelle Integrationsherausforderungen, Governance-Fragen
und Kontrollverlusténgste begleiten diese Form der Nachfolge.
Nicht unterschatzten sollte man die Bedeutung der Lebens- und
Rollenplanung fiir die Ubergebenden. Welche Rolle werden sie im
Unternehmen nach der Ubergabe spielen? Um hier Bedeutungsver-
lustangsten, Altersdepression und Identitatsverlustkrisen vorzubeu-
gen, muss diese Thematik im Rahmen des Zielbildes bereits geklart
werden.

Eine besondere Herausforderung stellt das Wissensmanagement
dar. Mit dem Ausscheiden von Vorgdngern droht meistens der Ver-
lust wertvoller Erfahrungen. Daher sind systematische Wissens-
transferprogramme, Mentoring-Konzepte und die Dokumentation
von Erfahrungswissen wichtige Grundlagen fiir den Erfolg.

Organisationsstruktur, Prozesse und Digitalisierung — Die
operative Transformation

Die Organisationsstruktur bildet ein wichtiges Fundament jeder
Unternehmensnachfolge. Gewachsene Unternehmensstrukturen
spiegeln oft die Geschichte und Entwicklung einer Organisation wi-
der. Eine erfolgreiche Transformation erfordert mehr als nur struk-
turelle Neuausrichtung, sie benétigt Sensibilitat, Kommunikation
und tiefes Versténdnis fiir bestehende Dynamiken.

Die Unternehmensnachfolge bietet eine einzigartige Gelegenheit,
gleichzeitig interne Prozesse kritisch zu reflektieren und zukunftsfa-
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hig zu gestalten. Die Analyse konzentriert sich auf wesentliche Fra-
gestellungen: Wo entstehen Medienbriiche und ineffiziente manu-
elle Arbeitsschritte? Welche Prozesse sind unnétig komplex? Wo
schlummern Digitalisierungspotenziale?

Die Nachfolgenden bringen dabei haufig einen frischen Blick mit —
oft aus einer jiingeren Generation oder mit einer anderen Perspek-
tive auf digitale Moglichkeiten. Die Herausforderung liegt in der Ba-
lance: Bewdhrte Prozesse sollten nicht leichtfertig verworfen, son-
dern intelligent mit modernen Methoden und digitalen Technolo-
gien verschmolzen werden. Evolution statt Revolution sollte hier
das Motto sein.

Fiihrung, Steuerung und Unternehmenskultur - Das Herz der
Transformation

Die Unternehmensnachfolge ist mehr als ein Fiihrungswechsel - sie
ist eine umfassende Neugestaltung von Fithrungskultur und Unter-
nehmenssteuerung. Traditionell basieren viele Unternehmen auf in-
formellen, intuitiven Steuerungsmechanismen der Ubergebenden.
Die Nachfolge bietet eine Chance, professionelle Fiihrungsinstru-
mente zu etablieren, wie systematische Strategie- und Budgetpla-
nungsrunden, aussagekraftige Kennzahlensysteme und transparen-
te Reportingstrukturen.

Die Unternehmenskultur ist das entscheidendste Element des Trans-
formationsmodells. Peter Druckers pragnante Aussage ,Culture eats
strategy for breakfast” unterstreicht eine zentrale Erkenntnis: Alle
Anstrengungen in der Transformation werden nicht von Erfolg ge-
krént sein, wenn es nicht gelingt, die passende Unternehmenskultur
auszubilden oder zu férdern.

Eine Unternehmenskultur umfasst die gelebten Werte, Normen und
Verhaltensweisen. Sie ist oft stark durch langjahrige Filihrungsper-
sonlichkeiten gepragt und bildet das unsichtbare Fundament aller
Geschéftsprozesse. Fiir eine erfolgreiche Kulturentwicklung sind
diagnostische Ansétze wertvoll: Die Organisationsdiagnostik mit
Instrumenten wie der Culture Map definiert den Status quo und
dient der kulturellen Weiterentwicklung, wahrend die Manage-
mentdiagnostik die Passung und Entwicklung der Fithrungskrafte
ermdglicht.

Die Roadmap der Nachfolgetransformation - Der strukturier-
te Weg

Eine Roadmap hilft dabei, die vielfaltigen Veranderungen im Zuge
der Nachfolgetransformation in eine Struktur und einen Prozess zu
bringen. Sie gliedert sich in drei Hauptphasen und wird im Rahmen
des Zielbildes der Transformation sowie bei der Aufstellung der
Transformationsprinzipien skizziert:

In der Vorbereitungsphase (3 bis 5 Jahre) liegt der Fokus auf der
Zielbildbestimmung, der Messung des Nachfolgereifegrads, der Ab-
arbeitung der erforderlichen Verdnderungen im Rahmen des Trans-
formationsmodells und dem Vornehmen grundlegender Weichen-
stellungen, die mit Personal, Eigentum, Strategie, Organisation und
Fiihrung in Zusammenhang stehen. Die Vorgadnger definieren, wie
sie die Nachfolge gestalten mdchten. Der kulturelle Aspekt spielt
eine zentrale Rolle: Mitarbeitende werden frithzeitig informiert,
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Angste identifiziert und TrainingsmaBnahmen geplant. Die Imple-
mentierung eines Chief Transformation Officers (CTO) und eines
Project Management Office (PMO) haben sich als Erfolgsfaktoren
erwiesen.

Die Ubergabephase (0,5 bis 1 Jahr) bildet das kritische Herzstiick
der Transformation. In dieser Phase prallen unterschiedliche Erwar-
tungen, Fiihrungsstile und Emotionen in der Unternehmensrealitat
aufeinander. Klare Kommunikation iiber Rollenverteilungen, Diszi-
plin bei der Einhaltung vereinbarter Prozesse und symbolische Akte
der Ubergabe sind unverzichtbare Voraussetzungen fiir den Erfolg.
In der Integrationsphase (1 bis 2 Jahre) ibernehmen die Nachfol-
genden die vollstandige Flihrungsverantwortung und verankern die
entwickelten Konzepte nachhaltig. Die Wirksamkeit der MaBnah-
men wird evaluiert, die neue Unternehmenskultur gefestigt und die
strategische Weiterentwicklung vorangetrieben.

Nachfolge gestalten — Zukunft ermaglichen

Die demografische Herausforderung im deutschen Mittelstand ist
gewaltig — aber sie ist gestaltbar. Das hier skizzierte Transforma-
tionsdesign der Nachfolge bietet einen systematischen Fahrplan, der
die Komplexitat beherrschbar macht.

Fiir die Baustoffbranche bedeutet dies: Unternehmen, die friihzeitig
mit der Nachfolge, deren Zielbildern und den erforderlichen Verén-
derungen und somit dem Prozess der Nachfolgetransformation be-
fassen, werden nicht nur geeignete Nachfolger finden, sondern die-
se aktiv auswahlen kdnnen. Es wird sichergestellt, dass die Nachfol-
genden erfolgreich ibernehmen und weiterentwickeln kénnen. Sie
gestalten ihre Zukunft, statt sie zu erleiden.

Nachfolge ist kein Endpunkt, sondern ein Neuanfang. Wer sie als
systematische Transformation begreift und professionell gestaltet,
sichert nicht nur die Unternehmenskontinuitat, sondern legt das
Fundament fir zukiinftigen Erfolg. In einer Branche, die buchstéblich
die Grundlagen unserer gebauten Umwelt schafft, ist dies nicht nur
unternehmerische Verantwortung, sondern gesellschaftliche Not-
wendigkeit. Die Zeit zum Handeln ist jetzt, denn erfolgreiche Nach-
folge braucht Zeit, Systematik und professionelle Begleitung. M

Uber den Autor

Matthias Konig,

Diplomdkonom und zertifizierter Transformations- und Turnaround
Manager, blickt auf mehr als 25 Jahre Erfahrung als CEO und Ge-
schaftsfiihrer in der verarbeitenden Industrie mit Fokus Bauzuliefe-
branche zuriick. Er hat mehrere Unternehmensgruppen erfolgreich
durch komplexe Transformations- und Restrukturierungsphasen ge-
fihrt.

Als Inhaber von prodatio consulting leitet er eine spezialisierte Be-
ratungsboutique fir Strategie, Unternehmenstransformation, Re-
strukturierung und Unternehmensexzellenz. Neben seiner Berater-
tatigkeit engagiert er sich als Beirat. Er publiziert regelmaBig zu
Themen der Strategie, Transformation, Organisationsentwicklung
und Unternehmensexzellenz in der Fachpresse.
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Die Briicke zur Zukunft

Deutschland braucht ein Infrastruktur-Update

Deutschland steht vor einer historischen Infrastrukturwende. Die Bundesregierung plant laut Bundes-
haushalt 2025, allein in den kommenden vier Jahren rund 100 Milliarden Euro in die Verkehrsinfra-
struktur zu investieren. Doch der Sanierungsstau ist gewaltig: Der ADAC beziffert den Zustand der
Autobahnbriicken als ,,dramatisch”, mit mehr als 4.000 dringend sanierungsbediirftigen Briicken-

bauwerken bundesweit. Der volkswirtschaftliche Schaden durch marode Infrastruktur geht laut ifo-
Institut in die zweistelligen Milliarden jahrlich, verursacht durch Staus, Umleitungen und verldngerte
Lieferketten. Dabei geht es um mehr als die Baustoffe Stahl und Beton, es geht um Zukunftsfahigkeit:
Uber 70 Prozent der deutschen Wirtschaftsleistung hangen direkt oder indirekt von funktionierender
Infrastruktur ab. Die Sanierung, Digitalisierung und Erweiterung von Briicken, Trassen, Schienen und
Industrieanlagen entscheidet also maBgeblich liber unsere Wetthewerbsfahigkeit, Standortattraktivi-
tat und Klimaresilienz. Angesichts der wirtschaftlichen Risiken und 6kologischen Herausforderungen
braucht es jetzt entschlossene Investitionen, aber auch die richtigen Partner in der Umsetzung: eine
Industrie, die modular, prazise und zirkular bauen kann. Der Stahlbau ist dabei nicht nur ein Baustoff-

lieferant, sondern eine Schliisseltechnologie fiir resiliente und nachhaltige Infrastrukturen.

Gregor Machura

Briicken unter Druck

Die Schaden an Deutschlands Briicken sind kein Zufall, sondern das
Ergebnis eines strukturellen Missverhaltnisses zwischen urspriingli-
cher Auslegung und heutiger Beanspruchung. Viele der betroffenen
Bauwerke stammen aus den 1960er und 70er Jahren. Das waren
Zeiten, in denen véllig andere technische und wirtschaftliche Rah-
menbedingungen galten. Grundlage fiir die Bemessung war damals
die DIN 1072, Ausgabe 1952, mit einer zuldssigen Gesamtmasse
von 24 Tonnen fiir Sattelschlepper. Selbst nach der Anpassung im
Jahr 1967 auf 38 Tonnen rechneten Ingenieurinnen und Ingenieure
meist mit Lastannahmen unter 30 Tonnen.
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Heute liegt das zuldssige Gewicht fiir Sattelziige bei 44 Tonnen, da-
zu kommen Sondertransporte mit bis zu 80 Tonnen, die auf vielen
Strecken taglich unterwegs sind. Gleichzeitig hat sich das Verkehrs-
aufkommen vervielfacht. Uber 70 Prozent des Giiterverkehrs laufen
tiber die StraBe. Engstellen wie Briicken werden dadurch hoch be-
lastet und das nicht mehr in linearen Lastbildern, sondern in Last-
spitzen, erzeugt durch just-in-time-Logistik, Containertransporte
und Schwerverkehr.

Die in den 60er und 70er Jahren praktizierte Bauweise spiegelt die-
se Entwicklung nicht wider: Baustahl war teuer, Personal giinstig.
Viele Briicken wurden daher materialékonomisch geplant, mit ge-
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ringem Stahlverbrauch — teilweise nur 300 kg/m? — und hoher Ferti-
gungsqualitat. In der heutigen Bauweise liegt dieser Wert bei bis zu
850 kg/m? was die gestiegenen Anforderungen an den Briickenbau
deutlich macht.

Darliber hinaus war das Wissen um Dauerfestigkeit und Ermiidung
damals begrenzt. Kritische Details wie Kerbwirkungen an Anschliis-
sen oder SchweiBnahten wurden konstruktiv kaum berticksichtigt.
Heute zeigen sich hier die Schwachstellen, etwa an Quertrageran-
schliissen, Auflagern oder Knotenpunkten. Ein Blick auf unsere Brii-
cken zeigt also: Wir stehen vor einer Sanierungswelle historischen
AusmaBes. Zahlreiche Briicken sind fiir die Verkehrsbelastungen
von heute nicht mehr ausgelegt. Die Folge: Risshildungen, Teilsper-
rungen, Umleitungen und damit ein erheblicher wirtschaftlicher
Schaden.

Dazu kommen die klimatisch bedingten verénderten Anforderun-
gen: Ein Beispiel dafiir sind die Flutkatastrophen in Rheinland-Pfalz
und Nordrhein-Westfalen oder die Starkregenereignisse im Stiden
Deutschlands. Sie verdeutlichen, dass Infrastruktur nicht nur emis-
sionsarm sein muss, sondern auch widerstandsféhig gegeniber Kli-
maextremen. Briicken, Trassen, Leitungen oder Energieanlagen
miissen kiinftig hoheren dynamischen Beanspruchungen, haufige-
rem Hochwasser, starker Hitze und schnellen Temperaturwechseln
standhalten.

Hier braucht es neue Kriterien in der Bemessung, neue Materialien
und vor allem neue Denkweisen: Pravention statt Reparatur, Ro-
bustheit statt Minimalismus. Resiliente Infrastruktur wird zur Uber-
lebensfrage fiir Regionen, Wirtschaft und Gesellschaft. Was kénnen
wir tun? Mit dem Stahlbau kénnen wir Briicken neu denken, denn
genau hier liegt die Starke des Stahlbaus: Er verbindet industrielles

Recyclingfahigkeit und Griiner Stahl im Stahlbau

Stahl ist vollstandig und ohne Qualitatsverlust recycelbar. In
Deutschland werden rund 90 Prozent des im Bau eingesetzten
Stahls nach der Nutzung dem Stoffkreislauf wieder zugefiihrt.
Das Material kann mehrfach eingeschmolzen und erneut ver-
wendet werden, wodurch Primarrohstoffe eingespart und Abfal-
le vermieden werden. Die bestehenden Riickbau- und Sortier-
prozesse im Stahlbau sind etabliert und wirtschaftlich tragfahig.
Griiner Stahl bezeichnet CO,-reduziert oder CO,-neutral herge-
stellten Stahl. Der Umstieg von der konventionellen Hochofen-
route auf Verfahren wie Direktreduktion mit Wasserstoff (H,)
und den Einsatz von Strom aus erneuerbaren Energien kann den
C0,-AusstoB in der Herstellung um bis zu 95 Prozent senken.
Erste Anlagen befinden sich im Aufbau oder bereits im indust-
riellen Einsatz. Ziel ist es, die Stahlproduktion langfristig klima-
neutral zu gestalten.

Durch seine hohe Recyclingfahigkeit und die laufende Dekarbo-
nisierung der Produktion leistet Stahl einen relevanten Beitrag
zu klima- und ressourcenschonendem Bauen. In Verbindung mit
modularer Bauweise und langer Nutzungsdauer eignet sich Stahl
besonders fiir zukunftsfahige Infrastrukturprojekte.
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Know-how mit nachhaltigem Bauen. Er ist das Bindeglied zwischen
Wirtschaft und Umwelt, zwischen kurzfristiger Umsetzbarkeit und
langfristiger Nutzbarkeit. Stahlbau ist kein Kompromiss zwischen
Okonomie und Okologie, sondern die Lésung fiir beide Seiten.
Zudem entstehen die meisten Wertschopfungsketten der Stahlbau-
industrie in Deutschland. Vom Entwurf bis zur Ausfiihrung, von der
Profilherstellung bis zur Montage. Stahlbau ist regional verwurzelt.
Wer heute in Stahlbau investiert, investiert in lokale Arbeitsplatze,
kurze Transportwege und industrielle Kompetenz ,Made in Germa-

"

ny".

Industrie braucht Infrastruktur

Die Herausforderungen der industriellen Transformation — CO,-
Reduktion, Digitalisierung, Fachkraftesicherung — sind bekannt.
Doch sie lassen sich nicht bewaltigen ohne die passende Infrastruk-
tur. Produktionsstandorte brauchen stabile Verkehrsverbindungen,
moderne Energieversorgung, leistungsfahige Logistikzentren. Kurz
gesagt: Wer den Wirtschaftsstandort sichern will, muss auch seine
Infrastruktur erneuern. Und wéhrend die USA mit dem , Infrastruc-
ture Investment and Jobs Act” tiber 1,2 Billionen Dollar mobilisieren
und Lander wie China gezielt in ihre Transport- und Energieinfra-
struktur investieren, steht Deutschland damit vor einem Wettbe-
werbsnachteil. Verzgerte Planungsverfahren, stagnierende Investi-
tionen und fehlende Priorisierung geféhrden die Attraktivitdt des
Standorts. Der Stahlbau — modular, vorgefertigt, zirkular —ist ein
maoglicher Wegbereiter. Aber entscheidend ist: Die Politik muss Inf-
rastruktur als strategische Zukunftsaufgabe behandeln. Als Riick-
grat der Industrie, als Basis fiir Klimaschutz, sowie als Standortfak-
tor im globalen Wettbewerb.

Bau-Turbo: Gut gemeint reicht nicht

Die Politik hat mit dem sogenannten ,Bau-Turbo” groBe Erwartun-

gen geweckt. Schnellere Genehmigungen, mehr Investitionen, we-

niger Biirokratie, das sind Ziele, die wir als Verband ausdriicklich
unterstiitzen. Aber gute Absichten geniigen nicht. Es braucht eine
strukturelle Verankerung dieser Ziele in Form von klaren Regelun-
gen, verbindlichen Prioritdten und mutigen Entscheidungen.

Was wir konkret fordern:

e Ein Sofortprogramm Infrastruktur, das geplante und neue Projekte
aktiviert, insbesondere im Bereich Briicken und Verkehrswege.

e Ein Infrastruktur-Beschleunigungsgesetz, das Planungs-, Ver-
gabe- und Genehmigungsverfahren systematisch verkiirzt und
entbiirokratisiert.

e Ein Ausbau der digitalen Verwaltung, um Verfahren effizienter
und transparenter zu gestalten.

e Eine verpflichtende Einfiihrung von Building Information Mode-
ling (BIM) in 6ffentlichen Planungsprozessen zum Beitrag der
Entbirokratisierung.

e Eine verlassliche Finanzierung fiir den Mittelstand, um Kapazita-
ten und Beschéaftigung nachhaltig abzusichern.

Denn eins ist klar: Wer Ausschreibungen aufschiebt, verhindert

Fortschritt.
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Bundesweit gibt es mehr als 4.000 dringend sanierungsbediirftige Briickenbauwerke.

Ein Appell an Regierung und Gesellschaft: Infrastruktur ist
eine Haltung

Am Ende geht es um mehr als um Baustellen, Briicken und Bauvor-
schriften. Es geht um die Frage, welches Land wir sein wollen. Ein
Land, das seine Infrastruktur dem Verfall Giberl&sst oder eines, das
in Zukunft investiert? Ein Land, das auf kurzfristige Einsparungen
setzt oder eines, das auf langfristige Stabilitdt baut?

Der Stahlbau steht bereit. Wir verfiigen Gber das technische Wissen,
die personellen Ressourcen und die nachhaltigen Konzepte, um
Deutschland zu modernisieren. Was wir brauchen, ist politische Wil-
lenskraft, diese Stérken zu nutzen.

Wir wollen bauen. Wir wollen modernisieren. Wir wollen Verant-
wortung Ubernehmen. Aber das gelingt nur gemeinsam. Politik,
Verwaltung, Wirtschaft und Gesellschaft miissen jetzt an einem
Strang ziehen. Es braucht ein klares Bekenntnis zur Infrastruktur
und zur Rolle des Stahlbaus als strategischer Partner dieses Erneue-
rungsprozesses.

Jetzt handeln: mit Stahl in eine resiliente Zukunft

Die kommenden Jahre entscheiden dariiber, ob Deutschland weiter-
hin ein starker, innovativer und nachhaltiger Industriestandort
bleibt. Infrastruktur ist dabei das Fundament.

Wir als Bauforumstahl fordern deshalb: Nutzen Sie das Potenzial,
das in unserer Branche steckt. Schaffen Sie Planungssicherheit, be-
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schleunigen Sie Verfahren, und investieren Sie in kluge, nachhaltige
Lasungen.

Lassen Sie uns gemeinsam Zukunft bauen. Mit Mut. Mit Verantwor-
tung. Mit Stahl. m

Uber den Autor

Gregor Machura

ist Hauptgeschaftsfihrer beim bauforumstahl e.V, Spitzenverband
flr das Bauen mit Stahl in Deutschland. Gemeinsam mit dem Deut-
schen Stahlbau-Verband DSTV vertritt er die Anliegen seiner Mit-
glieder gegeniiber Politik, Fachwelt, Medien und Offentlichkeit, bie-
tet Wissenstransfer und engagiert sich in Forschung und Normung.
Ubergeordnetes Ziel ist es, die Stahlbauweise unter Beriicksichti-
gung ganzheitlicher Aspekte wie Wirtschaftlichkeit, Sicherheit, Fle-
xibilitat und Nachhaltigkeit zu fordern.
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Digitalisierung als
Wettbewerbsvorteil

Prozessintelligenz flir den Baustoffhandel

Die Digitalisierung ist im Baustoff-Fachhandel langst keine Zukunftsvision mehr - sie ist gelebter All-
tag. Von der Bestellabwicklung iiber die Sortimentspflege bis hin zur Kundenkommunikation wandeln
sich Ablaufe grundlegend. Systeme wie ERP, PIM oder Kundenportale liefern vernetzte Daten in Echt-
zeit und ermdglichen eine prazisere Steuerung des Tagesgeschafts.

Frank Schiewek

Dabei gilt mehr denn je: Informationen sind allgegenwartig — aber
nur dann ein Wettbewerbsvorteil, wenn sie verlasslich, aktuell und
Zielgerichtet bereitgestellt werden. RKMP unterstiitzt seine Han-
delspartner gezielt dabei, diese Informationsflut in sinnvolle Bah-
nen zu lenken: durch strukturierte Produktdaten, visuelle Hilfsmittel
und digitale Schnittstellen. So wird sichergestellt, dass der Endkun-
de —insbesondere der mobile Generalist — direkt im Markt alle néti-
gen Informationen findet, um das passende Werkzeug fiir seine An-
wendung auszuwahlen. Denn eine schnelle, eigenstdndige Kaufent-
scheidung ohne langwierige Riickfragen spart nicht nur Zeit, son-
dern schafft auch Vertrauen in Sortiment und Marke. Dieses positi-
ve Einkaufserlebnis wirkt nach: Es starkt die Kundenzufriedenheit
und fordert Wiederkaufe direkt im stationdren Handel.

Prozesse, die verbinden - statt nur zu automatisieren

Die Storch-Ciret Group versteht Digitalisierung nicht als Selbst-
zweck, sondern als Mittel, um Kundennéhe und Effizienz in Ein-
klang zu bringen. Die digitale Transformation betrifft [angst nicht
mehr nur einzelne Tools — sie durchzieht unser gesamtes Denken
und Handeln. Das Ziel: Die Ablaufe im Handel durch digitale Prozes-
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se so zu gestalten, dass sie fehlerfrei, zeiteffizient und kundenorien-
tiert ablaufen.

Dazu gehdrt unter anderem die Einfiihrung von EDIFACT zur stan-
dardisierten Ubertragung von Bestellungen, Lieferscheinen und
Rechnungen. Die nahtlose Integration in die Warenwirtschaft der
Handelspartner vermeidet Packfehler, verkiirzt Lieferzeiten und re-
duziert den administrativen Aufwand - ein klarer Effizienzgewinn
fir beide Seiten.

Digitalisierung wirkt im Hintergrund — aber mit spiirbarem
Effekt

Ob automatisierte Sortimentspflege, digitaler Katalogexport oder
stabile Lieferprozesse: Viele Fortschritte passieren im Hintergrund,
entfalten aber im Alltag der Handelspartner messbare Wirkung. So
profitiert der Baustoffhandel schon heute von zentralen IT-Stan-
dards, etwa durch die einheitliche Anbindung an PIM- und ERP-Sys-
teme. Produktdaten lassen sich strukturiert ausspielen, Medienfor-
mate zentral bereitstellen und Kundenportale aktuell halten — un-
abhéngig davon, ob klassisch bestellt oder per E-Commerce abge-
wickelt wird.
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Al-Ambassadors bei der Schulung von Kolleginnen und Kollegen zur Einfiihrung
von Kl in den Fachbereichen.

Vier Streams fiir die digitale Transformation

Parallel treibt das Unternehmen eine klar strukturierte Digitaltrans-
formation voran, die bereits vor einigen Jahren gestartet ist und auf
vier aufeinander aufbauenden Streams basiert: Zunachst wurde
eine gruppenweite Corporate IT aufgebaut; darauf folgte die Digita-
lisierung interner Prozesse und Lieferketten. Im dritten Schritt wer-
den Customer Journey und E-Commerce-Anbindungen ausgebaut,
bevor zuletzt neue datengetriebene Geschaftsmodelle entstehen.
Dieses Fundament stellt sicher, dass alle Geschéftsbereiche —vom
Baumarktsegment bis profiorientierten Fachhandel — auf dieselben
Datenquellen und Anwendungen zugreifen kénnen. Schon heute
profitieren unsere Kunden im Baustoffhandel von stabilen ERP-ge-
stiitzten Lieferprozessen und einem PIM-System, das Produktinfor-
mationen direkt in ihre Systeme iibertragt.

Kl in der Praxis: Unterstiitzen statt ersetzen

Wo es sinnvoll ist, kommt auch Kiinstliche Intelligenz zum Einsatz —
pragmatisch und greifbar: Ob bei der automatisierten Texterstel-
lung fiir Produktkataloge, der Ubersetzung technischer Inhalte oder
bei der Auswertung von Absatzdaten zur Sortimentssteuerung. Wir
setzen auf konkrete Anwendungen, die Mitarbeitende entlasten
und den Kundenservice verbessern — nicht auf technologische Luft-
schlésser. Parallel schult ein internes Netzwerk von ,Al Ambassa-
dors” Kolleginnen und Kollegen im Umgang mit Tools, Prompt-Tech-
niken und Kl-unterstiitzten Analyseformaten.

Von der Musterwand zum digitalen Zwilling der Regalflache
Noch vor zwei Jahren wurden Verkaufswande in Wuppertal phy-
sisch im Musterraum geplant, fotografiert, bei zentral gefiihrten
Kunden aufgebaut und per gedruckter Modulmappe von den Mer-
chandisern in den Markten umgesetzt. Dies hat viel Platz, Zeit und
vor allem Manpower gebunden. Seit Januar 2025 digitalisiert RKMP
samtliche Standardmodule; zur Jahresmitte waren alle Wande im
System hinterlegt. Heute l3sst sich eine neue POS-Wand innerhalb
weniger Stunden planen, kalkulieren und virtuell adaptieren. Fallt
ein Artikel weg, kann Giber das System eine kompatible Alternative
eingesetzt werden. Das halt das Planogramm aktuell — ein deutli-
cher Gewinn an Agilitét, Nachhaltigkeit und CO,-Bilanz.

Ein Blick auf die Sortimentswelt von RKMP verdeutlicht das Prinzip:
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Das digital konzipierte "Glatte Wand" Konzept von RKMP.

Fiir das Konzept ,Glatte Wand" biindelt das Tool Spachtel- und Glat-
tewerkzeuge wie die ultraflexible Q4 Glattekelle, das Profi-Trocken-
bauschleifset sowie passende Medien zum Abdecken und Schiitzen
zu einer profitablen Themenwand. Das System ermittelt direkt, wel-
che Haken bendtigt werden, wie viele Artikel in ein Fach passen und
wie die vorhandene Fldche noch besser genutzt werden kann.

Fiir den Baustofffachhandel zahlt sich das gleich mehrfach aus.
Einerseits kann der AuBendienst von RKMP gemeinsam mit dem
Marktverantwortlichen live am Bildschirm konfigurieren, welche
Module — etwa Farbwalzen, Klebebander oder Abdeckmaterial —
optimal zur Kundenfrequenz und Zielgruppe passen. Saisonale Bau-
steine kdnnen einfach integriert werden. Andererseits erhalt der
Héndler automatisch Behangplane, Preislistendaten und Stiicklisten,
die sich nahtlos in seine Warenwirtschaft integrieren lassen. Durch
kanal- und kundenspezifische Layouts kénnen so RKMP-Module op-
timal auf Zielgruppen und Sortimente abgestimmt werden.

Fazit: Jeder Quadratmeter wird planbar

Die Digitalisierung bei RKMP verfolgt ein klares Ziel: Prozesse fiir
den Baustofffachhandel einfacher, verlasslicher und effizienter zu
gestalten. Digitale Tools und Systeme helfen dabei, Sortimente
schneller zu aktualisieren, Abldufe besser zu verzahnen und dem
Handel die Informationen bereitzustellen, die fiir eine fundierte Be-
ratung am POS nétig sind. Damit schafft RKMP die Voraussetzun-
gen fiir ein durchdachtes Flachenmanagement — ohne die Komple-
xitat unnétig zu erhéhen.

Unsere intrinsische Motivation ist es, unsere profiorientierten Han-
delskunden auch weiterhin aktivim Abverkauf zu unterstiitzen —
mithilfe von praxistauglichen, digitalen Ldsungen, die im taglichen
Geschaft entlasten. Nur so werden wir unserem eigenen Anspruch
als Marktfiihrer fiir Malerwerkzeug in Europa gerecht. M

Uber den Autor

Frank Schiewek

ist Vertriebsleiter bei der Storch-Ciret Group fiir den Geschaftshe-
reich RKMP.
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Roto ist dort, wo fiir den Kunden
ein echter Nutzen entsteht

Enge Zusammenarbeit mit dem Fachhandel

Stagnierende Neubau- und Renovierungsvorhaben, sinkende Absatzzahlen im Baustoff-Fachhandel -
die Branche steht am Wendepunkt. Bei Roto Frank Dachsystem-Technologie sind wir {iberzeugt, den
Wandel gemeinsam mit Fachhandelspartnern positiv gestalten zu konnen. Es gilt, bestehende Ab-
satzwege noch besser einzusetzen, neue Kanale zu erschlieBen und sich weiterhin konsequent auf das
Wesentliche zu konzentrieren: auf den Nutzen fiir den Profi-Kunden.

Wolf Alexander Kappen

Der Fokus liegt dabei auf Ganzheitlichkeit: Wir verstehen jede Auf-
gabe als Teil eines ,End-2-End“-Prozesses, von der ersten Idee liber
die Produktion bis zur Lieferung und Montage. Nur so ist es még-
lich, alle Prozessschritte im Sinne des Kunden effizient aneinander
auszurichten, im besten Falle zu automatisieren, zu skalieren und
jederzeit flexibel zu reagieren, wenn der Markt es verlangt.

Der Kunde ist und bleibt im Fokus

Die jahrlich durchgefiihrte Kundennutzenbefragung liefert dafir
einen wichtigen Ausgangspunkt, beantwortet er doch die Frage:
Was ist es, was Fachverarbeiter von Roto als Hersteller und dem
Fachhandel als Schnittstelle brauchen und wiinschen? Mit den dar-
aus generierten Erkenntnissen lassen sich Mehrwerte entlang der
sogenannten ,Customer Journey” erarbeiten und Kundenerwartun-
gen besser erfiillen. Bereits 2024 zeichnete sich zum Beispiel ab,
dass die hohe Qualitat der Fensterlgsungen, die Montagefreund-
lichkeit und die Sortimentsbreite zwar wichtig sind, der ,Faktor
Mensch” aber stark an Bedeutung gewinnt. Profis mdchten sich vor,
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wdahrend und nach dem Kauf eines Produkts gut beraten und ver-
[asslich betreut wissen.

Besser betreut dank Dreistufigkeit

Fir Roto, seit jeher mit einem offenen Ohr am Kunden, miindete
diese Erkenntnis in einer noch starkeren Verzahnung des Innen- und
AuBendienstes und in der abermals verstarkten Konzentration auf
den personlichen Austausch und die vertrauensvolle Zusammen-
arbeit. Das gilt speziell fiir den Fachhandel, mit dem uns aufgrund
des dreistufigen Vertriebsweges und zahlreicher gemeinsamer Er-
folge seit vielen Jahren eine enge Partnerschaft verbindet. Als zent-
rales Bindeglied zum professionellen Handwerk ist er vom Erstkon-
takt bis zur Projektabwicklung wichtig in der maBgeschneiderten
Betreuung, entscheidend fiir den Erfolg individueller Bauvorhaben
und in der Konsequenz unverzichtbar fiir die Umsatzsteigerung des
gesamten Gewerbes.
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Partnerschaft als Zukunftsmodell

Mit zunehmendem Druck des Marktes ist es wesentlich, diese Part-
nerschaft weiter zu intensivieren. Die enge Zusammenarbeit und
eine klare Aufgabenverteilung steigern Effizienz, Qualitat und Kun-
denzufriedenheit langfristig und bereiten den Boden fiir neues
Wachstum. Roto hat daher unter anderem ein Handlerkonzept ge-
schaffen, dem sich bereits zahlreiche Fachhandelsunternehmen in
Deutschland angeschlossen haben. Sie werden mit verschiedenen
MaBnahmen bei Marketing, Vertrieb und Kundenbetreuung unter-
stlitzt. Dazu zahlen unter anderem Schulungen, Trainings oder indi-
viduell gestalteter Wissenstransfer, der rund um unsere Fensterlo-
sungen, deren Einbau und Anwendung informiert. Auch POS-Syste-
me und Ausstellungsmodule fiir mehr Sichtbarkeit im stationdren
Handel sind Teil des Angebots. Fiir optimale Lieferfahigkeit sorgen
wir darliber hinaus mittels Bevorratung des Handels mit den Roto
Standardprodukten, bessere Vertriebsergebnisse erreichen wir
durch gemeinsame Besuche bei Dachdeckern und Zimmerern oder
individuelle Beratungsgespréche mit Profikunden und deren Kun-
den. So steigern wir im Schulterschluss zwischen Hersteller und
Fachhandel zudem das Serviceniveau fiir Handwerkskunden. Das
gilt auch im Bereich des Objekt- und Projektmanagements: Bei gré-
Beren Bauvorhaben bieten wir als starkes Team von der Ausschrei-
bung iiber die Projektplanung bis zur technischen Beratung den di-
rekten Austausch.

Dieses starke Biindnis mit dem Fachhandel ist kein Selbstzweck,
sondern dient neben Roto und dem Fachhandel selbst auch Dachde-
ckern und Zimmerern in ihrem Alltag. Kompetente Ansprechpart-
ner, Verldsslichkeit wahrend des gesamten Prozesses und der direk-
te Zugang zu Produkten und Losungen fordern auch bei individuel-
len Anforderungen strukturierte, professionelle und beschleunigte
Abschlisse.

Mehr Digitalisierung, weniger Aufwand

Dariiber hinaus bedarf es weiterer Konzepte, mit denen sich klassi-
sche Vertriebswege erganzen, personliche Kontakte vertiefen und
damit verbundene Prozesse effizienter gestalten lassen. So steigen
auf Seiten des professionellen Handwerks stetig die Anforderungen
an Hersteller und Handelspartner, wenn es um die Geschwindigkeit
bei Bestellprozessen und Auftragsbearbeitung geht. Zu Recht: Viele
der Abléufe sind noch immer manuell und entsprechend aufwén-
dig. Das macht sich auch bei Kosten und Personalressourcen be-
merkbar.

Wesentlich wird es daher sein, sich digitale Werkzeuge und Metho-
den zunutze zu machen. Roto hat hier bereits an vielen Stellschrau-
ben gedreht. So wurde die divisionseigene IT-Architektur ausgebaut
und so prozessiibergreifendes Arbeiten im Sinne der Kunden iiber
internationale Standorte hinweg vereinfacht. Die neugeschaffene
L,Auftragserfiillung und Auftragsplanung” ist ein weiteres Beispiel:
Alle wichtigen Informationen aus Produktion, Einkauf, Zwischenpro-
zessen, Service und Logistik laufen dort als Daten zusammen und
dienen nach einer Analyse als Basis fir die effiziente Auftragspla-
nung von der Erfassung iiber die Produktionsplanung bis zur Steue-
rung der Gesamtlogistik. Ebenfalls werden nicht-wertschépfende
Tatigkeiten wie Angebots- und Bestellprozesse durch Schnittstellen
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und Automatisierung effizienter gestaltet. Dabei wird kiinftig auch
Kiinstliche Intelligenz (KI) eingesetzt werden — ein erstes Verproben
mit einzelnen Fachhandelspartnern ist noch 2025 geplant.

Unterstiitzung fiir E-Commerce

Auch die Prozesse und der Vertrieb des Fachhandels verlangen nach
weiterer Unterstiitzung bei der umsatzorientierten Digitalisierung.
So sind einige Unternehmen bereits mit eigenen Shops in das On-
line-Geschaft eingestiegen, suchen aber nach Mdglichkeiten, hier
fir ihre relevanten Zielgruppen sichtbarer zu werden. Roto unter-
stiitzt sie im Zusammenspiel mit dem neugeschaffenen ,Digital Key
Account Management” und dediziert ausgebildeten Experten da-
bei. Anhand detaillierter Performance-Analysen werden mégliche
Optimierungspotenziale aufgezeigt, mit denen sich ein gemeinsa-
mes Konzept erarbeiten und zielgerichtete MaBnahmen ableiten
lassen, um die Umsétze mit Roto Losungen zu steigern. Dariiber hi-
naus werden Artikelstammdaten sowie zielgruppengerechter Con-
tent wie Bilder, Videos, Einbauanleitungen oder mehrwertstiftende
Online-Tools fiir die passende Kundenansprache im E-Commerce
bereitgestellt.

Gemeinsam jeden Tag besser werden

Was es fiir die wirksame Marktbearbeitung kiinftig ebenfalls
braucht, ist ein aufgeschlossener Fachhandel, der bereit ist, gemein-
sam neue Konzepte zu entwickeln und bewahrte Vorgehen der
Dreistufigkeit mit zeitgemaBen, modernen Methoden auf zukunfts-
fahige Beine zu stellen — und der neben der professionellen Abwick-
lung von Auftragen schlieBlich auch aktiv in die Kundengewinnung
einsteigt. Dafiir gilt es, kiinftig noch enger zusammenzuarbeiten,
um die Leistungsfahigkeit in Richtung des Handwerks signifikant zu
erhohen und den Kundennutzen immer weiter zu steigern. Roto ist
dafiir bereit: Wir sind dort, wo flir unsere Kunden ein echter Vorteil
entsteht. M

Uber den Autor

Wolf Alexander Kappen,

Jahrgang 1977, ist seit 1. August 2025 Commercial Director bei Roto
Frank Dachsystem-Technologie. Kappen legte an der Universitat der
Bundeswehr in Miinchen sein Diplom in Wirtschaftswissenschaften
ab, bevor er als Offizier u. a. Verantwortung bei verschiedenen Aus-
landseinsatzen iibernahm. Nach 13 Jahren Dienstzeit entschied er
sich fiir den Wechsel zu einer renommierten internationalen Unter-
nehmensberatung, wo er zuletzt als Projektleiter Erfahrung in ver-
schiedenen Funktionen und Branchen sammelte. 2014 ging er zur
Marburger Tapetenfabrik J.B. Schéfer GmbH & Co. KG. Hier war er
als Geschéftsflihrer Marketing und Vertrieb tatig und baute in die-
ser Zeit enge Beziehungen zu einem starken Fachhandel sowie zum
professionellen Handwerk auf. Wolf Alexander Kappen ist verheira-
tet und hat drei Kinder.
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Sockelbereich im Fokus

der Normung

Sockelddmmung nach DIN 4108-10 — Anforderungen, Ausfiihrung und typische Fehlerquellen

Der Sockel markiert den unteren Abschluss der Fassade — und damit die kritische Schnittstelle zwi-
schen dem erdberiihrten Bauteil und dem aufgehenden Mauerwerk. Entsprechend hoch sind die An-
forderungen an dessen Dammung: Sie muss nicht nur thermischen Schutz leisten, also Warmeverluste
verhindern und ein gleichméBiges Ddmmniveau im Ubergang zwischen Erdreich und oberirdischem
Mauerwerk herstellen, sondern auch mechanisch robust und dauerhaft feuchteunempfindlich sein.
Mit der im November 2021 novellierten DIN 4108-10 wurde der Sockelbereich erstmals als eigene An-
wendung ,WAS” (Wand auBen Sockel) eindeutig definiert. Die Regelung hat sich seither als verbind-
licher MaBstab etabliert — sowohl fiir die Materialwahl als auch fiir die handwerkliche Ausfiihrung.

Dirk Baune

Anders als die restliche Fassadenddmmung, die primar Warmever-
luste minimieren soll, tibernimmt die Sockelddmmung eine Mehr-
fachfunktion. Neben der thermischen Wirkung muss sie den Anfor-
derungen der Spritzwasserzone (W4 nach DIN 18533) standhalten
und unterschiedlichsten mechanischen Belastungen gewachsen
sein. Ddmmstoffe aus extrudiertem Polystyrol (XPS) haben sich fir
diese Einsatzbedingungen bewahrt. Entscheidend ist jedoch nicht
nur das Material, sondern auch seine Verarbeitungseigenschaften:
Laut dem Verband fiir Dammsysteme, Putz und Martel e.V. (VDPM)
sind ausschlieBlich gepragte oder raue Oberflachen zulassig, da sie
die nétige Putzhaftung oder das Aufbringen von Klinkerriemchen
ermdglichen. Glatte XPS-Platten — wie sie im Perimeterbereich ein-
gesetzt werden — gelten dagegen als ungeeignet. Auch ein nach-
tragliches Aufrauen verandert die bauphysikalischen Eigenschaften
und kann zum Verlust der Gewahrleistung fiihren. Ist bei bereits
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bauseits verlegten Ddmmplatten die Eignung nicht erkennbar, sind
diese zu entfernen oder Bedenken zum Beispiel nach VOB/B § 4 (3)
anzumelden.

Abdichtung und Detailplanung

Der Sockel ist nicht nur technisch anspruchsvoll - er gilt bauphysika-

lisch als potenzielle Schwachstelle. Feuchteeintrag durch aufsprit-

zendes Wasser, kapillar aufsteigende Feuchtigkeit oder Oberfla-

chenwasser kann bei mangelhafter Ausfiihrung langfristig Schaden

verursachen — bis hin zur Durchfeuchtung der Kellerwénde. Es ist

demnach eine Sockel- und Querschnittabdichtung erforderlich, die

wie folgt zu planen ist:

¢ mindestens 15 Zentimeter unter Geldndeoberkante

* sowie circa 40 Zentimeter — maximal eine Ddmmplattenbreite
nach DIN 4108-10 — iiber Geldndeoberkante.
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Dabei sind Querschnittsabdichtungen mit kunststoffmodifizierter
Bitumendickbeschichtung (PMBC = Polymer Modified Bitumenous
Coating) fiir diesen Bereich nicht mehr zul3ssig. Stattdessen ist auf
flexible mineralische Dichtungsschldmme und Kleber zuriickzugrei-
fen.

Einheitlicher U-Wert - trotz Materialwechsel
Ein zentrales Ziel der Sockelddmmung liegt darin, Warmebriicken zu
vermeiden. Vor allem an Ubergéngen zwischen unterschiedlich war-
meleitenden Materialien — etwa Beton im Keller und Ziegel im dar-
iiberliegenden Mauerwerk — entstehen ohne zuséatzliche MaBnah-
men energetische Schwachstellen. Diese lassen sich nur durch ziel-
gerichtet abgestimmte Dammkonzepte eliminieren. Empfohlen wird
daher der Einsatz speziell fiir den Sockelbereich entwickelter XPS-
Dammplatten. Sie sind mechanisch belastbar und kapillar nicht
wasserleitend, was der Trockenhaltung der Bausubstanz dient, an-
dererseits aber auch die volle Ddmmwirkung auf Dauer sicherstellt.
Denn ein nasser Ddmmstoff kann nicht mehr ddmmen.
Beispielhaft sei hier auf Produkte wie Austrotherm ,XPS Premium
P", ,Plus P oder ,TOP P” verwiesen. Sie weisen je nach Typ Warme-
leitfahigkeiten von 0,027 W/mK bis 0,039 W/mK auf und tragen da-
mit dazu bei, den U-Wert der gesamten Gebaudehiille auf durchge-
hend niedrigem Niveau zu halten.
Wie dies in der Praxis aussehen kann, zeigt das folgende Beispiel,
bei dem trotz des erhdhten Dammbedarfs im Keller ein einheitlich
niedriger U-Wert iber die gesamte Fassade erreicht werden muss.
Die eingesetzten Austrotherm XPS-Dammplatten besitzen folgende
Warmeddmmeigenschaften:
e Fassade: 160 mm, 0,032 W/mK mit U-Wert der Ddmmung 0,193
W/(m?K)
e Sockel: 140 mm, 0,028 W/mK mit U-Wert der Dammung 0,193 W/
(m?K)
e Perimeter: 180 mm, 0,036 W/mK mit U-Wert der Ddmmung 0,193
W/(m?K) bei WE 1.1/1.2 nach DIN 18533
oder
e Perimeter: 205 mm, 0,041 W/mK mit U-Wert der Ddmmung 0,193
W/(m2K) bei WE 2.1/2.2 nach DIN 18533
(Dies ist allerdings nur rein rechnerisch zu verstehen. Denn auf dem
Markt erhaltlich sind nur Platten in einer Starke von 220 Millime-
tern, die jedoch mit 0,041 W/mK einen U-Wert von 0,181 W/(m?K)
erzielen.)
Der Vorteil dieser Konstruktion ist dartiber hinaus, dass der Sockel
gegeniiber der Fassadenddmmung zuriickspringt und damit gleich-
zeitig eine Tropfkante ausgebildet wird. Bei Farbunterschieden zwi-
schen Sockel und Fassade beziehungsweise bei einem Material-
wechsel (Klinkerriemchen / Putz) unterstiitzt der Sockelriicksprung
die architektonische Asthetik.

Verarbeitung: Fehler vermeiden, Ubergénge sauber lésen

Die korrekte Verarbeitung der Sockelddmmung ist ebenso entschei-
dend wie die Materialwahl. Ein haufiger Fehler in der Praxis besteht
darin, Sockel- und Perimeterddmmung gleichzusetzen — dabei
unterscheiden sie sich sowohl in ihrer Funktion als auch in ihrer
Oberflachenstruktur. Wéhrend Perimeterddmmplatten meist glatt
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Bildquelle: Austrotherm

Die Produkte des Herstellers weisen je nach Typ Warmeleitfahigkeiten von
0,027 W/mK bis 0,039 W/mK auf und tragen damit dazu bei, den U-Wert der ge-
samten Gebdudehdille auf durchgehend niedrigem Niveau zu halten.

und mit Stufenfalz versehen sind, sind Sockelddmmplatten von Aus-
trotherm gepragt und ohne Falz, damit Kleber, Putz oder Fliesenkle-
ber haften.

Bei der Verklebung sind punktuelle Klebungen nicht zulassig, da sie
eine Hinterlaufigkeit mit Wasser beglinstigen. Stattdessen werden
die Austrotherm Sockelddammplatten vollflachig oder im Punkt-
Waulst-Verfahren auf die vorhandene Bauwerksabdichtung geklebt.
Bei Bedarf kann zusatzlich mechanisch befestigt werden — jedoch
nicht unterhalb von 30 cm tiber Geldndeoberkante, um die Abdich-
tung nicht zu durchdringen.

Der Ubergang zur Perimeterddmmung erfordert besondere Sorg-
falt: So sollte der Stufenfalz mit einem heiBen Draht plan beschnit-
ten werden, um eine saubere Auflageflache zu schaffen. Der VDPM
gibt in einem Merkblatt detaillierte Hinweise zur Ausfiihrung.

Auf Detailplanung kommt es an

Ein durchgehendes Warmekonzept setzt voraus, dass die lokalen
Gegebenheiten — insbesondere die Wassereintragsklasse laut Bo-
dengutachten —in die Planung einbezogen werden. Nur so lasst
sich die Sockelddmmung auf die tatsachliche Beanspruchung ab-
stimmen. In besonderen Fallen — etwa bei driickendem Wasser —
kann die Sockelddmmung zusatzlich als Auftriebssicherung fiir die
Perimeterddmmung dienen. Voraussetzung dafiir ist jedoch, dass
die Dammplatten mechanisch verdiibelt werden.

Auch gestalterisch sind sinnvolle Trennungen vorzusehen: Eine
Tropfkante schiitzt die Fassade vor Feuchtigkeitseintrag und grenzt
den Sockelbereich sauber ab. Auf durchgangige Putzflachen ohne
Trennung sollte aufgrund unterschiedlicher Ausdehnungskoeffizien-
ten verzichtet werden. M

Uber den Autor
Dirk Baune
ist Leiter Anwendungstechnik bei Austrotherm Dédmmstoffe.
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Der neue Sopro Campus

Wissenszentrum und Innovationsmotor in Wiesbaden

Im Jahr 2024 hat die Sopro Bauchemie mit der Fertigstellung des neuen Sopro Campus in Wiesbaden
einen Meilenstein ihrer Unternehmensgeschichte gesetzt — architektonisch, funktional und inhaltlich.
Auf tiber 20.000 Quadratmeter Flache vereint das Gebaudeensemble Verwaltung, Forschung & Ent-
wicklung sowie das Schulungszentrum der Sopro Profi-Akademie unter einem Dach. Nur zwei Jahre
nach Baubeginn feierte Sopro im September 2024 die offizielle Er6ffnung — ein Ereignis, das nicht nur
fiir das Unternehmen, sondern auch fiir den Standort Wiesbaden von groBer Bedeutung ist.

Mario Sommer

Ein architektonisches Statement mit nachhaltiger Ausrichtung
Der Sopro Campus im Wiesbadener Stadtteil Mainz-Kastel steht in
Sichtweite des Produktionswerks und ist mit einer Bruttogesamtfla-
che von 6.793 Quadratmetern auf fiinf Baukorper verteilt. Neben
Biiros, Laboren und Lagerraumen nimmt der zweite Gebaudeteil
das Herzstiick fiir Kunden und Partner auf: das neue Schulungszent-
rum der Profi-Akademie mit modern ausgestatteten Theorie- und
Praxisraumen sowie einem Betriebsrestaurant. Die architektonische
Gestaltung des Mailander Biiros Onsitestudio vereint Funktionalitat
und gestalterischen Anspruch. Rund 40 Prozent der Grundstiicksfla-
che sind als Griinflache angelegt, die maximale Gebaudehdhe be-
trdgt zwolf Meter. Fiir Besucher und Mitarbeitende stehen 138
PKW-Stellplatze sowie 107 Fahrradstellplatze bereit, ergénzt um La-
desaulen fir E-Mobilitat. Die Photovoltaikanlage mit 710 Quadrat-
metern Modulfldche und 150 kWp Leistung macht das Areal weit-
gehend energieautark. Ziel ist eine Zertifizierung in Gold nach dem
System der Deutschen Gesellschaft fiir Nachhaltiges Bauen (DGNB).

Forschung, Entwicklung und Weiterbildung Hand in Hand

Die enge Verzahnung von Forschung & Entwicklung mit der Profi-
Akademie ist eines der Erfolgsrezepte des neuen Campus. Die mo-
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dernen Laboratorien ermdglichen Produktentwicklung auf hochs-
tem Niveau und stehen in direktem Austausch mit den Schulungs-
bereichen. Neue Produkte, Systeme und Anwendungstechniken
kénnen so direkt getestet, optimiert und in praxisnahen Seminaren
vermittelt werden.

Mit der Er6ffnung des Sopro Campus konnte so auch das Seminar-
und Schulungsangebot der Sopro Bauchemie im Rahmen der Profi-
Akademie auf die nachste Evolutionsstufe gehoben werden. Inno-
vative Workshops, Schulungen und Seminare sind seit jeher ein fes-
ter Bestandteil des Unternehmenserfolges der Sopro und stellen
eine Bereicherung fiir die gesamte Baubranche dar. Bereits seit
2008 steht die Sopro Profi-Akademie fiir praxisorientierte Weiter-
bildung in der Bauwirtschaft. Mehr als 350.000 Teilnehmende ha-
ben seitdem ihr Wissen vertieft, Giber 10.000 Veranstaltungen welt-
weit besucht und in speziellen Programmen wie den Zertifikatslehr-
gangen zum Sopro System-Profi (liber 535 zertifizierte Absolventen)
oder Sopro Wohngesund-Profi (iiber 300 zertifizierte Absolventen)
ihre Fachkompetenz ausgebaut. Seit der Eréffnung des neuen Cam-
pus wurden am neuen Standort bereits 5.000 Interessierte geschult
— ein Beleg dafiir, wie positiv der neue Sopro Campus in der Bran-
che angenommen wird.
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WILLKOMMEN

Seit der Eréffnung des neuen Campus wurden am neuen Standort bereits 5.000 Interessierte geschult.

Mit seiner Kombination aus zukunftsweisender Architektur, nachhaltiger Ge-
béudetechnik und einer der modernsten Weiterbildungsplattformen im Bereich
Bauchemie setzt der Sopro Campus neue MaBstébe.
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Mit seiner Kombination aus zukunftsweisender Architektur, nach-
haltiger Gebaudetechnik und einer der modernsten Weiterbildungs-
plattformen im Bereich Bauchemie setzt der Sopro Campus neue
MaBstabe. Die Profi-Akademie starkt ihre Rolle als Treffpunkt fiir
Wissensaustausch, Innovation und Praxisorientierung — und bleibt
damit ein verlasslicher Partner fiir Handwerk, Handel, Planung und
Architektur.

Sie wollen den Sopro Campus live erleben? Unter www.sopro-pro-
fiakademie.com finden Sie einen Uberblick iiber das gesamte Pro-
gramm der Profiakademie. Wir sehen uns in Wieshaden. M

Uber den Autor

Mario Sommer

ist Leiter der Anwendungstechnik / Objektberatung bei Sopro sowie
offentlich bestellter und vereidigter Sachverstandiger.
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Stauraum im AuBBenbereich

Antwort auf veranderte Wohnrealitaten

Der Bedarf an intelligenten, langlebigen und flexibel einsetzbaren Stauraumlésungen im AuBenbe-
reich wachst stetig — nicht zuletzt aufgrund veranderter Wohnkonzepte und verdichteter Bauweisen.
Wo friiher Kellerflachen selbstverstandlich waren, fehlt heute im Neubau aus Kostengriinden oft der
Platz fiir klassische Lagerméglichkeiten. Was dennoch bleibt, sind persénliche Gegenstande, die sicher
und trocken auBerhalb des Wohnbereichs aufbewahrt werden miissen — sowohl im privaten als auch

im o6ffentlichen Raum.
Christian Ewers, Heiko Heinlein

Der Tor- und Tiirhersteller Hérmann aus dem ostwestfalischen
Steinhagen bei Bielefeld hat auf diese Entwicklung reagiert und
2022 sein Portfolio um hochwertige Stauraumsysteme erweitert.
Geratehauser, Gartenboxen und Kaminholzregale aus robustem,
beschichtetem Stahlblech bieten eine langlebige, pflegeleichte und
optisch ansprechende Lésung. Damit eignen sie sich ideal fiir priva-
te Bauherren und Modernisierer, Wohnungsbaugesellschaften so-
wie 6ffentliche Einrichtungen wie Schulen und Sportvereine. Ob
Gartengerate, Werkzeuge, Fahrrader, OQutdoor-Mdbel, Kaminholz,
Kissen oder Spielzeug — hier findet alles seinen Platz. Die Entwick-
lung der Stauraumsysteme erfolgte vollstandig in einem Hérmann
Werk direkt am Stammsitz in Steinhagen — dort, wo auch Garagen-
Schwingtore und -Rolltore gefertigt werden. Ohne Zukaufe und aus-
schlieBlich mit eigenem Know-how hat Hérmann das neue Produkt-
segment aus eigener Kraft entwickelt und aufgebaut.

Verschiedene Nutzungsszenarien

Stauraum im AuBenbereich ist fiir ein breites Spektrum an Anwen-
dern interessant. Fiir Bauherren und Modernisierer bieten sie eine
attraktive Lésung — insbesondere, wenn aus wirtschaftlichen Griin-
den auf einen Keller verzichtet wurde. Die hochwertigen Geratehdu-
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ser schaffen funktionalen Stauraum im Garten oder auf der Terrasse
und fiigen sich dank ihres modernen Designs harmonisch in die
Gartengestaltung ein. Auch im Wohnungsbau stellen Stauraumsys-
teme eine sinnvolle Erganzung dar — etwa als Ersatz fiir fehlende
Kellerrdume in kleinen Mietwohnungen. Dariber hinaus finden sie
Anwendung in &ffentlichen Einrichtungen wie Sportvereinen, Kin-
dergarten oder Schulen, wo sie zur sicheren und wettergeschiitzten
Aufbewahrung von Spiel- und Sportgerdten wie Ballen, Netzen oder
AuBenspielzeug genutzt werden.

Robust, vielseitig, CO,-neutral: Stauraumsysteme von
Hoérmann

Alle Hérmann Stauraumsysteme sind aus robustem, einwandigem
Stahlblech gefertigt, das verzinkt und hochwertig beschichtet ist.
Durch die beidseitige Coil-Coating-Beschichtung sind die Gerate-
hauser, Gartenboxen und Kaminholzregale witterungsbesténdig,
schimmelresistent, UV-bestandig und nicht brennbar. Zudem sind
sie duBerst pflegeleicht, langlebig und wartungsarm, da im Gegen-
satz zu Holzldsungen kein Nachstreichen erforderlich ist. Die Stau-
raumsysteme liberzeugen durch eine groBe Auswahl an Farben, De-
signs und GroBen und lassen sich individuell gestalten. Mit prakti-
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schem Zubehér sind die Gerdtehauser innen und auBen flexibel und
funktional erweiterbar. Im Innenraum sorgen durchdachte Losun-
gen wie verschiedene Regalvarianten, Halterungen fiir Werkzeuge,
Gartengerdte oder Fahrrader sowie ein Elektropanel zur Stromver-
sorgung — etwa fiir E-Bikes oder Rasenméaher — fiir eine optimale
Raumnutzung. AuBen erweitern ein Regenfallrohr oder ein
Schlauchset zur Regenwassersammlung die Einsatzmdglichkeiten.
Zuséatzlichen Komfort schaffen optional erhéltliche Bodenschwellen-
rampen fiir ein miiheloses Ein- und Ausschieben von Rasenméhern,
Schubkarren oder Fahrrédern.

Die Juno-Geratehauser lassen sich zudem optional mit einer halb-
hohen oder bodentiefen Verglasung ausstatten. Das 4 Millimeter
starke Verbundsicherheitsglas (VSG) sorgt dabei fiir mehr Tages-
lichteinfall und schafft eine angenehm helle Atmosphdre im Innen-
raum. Fiir die Berry-Gerdtehdauser mit Pult- und Satteldach steht ein
optionaler Dachrahmen zur Verfligung, der eine spatere, bauseitige
Begriinung des Daches erméglicht. Ein Griindach ist nicht nur eine
asthetische Aufwertung, sondern tragt auch zur Riickkehr von Natur
in urbanisierte Gebiete bei. Es filtert Luftschadstoffe und Feinstaub,
verbessert durch die ddmpfende Wirkung der Vegetation den
Schallschutz bei Regen oder Hagel und schiitzt das Dach zusétzlich
vor Witterungseinfliissen wie Hagelschlag oder starker Sonnenein-
strahlung.

Nachhaltigkeit gewinnt bei der Kaufentscheidung zunehmend an
Bedeutung — auch im Bereich der Bauelemente. Verbraucherinnen
und Verbraucher legen verstarkt Wert auf umweltfreundliche Pro-
dukte, die nicht nur funktional, sondern auch ressourcenschonend
sind. In diesem Kontext setzt Hérmann ein klares Zeichen: Alle Stau-
raumsysteme des Unternehmens sind serienmaBig CO,-neutral.
Dies wird durch ein umfassendes MaBnahmenpaket zur Reduktion
und Kompensation von Emissionen erreicht. Weitere Informationen
zur Nachhaltigkeitsstrategie von Hormann sind unter www.hoer-
mann.com/de/nachhaltigkeit/ zu finden.

Kontinuierliche Weiterentwicklung des Produktprogramms
Die Anforderungen an moderne Stauraumsysteme im AuBenbereich
sind vielféltig — von funktionaler Nutzung iiber gestalterische Integ-
ration bis hin zu nachhaltigen Produktkonzepten. Ziel von Hormann
ist es, Losungen aus einer Hand anzubieten, die sich flexibel an
unterschiedliche Bediirfnisse anpassen lassen. Um diesem Anspruch
gerecht zu werden, wird das Produktsortiment kontinuierlich wei-
terentwickelt und systematisch ausgebaut. Zukiinftig soll so ein
umfassendes Systemangebot rund ums Haus entstehen — mit einem
durchgangigen Designkonzept, das sich beispielsweise farblich har-
monisch auf Garagentore oder Haustiiren abstimmen lasst.

Ein bedeutender Schritt in diese Richtung erfolgte im Friihjahr 2025
mit der Markteinfiihrung einer neuen Serie von Geratehdusern. Die
Produktlinie ,Juno” liberzeugt durch ein hohes MaB an Individuali-
sierbarkeit: Zwei Motive, drei Dachformen, drei Farben und bis zu
14 GroBen ermdglichen eine Vielzahl an Kombinationen. Dank mo-
dularer Bauweise lassen sich die Gerdtehduser exakt auf den jewei-
ligen Platzbedarf abstimmen — ein Pluspunkt fir private wie auch
gewerbliche Anwendungen. Erstmals sind die neuen Juno-Gerdte-
hduser und die dazugehdrigen Gartenboxen Teil der Verkaufsforde-
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Kaminholzregale dienen zur sicheren und trockenen Lagerung von Brennholz
und sind ansichtsgleich zu den Berry-Geratehéusern erhaltlich.

rungsaktion Europa-Promotion mit attraktiven Aktionspreisen. Ziel
ist es, zusatzliche Kaufanreize zu schaffen und die Sichtbarkeit der
neuen Produktlinie im Markt zu stérken.

Fir das Juno-Geratehaus mit Flachdach wurde kiirzlich ein moder-
nes Loungedach eingefiihrt, das einen halboffenen, liberdachten
Bereich schafft — ideal als geschiitzter Riickzugsort im Freien, etwa
flr Gartenfeste, als Leseecke oder zur Entspannung. Erganzt wird
das System durch einen optionalen Zip-Tex-Vorhang, der an drei
Seiten montiert und per Knopfdruck elektrisch ein- und ausgefahren
werden kann. Er bietet zusétzlichen Sonnen- und Sichtschutz und
sorgt fiir eine angenehme Atmosphare. Eine weitere Neuheit ist ein
Multifunktionsprofil, das die Anbringung von Sitzgelegenheiten wie
einer Bank am Geratehaus ermdglicht. Das Profil ist auch die spéte-
re Nachriistung eines bestehenden Juno-Geratehauses mit einem
Loungedach konzipiert und steht damit fiir den modularen Charak-
ter des Gerdtehauses.

Nah am Markt: starke Vertriebsstruktur und gezielte Unter-
stiitzung des Fachhandels

Hormann setzt im Vertrieb konsequent auf Kundenndhe —mit 14
Niederlassungen in ganz Deutschland ist das Unternehmen regional
stark verankert. Diese dezentrale Struktur ermdglicht es, flexibel
auf Marktanforderungen zu reagieren und individuelle Kundenbe-
dirfnisse direkt vor Ort zu bedienen. Neben Vertrieb, Lager und Lo-
gistik stehen in jeder Region auch qualifizierte Innen- und AuBen-
dienstmitarbeiter sowie Servicetechniker zur Verfiigung. An groBen
Standorten wie Rutesheim, Erfurt und am Stammsitz in Steinhagen
betreibt Hormann zudem moderne Schulungs- und Montagezent-
ren. Erganzend dazu finden regelmaBig Trainings an allen weiteren
Niederlassungen statt. Handler profitieren von praxisnahen Semi-
naren und Montagetrainings, die sowohl die Produktvorteile als
auch die fachgerechte Montage vermitteln. RegelmaBige Vor-Ort-
Termine mit dem AuBendienst sorgen fiir einen kontinuierlichen
Austausch und starken die Partnerschaft zwischen Hersteller und
Handel.

Die Hérmann Stauraumsysteme werden vor allem (iber den Bau-
stoff-Fachhandel, aber auch den Bauelemente-Fachhandel vertrie-
ben, der die Stauraumsysteme als sinnvolle Sortimentserweiterung
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Das aktuelle Produktprogramm von Hérmann umfasst hochwertige Gerétehauser, Kaminholzregale und Gartenboxen aus Metall.

zu Garagentoren und Hausttiren sieht. Auch der Holz-Fachhandel
sowie der Garten- und Landschaftsbau erkennen in dem neuen
Segment attraktive Chancen — nicht zuletzt, weil die Beratung zu
den Produkten einfach und ihre Montage unkompliziert ist.

Um den Fachhandel gezielt zu unterstiitzen, stellt Hormann ein um-
fassendes MaBnahmenpaket fiir dessen lokales Marketing zur Ver-
fligung. Dazu zahlen eine groBe Auswahl an Werbemitteln fiir den
eigenen Verkaufsraum, aber auch Vorlagen fiir Pressemitteilungen
in der Lokalpresse sowie Content-Bausteine fiir die eigenen Social-
Media-Kanale. Ziel ist es, den Partnern mdglichst viel Arbeit im
Marketing abzunehmen, damit sie sich voll auf Beratung und Ver-
kauf konzentrieren kdnnen.

Zudem hat der Hersteller ein optionales, flachendeckendes Monta-
ge- und Dienstleistungsnetzwerk in Deutschland aufgebaut. So
kdnnen Fachpartner, die keine eigenen Monteure beschéftigen, auf
diese Dienstleistung zuriickgreifen. Des Weiteren kann ein Liefer-
service hinzugebucht werden, bei dem das Produkt von einem Spe-
diteur direkt zum Endkunden transportiert wird. Durch die modula-
re Bauweise der Juno-Gerdtehduser ist die Verpackung besonders
effizient und leicht stapelbar zu lagern. Sie besteht aus 100 Prozent
recycelbaren Materialien — auch hier wird der Nachhaltigkeitsge-
danke konsequent verfolgt.

Strategischer Ausbau mit weiterem Produktionsstandort

Die Stauraumsysteme wurden Anfang des Jahres auf der BAU — der
Weltleitmesse fiir Architektur, Materialien und Systeme — sowie im
Juni auf der Gartenmesse spoga-+gafa einem breiten Fachpublikum
prasentiert. Die Resonanz war durchweg positiv: Viele Besucherin-
nen und Besucher zeigten groBes Interesse an den Produkten. Die
Messen haben dem neuen Produktsegment spiirbaren Riickenwind
verliehen und die Sichtbarkeit im Markt weiter erhdht. Um kiinftig
noch flexibler auf die Nachfrage reagieren zu kénnen, hat sich Hor-
mann friihzeitig fiir den Aufbau eines eigenen Produktionswerks im
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polnischen Gromadka entschieden. Dort werden seit Friihjahr 2025
die Juno-Stauraumsysteme gefertigt und Kapazitaten geschaffen,
um das Sortiment gezielt auszubauen. Bereits fiir Friihjahr 2026
sind mit Milltonnenboxen und Fahrradgaragen neue Produkte ge-
plant. Zudem werden im kommenden Jahr weitere Produkte wie
Highboards und Terrassenschradnke folgen.

Fazit

Der Wandel moderner Wohnkonzepte sowie verdichtete Bauweisen
und fehlende Kellerrdume erfordern neue, intelligente Lésungen fiir
Stauraum im AuBenbereich. Hormann begegnet diesem Bedarf mit
einem durchdachten, CO,-neutralen Produktportfolio, das Funktio-
nalitat, Langlebigkeit und Design vereint. Die robusten Stauraum-
systeme aus Stahlblech bieten privaten wie 6ffentlichen Anwendern
eine vielseitige und pflegeleichte Alternative zu klassischen Lager-
mdglichkeiten. Mit der kontinuierlichen Weiterentwicklung des Sor-
timents, dem strategischen Ausbau der Produktion und einer star-
ken Vertriebsstruktur unterstreicht Hormann seinen Anspruch, als
verlasslicher Partner fiir moderne Stauraumlésungen am Markt zu
agieren. W

Uber die Autoren

Christian Ewers und Heiko Heinlein

verantworten bei der Hormann KG Verkaufsgesellschaft den Ver-
trieb von Wohnungsbau-Produkten in Deutschland — aufgeteilt in
die Regionen Nord und Siid. Beide bringen langjahrige Erfahrung
aus der Bauzulieferindustrie mit und waren in leitenden Funktionen
bei renommierten Unternehmen der Baubranche tatig. Sie kennen
ihre Markte und die Anforderungen der Bauwirtschaft bestens. Mit
viel Know-how und Beratungskompetenz sind beide ausgewiesene
Experten im Baustoffhandel.
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,uUnser Verband bringt gemein-
sam Innovation auf den Weg -

seit 125 Jahren!”

Interview mit dem Vorstand

Der Bundesverband Kalksandsteinindustrie e.V. wird in diesem Jahr 125 Jahre alt. Der aktuelle Vor-
standvorsitzende Jan Dietrich Radmacher und sein Stellvertreter Frederic Dorlitz ziehen Bilanz und

blicken auf kommende Aufgaben.

Wenn Sie auf die ersten 125 Jahre zuriickblicken - was zeichnet
den Bundesverband seit jeher aus? Was macht seinen Wesens-
kern aus?

Radmacher: Er ist in ganz aufregenden Phasen, wie wir sie aktuell
durchmachen, ein willkommener Pol der Bestandigkeit. Fiir viele
Kalksandstein-Gesellschafter sind Mitgliedschaft und Engagement
in Vorstand oder Ausschiissen einfach selbstverstandlich. Das gilt
nicht nur fiir die Familien Radmacher und Dérlitz. Unser Kollege Dr.
Zapf aus Franken war nach UrgroBvater und Vater bereits in dritter
Generation als Vorstandsvorsitzender aktiv.

Wir waren immer mehr als eine Interessenvertretung — wir forschen
fiir unser Produkt. Der Bundesverband in Hannover ist ohne Zweifel
das Kompetenzzentrum fiir das Bauen mit Kalksandstein in
Deutschland, vielleicht sogar in ganz Europa. Nirgendwo sonst ist so
viel Fachwissen versammelt. Das zeigt sich besonders deutlich in
den Ausschiissen, in die wir unsere Mitarbeitenden entsenden. Dort
werden in Bezug auf Energie, Umwelt, Technik oder Bauanwendung
gemeinsam die Ldsungen erarbeitet, die uns allen nutzen. Hinzu
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kommt die gemeinsame Grundlagenforschung. Sie legt schon seit
1965 die Basis firr Innovationen beim Produkt und der Produktion
von Kalksandstein.

Dorlitz: Neben dem einzigartigen Forschungsnetzwerk sind unsere
vier Regionalvereine prdgend, sie leisten vor Ort die Bauberatung
und praxisrelevante Fortbildung fiir die Marktpartner. Zusammen
mit dem engagierten Team des Bundesverbands ist das ist schon
eine starke Organisation, der es an diese Stelle herzlich zu danken
gilt. Unser Verdienst als Gesellschafter ist die Bereitschaft, dass wir
dieses Netzwerk Gber alle wirtschaftlichen Hohen und Tiefen hin-
weg gestarkt haben.

Neben allen hauptamtlichen und ehrenamtlichen Mitarbeitenden
im Verband gilt unser Dank natirlich auch allen Marktpartnern. Hier
mochte ich explizit den Baustoff-Fachhandel nennen, mit dem unse-
re gesamte Industrie seit Jahrzehnten vertrauensvoll zusammen-
arbeitet. Auch jetzt, in besonders schwierigen Zeiten.
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Hértekessel fir Kalksandstein

Gutes Stichwort, Bauwirtschaft und heimische Baustoffindus-
trie kimpfen gegen die schwerste Baukrise seit dem Zweiten
Weltkrieg. Und gleichzeitig feiert der Bundesverband Jubildum?
Passt das zusammen?

Radmacher: Ich bin seit 1993 als geschéftsfiihrender Gesellschafter
in unserem Familienunternehmen tatig. Aber eine Krise dieser Di-
mension gab es noch nie zuvor. Wahrend die Genehmigungszahlen
im Neubau sich binnen 24 Monaten halbiert haben — mit den ent-
sprechenden Konsequenzen fiir Standorte, Produktion und leider
auch Belegschaft — rutscht Deutschland vom Wohnungsmangel in
eine echte Wohnungsnot. Prof. Dietmar Walberg fiihrte im April
beim diesjahrigen Wohnungsbau-Tag aus, dass inzwischen mehr als
500.000 Wohnungen fehlen. Zusatzlich miissen fast zehn Millionen
Menschen in Deutschland in tiberbelegten Wohnungen leben. Das
ist nicht nur sozialpolitisch ein Skandal! Bezahlbares Wohnen ist
iiberall in Deutschland zur neuen sozialen Frage geworden.

Dérlitz: Dass die Politik an diesem dramatischen Missstand nicht
mehr vorbeikommt, ist auch ein Ergebnis der deutlichen Kommuni-
kation, wie wir sie betreiben. Denn wir nutzen unser Jubildumsjahr
konsequent dafiir, die Offentlichkeit fiir das Thema bezahlbares
Wohnen zu sensibilisieren. Insofern ist es folgerichtig, ein Jubildum
auch in wirtschaftlich herausfordernden Zeiten zu begehen. Wir
sind eine starke Gemeinschaft — gestern, heute und morgen. Und
das wollen wir zeigen.
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Warum ist das Engagement in der Kalksandsteinindustrie so
groB3?

Radmacher: Fiir uns gilt schon immer das Motto ,Gemeinsam mehr
erreichen”. Und es gibt so viele Themen, die kein Mitglied allein
besser machen kann als der Verband. Ich denke an Forschung und
Normung, die Priifung der Qualitatssicherung in den Werken, unse-
re Nachwuchsférderung oder die so wichtige Sozialpolitik als
Arbeitgeberverband. Und da unser Organisationsgrad bezogen auf
die gesamte Kalksandsteinindustrie in Deutschland seit Jahrzehn-
ten unverandert bei mehr als 95 Prozent liegt, kdnnen wir doch
nicht alles falsch gemacht haben. (lacht)

Dorlitz: Ich méchte einen weiteren Aspekt betonen. Fiir viele Ziel-
gruppen ist es unverzichtbar, dass die Kalksandsteinindustrie mit
einer Stimme spricht. Denken Sie etwa an Architekten, Planer und
Verarbeiter, denen wir mit unseren Planungshilfen oder Software
die Arbeit erleichtern. Der KS-Schallschutzrechner hatte niemals sei-
ne iberragende Bedeutung in der Branche erlangt, wenn jedes Mit-
glied ein eigenes Tool konzipiert hatte. Auch ich bin schon seit fast
35 Jahren in der Kalksandsteinindustrie tétig und kann mit Fug und
Recht sagen, dass mindestens 80 Prozent der Antworten auf Fra-
gen, die uns alle beschéftigen, im Verband gefunden werden.
Radmacher: Nicht zu vergessen, wir vertreten die Interessen der
Kalksandsteinindustrie in Bund, Léndern und Gemeinden gegen-
tiber der Politik. Das war noch nie so wichtig wie heute. Dabei ist es
natiirlich von groBer Bedeutung, sich in Biindnissen zu engagieren.
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Wir tun das iiber die Deutsche Gesellschaft fiir Mauerwerks- und
Wohnungsbau (DGfM), den Bundesverband Baustoffe - Steine und
Erden (bbs) und die Aktion ,Impulse fiir den Wohnungsbau”. Auch
dort gilt: Gemeinsam erreichen wir mehr.

Die Wohnungsbaukrise ist noch nicht iiberstanden. Was muss
politisch geschehen?

Radmacher: Zunachst einmal, nach dem unwiirdigen Bruch der
Ampel und der monatelangen Hangepartie ist es gut, wieder eine
Regierung zu haben. Verena Hubertz, die neue Bauministerin, ist
sicht- und horbar und auch die Vereinbarungen im Koalitionsvertrag
machen Mut: Investitionsoffensive, Steuerentlastung und Entbiiro-
kratisierung, Ausbau des sozialen Wohnungsbaus und Bauturbo
binnen 100 Tagen. Aber allen Akteuren muss klar sein: Diese Koali-
tion ist zum Erfolg verdammt. Bezogen auf den Wohnungsbau heiB3t
das, sehr schnell sehr viel mehr Fertigstellungen — und das geht nur
mit unserer bewdhrten Bauweise. Die neue Bundesregierung ist gut
beraten, die vorhandenen Kapazitaten zu nutzen. Aber das muss
schnell gehen.

Dorlitz: Wir erleben aktuell dramatische internationale Disruptio-
nen, die Konsequenzen fiir den Exportweltmeister Deutschland ha-
ben. Warum wirken wir nicht mit einer Starkung der Binnenkon-
junktur entgegen? Immerhin steht die Bauwirtschaft volkswirt-
schaftlich betrachtet der exportabhdngigen Automobilindustrie in
nichts nach. AuBerdem, die KfW-Mittel werden aus unseren Steuern
finanziert, ebenso die Kaufanreize z. B. fiir Elektrofahrzeuge. Aber,
Fordergelder fiir das Bauen werden auch in Deutschland investiert.
Mit den bekannten Folgen fiir Arbeitsplatzsicherung, Infrastruktur
und Steuereinnahmen.

Radmacher: Unser Fiinf-Punkte-Plan fiir bezahlbares Wohnen um-
fasst massive Entbirokratisierung der iiberbordenden Bauvorschrif-
ten, verbesserte Abschreibungen als Anreiz fiir Investoren, langfris-
tige Planungssicherheit bei Fordermitteln und Riickkehr zum Stan-
dard EH-55, Zinsverbilligungen fiir private Baufamilien und eine Sta-
tistik der Baubeginne. Eines sei gesagt: Die Kalksandsteinbranche
ist bereit, die Bauwende aktiv voranzutreiben.

Welche groBen Zukunftsthemen sehen Sie fiir die Kalksand-
steinindustrie und den Bundesverband?

Dérlitz: Bezogen auf die Industrie werden 2025 und auch 2026 im
Zeichen einer konjunkturellen Wiederbelebung stehen miissen. Die
Einschnitte der letzten Jahre waren zu drastisch, als dass wir ,ein-
fach so” wieder zum Tagesgeschdft libergehen kdnnten. Klimaneut-
ralitat, Recyclingfahigkeit und Nachhaltigkeit sind die Zukunftsthe-
men, an denen wir gemeinsam und natiirlich jeder fiir sich in den
Werken arbeitet. Unsere Roadmap hat bereits 2021 die Pfade fiir
eine klimaneutrale Kalksandsteinindustrie aufgezeigt. Ein Update
ist in Vorbereitung. Wir begriiBen es ausdriicklich, dass auch die
Kalkindustrie ihre Roadmap vorgelegt hat, da 80 Prozent des 6kolo-
gischen FuBabdrucks vom Produkt Kalksandstein auf die Kalkpro-
duktion entfallen. Und nattirlich genieBt auch das Thema Fachkraf-
tesicherung bei uns ganz hohe Prioritat, wie praktisch iiberall in der
Bauwirtschaft. Insofern sind wir als Bundesverband vor allem in der
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Bildquelle: Bundesverband Kalksandsteinindustrie

Das Kalksandstein-Nachhaltigkeitssiegel des Bundesverbandes Kalksandstein-
industrie.

Akademischen Nachwuchsférderung an den Universitaten und
Hochschulen aktiv.

Kurzfristig konnen sich unsere Marktpartner auch auf wichtige
Unterlagen fiir ihre Arbeit freuen. Die Neuauflage des Planungs-
handbuchs erscheint in diesem Jahr, ebenso wie eine Fachpublika-
tion zur Nachhaltigkeit von Kalksandstein, die auf unserer verglei-
chenden Okobilanzstudie von Holz und Kalksandstein basiert. Zu-
dem belegen immer mehr Hersteller ihre 8kologische Performance
mit dem neuen Kalksandstein-Nachhaltigkeitsgtitesiegel, die ersten
20 konnten seit dem Programmstart im April bereits verliehen wer-
den.

Radmacher: Mit 125 Jahren Erfahrung kénnen wir, glaube ich, sa-
gen: Die Transformation am Bau ist und bleibt eine Daueraufgabe.
Unser gemeinsamer Weg in der Kalksandsteinindustrie hat sich
seither bewdhrt. Deshalb werden wir ihn auch weiterhin verfolgen.
Denn wir haben ihn doch schon seit 130 Jahren - den Baustoff fiir
eine klimaneutrale Zukunft.

Uber die Interviewten
Jan Radmacher
ist Vorstandsvorsitzender im Bundesverband Kalksandsteinindustrie.

Frederic Dorlitz
ist stellvertretender Vorstandsvorsitzender im Bundesverband Kalk-
sandsteinindustrie.
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Mit Tempo zum Ziel

Wie Bau-Turbo, serielles Bauen und effiziente Dachldsungen den Wohnungsbau beschleunigen

Deutschland steht gegenwartig vor einer der groBten wohnungsbaupolitischen Herausforderungen
seit Jahrzehnten: Es fehlen hunderttausende dringend bendtigter Wohnungen. Und das nicht irgend-
wann, sondern jetzt. Die Nachfrage steigt, wahrend Baukapazitaten durch Fachkraftemangel, hohe
Kosten und langwierige Verfahren gebremst werden. Unter dem Stichwort ,Bau-Turbo” will die Politik
reagieren. Die im Juni 2025 im Kabinett beschlossene Regelung, der neue § 246e im Baugesetzbuch,
er6ffnet Kommunen die Moglichkeit, bei Bedarf auf Bebauungsplane zu verzichten. Damit lasst sich
der Schritt von der Planung zur Umsetzung massiv verkiirzen, oft von mehreren Jahren auf lediglich
zwei Monate. Das Ziel ist klar: schneller, giinstiger und effizienter mehr Wohnraum schaffen, ohne
Umweltstandards oder Qualitdt zu verlieren. Doch Papier allein baut keine Wohnungen. Wahrend die
neue Gesetzgebung ein wichtiges Signal setzt, ist der Wohnungsmarkt weiterhin angespannt. Seit
Ende 2022 sind die Wohnungsbaustarts um rund 85 Prozent eingebrochen, aktuell werden weniger
als 200.000 Neubauwohnungen pro Jahr fertiggestellt. Der tatsachliche Bedarf liegt jedoch nach Be-
rechnungen des Bundesinstituts fiir Bau-, Stadt- und Raumforschung bei mehr als 320.000 Wohnun-
gen jahrlich. Die Kluft zwischen Ziel und Realitat wachst und damit auch der Druck, Bauweisen neu zu

denken.
René Thaler-Uecker

Serieller Wohnungsbau als Beschleuniger

In diesem Setting kommt dem seriellen, standardisierten Woh-
nungsbau eine besondere Bedeutung zu. Die Grundidee: Baupro-
zesse werden industrialisiert und in die Fertigungshalle verlagert.
Wande, Decken, ganze Module und auch komplette Dachsysteme
entstehen dort witterungsunabhéngig, prazise und effizient. Auf
der Baustelle folgt dann die passgenaue und schnelle Montage un-
abhangig von Wetter oder Personalengpdssen.

Der Unterschied zur traditionellen Bauweise ist gravierend. Wah-
rend dort Gewerke nacheinander auf der Baustelle arbeiten, lassen

98

sich beim seriellen Ansatz viele Schritte parallelisieren. Wéhrend
das Fundament gegossen wird, laufen bereits Produktion und Lo-
gistik der Bauteile. Das spart nicht Wochen, sondern Monate. Hinzu
kommt eine konstant hohe Qualitat: Maschinen produzieren milli-
metergenau, Fehlerquoten sinken, Nacharbeiten entfallen. Auch in
Sachen Nachhaltigkeit punktet das Verfahren. Durch prézisere Men-
genplanung werden Materialverluste minimiert, Bauteile kdnnen
gezielt recycelt werden, und Transportwege lassen sich optimieren.
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Effiziente Dachldsungen kénnen das Bauen beschleunigen.

Besonders deutlich wirkt sich der Ansatz beim Fachkréftemangel
aus. Auf Baustellen fehlt oft qualifiziertes Personal, in Fertigungs-
hallen hingegen lassen sich Prozesse automatisieren, Arbeitskrafte
gezielter einsetzen und neue Berufsprofile etablieren. Das entlastet
den angespannten Markt der Bauhandwerker erheblich. Man kénn-
te sagen: Der technische ,Bau-Turbo” ist in den Prozessen bereits
eingebaut.

Ein Beispiel macht es greifbar: In einem herkdmmlichen Bauprojekt
vergeht zwischen der Fertigstellung der Bodenplatte und der Dach-
eindeckung leicht ein Jahr. Im seriellen Bau lésst sich diese Zeit-
spanne um ein Drittel verkiirzen, weil Dachsysteme parallel gefer-
tigt und just-in-time geliefert werden. Fiir Investoren bedeutet das
eine friihere Fertigstellung, fiir Bautrdger eine héhere Planungssi-
cherheit und fiir Mieter schnelleren Zugang zu dringend benétigtem
Wohnraum.

Hiirden: Kapitalmarkt und Regulierung

Trotz dieser technischen Vorteile blieb der Durchbruch bisher aus.
Das liegt weniger an der Baustelle, sondern am Kapitalmarkt. In-
vestoren agieren zuriickhaltend: steigende Zinsen, gedeckelte Ren-
diten und regulatorische Eingriffe wie Mietendeckel bremsen die
Bereitschaft, neue Projekte anzustoBen. Viele Vorhaben wurden
2023 und 2024 gestoppt oder verschoben, weil die Wirtschaftlich-
keit nicht gesichert war. Faktisch gilt: Nur wer vor Baubeginn einen
gesicherten Mieter oder Abnehmer findet, kann Projekte realisie-
ren. Das erzeugt Unsicherheit und Iahmt leider den dringend noti-
gen Wohnungsneubau.

Hinzu kommen kulturelle Hiirden. Serielles Bauen hat in Deutsch-
land noch immer das Image der grauen Plattenbau-Ara. Dabei zei-
gen moderne Projekte, dass standardisierte Module keineswegs
monoton wirken miissen. Unterschiedliche Fassaden, flexible
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Grundrisse und variierbare Dachldsungen ermdglichen heute eine
architektonische Vielfalt, die sich sehen lassen kann. Gerade hier ist
es wichtig, dass Bauherren, Planer und Industrie gemeinsam Auf-
kldrungsarbeit leisten und zeigen, dass Geschwindigkeit nicht im
Widerspruch zu Qualitdt und Individualitat steht.

Partnerschaften als Schliissel zum Erfolg

Hier setzen wir von BMI Deutschland an. Wir verstehen uns nicht als
bloBer Lieferant, sondern als Partner im seriellen Bauprozess. Unse-
re Architektenberatung unterstiitzt Planer und Architekten von der
friihen Entwurfsphase bis zur Detailplanung mit technischem Know-
how, bauphysikalischer Expertise und branchenspezifischer Erfah-
rung. So kénnen schon in der Konzeptphase die richtigen Weichen
gestellt werden, damit serielles Bauen sein volles Potenzial entfal-
tet.

Unsere Key-Account-Manager arbeiten zudem eng mit General-
unternehmern, Wohnungsbaugesellschaften und Fertigbauunter-
nehmen zusammen. Das Ziel ist Schnittstellen friihzeitig abzustim-
men, Ablaufe zu harmonisieren und Prozesse so zu organisieren,
dass keine Zeit oder Kosten verloren gehen. Besonders im seriellen
Bauen, wo viele Gewerke ineinandergreifen missen, ist das ent-
scheidend. Denn hier gilt: Je besser die Abstimmung im Vorfeld,
desto reibungsloser lduft die Montage vor Ort.

Ein weiterer Baustein ist die Rechtssicherheit. Normenkonforme und
gepriifte Produkte, die wie unsere beispielsweise in der SHI-Daten-
bank gelistet sind, erleichtern Ausschreibungen und geben Bauher-
ren wie Planern Sicherheit. Damit entfallen aufwendige Nachweise
im Projektalltag, und alle Beteiligten kénnen sich auf gepriifte Qua-
litat verlassen. Auch das ist eine Form von ,Bau-Turbo”, wenn auch
auf den ersten Blick unspektakuldrer.

Schulterschluss fiir mehr Tempo

Was jetzt zahlt, ist ein gemeinsamer Kraftakt. Politik, Bauakteure
und Industrie miissen die Bremsen |6sen und dem Wohnungsbau
neues Tempo verleihen. Serieller Wohnungsbau, effiziente Dachlo-
sungen und verlassliche Partnerschaften kdnnen dazu beitragen,
dass aus politischen Ideen konkrete Wohnungen werden. Die Vor-
aussetzungen dazu sind vorhanden: die Technik, die Kapazitaten,
das Know-how. Was fehlt, ist der Schulterschluss. Wenn Politik fir
stabile Rahmenbedingungen sorgt, der Markt wieder Vertrauen
fasst und die Industrie partnerschaftlich Verantwortung tiber-
nimmt, kann aus einer guten Idee ein spiirbarer Beitrag zur Losung
der Wohnraumkrise werden. Dann entstehen aus Pldnen nicht nur
Konzepte, sondern in kiirzester Zeit beziehbare Wohnungen und
damit eine echte Antwort auf die drdngendste soziale Frage unse-
rer Zeit. W

Uber den Autor
René Thaler-Uecker
ist Director Key-Account-Management bei BMI Deutschland.
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Das Magliche. Einfach. Gemacht.:
~Aus einem verzagten Arsch
kommt kein frohlicher Furz.”

10 Thesen zum Employer Branding im Mittelstand — Das Beispiel Fleck

Fast kdnnte man meinen, dass es der deutsche Theologe und Reformator Martin Luther mit dem ihm
zugeschriebenen obigen Zitat bereits vor cirka 500 Jahren auf den Punkt gebracht hat: Arbeitgeber-
qualitaten und Mitarbeiterzufriedenheit sind entscheidende Wettbewerbsfaktoren. In den heutigen
Zeiten massiver Strukturbriiche sind sie mehr denn je in den Mittelpunkt des Interesses geriickt. Dies

gilt ohne Abstriche auch fiir die Baustoffbranche.
Christoph Nielacny, Sylvia Jager

Spatestens seit den massiven Veranderungen des deutschen
Arbeitsmarktes in Richtung eines anhaltenden Fach- und Arbeits-
krdftemangels sowie einem starken Wertewandel mit Stichworten
wie Work-Life-Balance, Homeoffice, Hybrides Arbeiten, Generation

Z, altersdiverses Arbeiten sowie Diversity, Equity and Inclusion (vgl.

Frein/Kaufer o. Jg.) ist der Begriff des Employer Branding in aller
Munde.

Insofern versuchen wir mit dem vorliegenden Beitrag am Beispiel
des Dachzubehdrherstellers Fleck der Frage nachzugehen, wie das
Konzept des Employer Brandings im Arbeitsmarkt von Teilnehmern
am Markt fiir Baustoffe sinnvoll eingesetzt werden kann. Eine Be-
sonderheit ist dabei darin zu suchen, dass Fleck, wie viele Unter-
nehmen der Baustoff- und Bedachungsbranche — unabhangig da-
von, ob auf der Hersteller- oder Handelsseite des Marktes positio-
niert —, als kleines mittleres Unternehmen oder einfacher ausge-
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driickt als Mittelstandler einzuordnen ist. Die Ausfiihrungen reflek-
tieren ein Employer Branding-Projekt, welches bei Fleck in der Zeit
vom Januar 2024 bis zum Sommer 2025 in Zusammenarbeit mit der
Arbeitgeber-Manufaktur Dunker & Macaluso aus Bonn umgesetzt
worden ist.

10 Thesen aus der Praxis fiir die Praxis

Deshalb erschien es uns mit Blick auf die Leserschaft des Baustoff-

Jahrbuches als wichtig, nicht einfach Lehrbuchwissen zum Thema

Employer Branding weiterzugeben, sondern vielmehr anhand der

folgenden zehn Thesen die wichtigsten praktischen Erkenntnisse

aus unserem Projekt zu vermitteln:

 Employer Branding ist keine alleinige Marketing-Spielwiese und
kein Selbstzweck.
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e Mitarbeiterzufriedenheit und Kundenzufriedenheit sind siamesi-
sche Zwillinge.

e Zufriedene Mitarbeiter sind die Voraussetzung fiir eine starke
Arbeitgebermarke.

* Mitarbeiter-Benefits allein reichen nicht fiir eine starke
Arbeitgebermarke.

e Die Basis einer starken Arbeitgebermarke sind Wurzeln und
Werte.

e Der Golden Circle kann helfen, eine Arbeitgeber-Positionierung zu
finden.

* Die Einbindung vieler Mitarbeiter ist ein wesentlicher Faktor fir
den Projekterfolg.

« Nicht alle Benefits sind geniigend transparent.

e Die Mitarbeiter wissen, was das Unternehmen ausmacht: Employ-
er Value Proposition und Qualitatssaulen als Destillate.

e Employer Branding im Mittelstand ist wirtschaftlich umsetzbar.

Definition und Zielsetzung eines Employer Brandings

Bevor wir damit starten, wollen wir an den Anfang die folgende ein-
fache und pragmatische Definition des Begriffes Employer Branding
setzen sowie seine Zielrichtung verdeutlichen (vgl. 0. V. 0. Jg.):
Employer Branding (dt. Arbeitgebermarkenbildung) ist eine Konzeption,
bei der Instrumente aus dem Marketing - insbesondere der Markenbil-
dung - angewandt werden, um ein Unternehmen als attraktiven Arbeit-
geber darzustellen und von anderen Wettbewerbern im Arbeitsmarkt
positiv abzuheben (zu positionieren). Das Ergebnis von Employer Bran-
ding ist die Arbeitgebermarke (engl. Employer Brand), also die vom
Unternehmen gezielt gestaltete Art und Weise, wie ein Unternehmen im
Arbeitsmarkt als Arbeitgeber wahrgenommen wird.

Das Ziel von Employer Branding besteht damit logischerweise im We-
sentlichen darin, aufgrund der erhofften Marketingwirkung die Effizienz
der Personalrekrutierung als auch die Qualitét von Arbeitsplatzbewer-
bern dauerhaft zu steigern. AuBerdem sollen die Mitarbeiter durch eine
héhere Identifikation und durch den Aufbau einer emotionalen Bindung
langfristig an das jeweilige Unternehmen gebunden werden.

Employer Branding ist keine alleinige Marketing-Spielwiese
Warum wir bei Fleck im Projekt darauf verzichten konnten, uns um
ein Employer Brand im Sinne eines physischen Signets oder Marken-
zeichens, also ein Brand, fiir die Arbeitgebermarke Fleck zu kiim-
mern, wird bei den Ausfiihrungen zum so genannten Golden Circle
deutlich werden; jedenfalls entfiel fiir unseren Marketingbereich
diese mégliche ,Spielwiese” von vornherein.

In den ersten Projektschritten wurde zudem deutlich, dass unsere
strategische Ausgangslage als Mittelstandler Fluch und Segen zu-
gleich im harter werdenden Kampf um Talente sein wiirde. Denn
mehr und mehr Babyboomer werden in Rente gehen. Die Arbeits-
welt und die Anspriiche wandeln sich. Aus den beiden Zielrichtun-
gen des Employer Brandings gemaB obiger Definition — Recruiting
sowie Retention von Mitarbeitern — ergeben sich Anforderungen,
aber auch Chancen, die es so vor einigen Jahren noch nicht gegeben
hat.

Mittelstandische Familienunternehmen wie Fleck stehen dabei vor
der Herausforderung, sich gegen GroBkonzerne zu behaupten. Des-
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halb sind wir dem Rat der Arbeitgeber-Manufaktur gefolgt, die uns
klargemacht hat: Die Stérke von Familienunternehmen liegt in ihrer
Authentizitdt. Anders als Konzerne kdnnen sie eine echte, gelebte
Unternehmenskultur bieten. Wichtig ist, diese Besonderheit zu
kommunizieren. Zeigen Sie Ihre Familiengeschichte. Machen Sie
Traditionen und Werte erlebbar. Lassen Sie Mitarbeiter von ihren
Erfahrungen berichten, was am besten funktioniert, wenn sie — wie
auch immer —ins Projekt eingebunden werden.

Zudem sprechen wir im Folgenden bewusst auch von der Erarbei-
tung einer Employer Branding-Konzeption fiir Fleck. Konzeptionen
in der Unternehmensfiihrungslehre sowie auch in der Marketing-
wissenschaft und -praxis bestehen aus dem Dreiklang von Ziel(en),
Strategie(n) und MaBnahme(n) (bzw. Marketing-Mix). Diesem Vorge-
hen sind wir in unserem Projekt gefolgt.

Insbesondere das Beispiel unserer Zieldefinition macht deutlich,
dass es in der Unternehmensleitung nicht darum gehen kann, so
vorzugehen: Employer Branding? — Machen wir auch. Employer
Branding? — Miissen wir auch machen. Um dann in einem Feder-
strich die eigene Marketingabteilung zu beauftragen oder gar so-
fort den Auftrag fiir ein Employer Branding-Projekt an eine der
mittlerweile auch in diesem Feld vielfaltig vertretenen spezialisier-
ten Agenturen im Sinne eines Dienstleisters zu vergeben.

Unserer Zielfindung im Sinne der Beantwortung der Frage, was wir
mit dem Employer Branding-Projekt eigentlich erreichen wollen,
war eine Soll-Ist-Abweichungsanalyse bzw. Analyse der Ausgangs-
situation vorausgegangen. Diese erbrachte die Erkenntnis, dass wir
bei Fleck in den ndchsten Jahren in unserem gewerblichen Mitarbei-
terbereich die Hypothek vieler langjahriger Betriebszugehdrigkeiten
zu tragen haben und einen Generationenwechsel vollziehen miis-
sen. Der Mangel am Arbeitsmarkt an qualifizierten Fachkraften in
der Ebene unterhalb unserer Produktionsleiter, die sich ein KMU der
Kunststoffindustrie mit Blick auf seine Lohn- und Gehaltsstruktur
auch leisten kann, hat insofern dazu gefiihrt, dass wir in unserem
Projekt ein Ziel in der Akquisition neuer junger Mitarbeiter, insbe-
sondere in der Gewinnung von Auszubildenden, definiert haben.

Im Sinne einer Strategie war somit eine Auseinandersetzung mit der
Frage notwendig, wie wir vom Bewerbungsprozess, den Medien
und vom Wording her die junge Generation ,abholen” kénnen. Da-
mit war dann auch schnell klar, dass die MaBnahmen unter dieser
Perspektive die sozialen Medien einbeziehen sollten bzw. mussten.
Mithin ist unsere Erfahrung, dass ein Employer Branding-Projekt
nicht nur Marketingkommunikationsfragen zu kldren hat, sondern
sogar dazu flihren kann, dass ibliche Abldufe (iberdacht und neu-
gestaltet werden (vgl. auch Schneider 2023). So findet z. B der Be-
rufsschulunterricht fiir den Ausbildungsberuf des Kunststoff- und
Kautschuktechnologen in Bottrop und damit in fast 40 Kilometer
Entfernung zu unserem Firmensitz statt — eine Strecke, die mit 6f-
fentlichen Verkehrsmitteln kaum zu Giberbriicken ist. Deshalb stellt
Fleck fiir die Fahrt zur Berufsschule den Auszubildenden ein Pool-
fahrzeug zur Verfligung. Zudem sind wir davon liberzeugt, dass Em-
ployer Branding auch deshalb kein Selbstzweck ist, weil es letztend-
lich ein wesentlicher Beitrag zur Mitarbeiterzufriedenheit und damit
zum wirtschaftlichen Erfolg des Unternehmens ist.
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Mitarbeiterzufriedenheit und Kundenzufriedenheit sind sia-
mesische Zwillinge
Vereinfacht dargestellt hat die Kundenzufriedenheitsforschung (vgl.
Homburg Bucerius 2007) als plausible Wirkungskette die folgenden
Zusammenhdnge ermittelt: Eine starke Kundenzufriedenheit miindet
in eine starke Kundenloyalitit. Letztere umfasst drei Dimensionen:
e Das Wiederkaufverhalten des Kunden im Hinblick auf das gleiche
Produkt.
* Das Zusatzkaufverhalten (Cross-Buying) des Kunden im Hinblick
auf weitere Produkte des gleichen Anbieters.
* Das Weiterempfehlungsverhalten des Kunden gegentiber anderen
(potenziellen) Kunden.
Eine starke Kundenloyalitit macht in der gedanklichen Kette letzt-
endlich Markterfolg mdglich, welcher sich auf Aspekte wie den
Marktanteil, die Gewinnung neuer Kunden etc. bezieht. Der Markt-
erfolg wiederum ist ein wesentlicher Faktor fiir den wirtschaftlichen
Erfolg von Unternehmen, welcher durch ékonomische GréBen wie z.
B. Gewinn, Umsatzrenditen etc. messbar ist.
Aus Sicht von Fleck kann eine wirkliche Kundennéhe, die durch Au-
genhdhe, Freude an der Kundenbeziehung und Respekt gekenn-
zeichnet und damit unabdingbare Basis zur Erreichung zufriedener
Kunden ist, nur durch zufriedene Mitarbeiter erreicht werden, ganz
im Sinne von Luther: ,Aus einem verzagten Arsch kommt kein froh-
licher Furz.”
Employer Branding ist dabei selbstverstandlich nicht das alleinige
Heilmittel zur Erreichung einer solchen Mitarbeiterzufriedenheit.
Vielmehr spielen andere Bereiche und Einflussfaktoren wie die Ver-
glitung, das Arbeitsumfeld, die Arbeitsintensitat, die Anerkennung,
die Verantwortung, die persénliche Entwicklung sowie Vorgesetzte
und Kollegen wichtige Rollen (vgl. Stock 2001). Es kann aber eine
gut ausgerichtete Kommunikation méglich machen, welche Einfluss
auf die Mitarbeiterzufriedenheit nimmt. Und wenn man Employer
Branding — wie wir bei Fleck — als Konzeption versteht, ist es durch-
aus dazu geeignet, Anderungen an Ablaufprozessen oder der Ab-
lauforganisation in Unternehmen anzustoBen, welche wiederum
einen positiven Einfluss auf die aufgefiihrten weiteren Faktoren der
Mitarbeiterzufriedenheit nehmen kénnen.
Viele wissenschaftliche Untersuchungen zeigen (vgl. Homburg,
Stock 2000), dass Kundennahe und kundenorientiertes Verhalten
massiv durch die Mitarbeiterzufriedenheit beeinflusst werden. Inso-
fern ist aus unserer Sicht die Mitarbeiterzufriedenheit in die oben
beschriebene Wirkungskette mit Fug und Recht einzuordnen bzw.
an deren Anfang zu stellen. Wenn Employer Branding einen Beitrag
zur Mitarbeiterzufriedenheit leisten kann, wird es zu einem ent-
scheidenden Differenzierungsfaktor im markwirtschaftlichen Wett-
bewerbsumfeld.

Zufriedene Mitarbeiter sind die Voraussetzung

Angesichts der oben erwdhnten, massiven Veranderungen des
deutschen Arbeitsmarktes hat sich auch der Konkurrenzkampf zwi-
schen Unternehmen weiterentwickelt: Langst geht es nicht mehr
nur um Kunden, sondern mehr und mehr auch um die besten Mit-
arbeitenden. Wenn die Mitarbeiterzufriedenheit entscheidend ist
im Hinblick auf den wirtschaftlichen Erfolg, ist die Implementierung
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bzw. die Positionierung als starke Arbeitgebermarke in Abgrenzung
zu anderen Unternehmen ebenso essenziell.

Zahlreiche Studien zeigten bereits, dass gllickliche Mitarbeitende
die Produktivitdt eines Unternehmens steigern. Dies ist nicht allein
auf die mit dem Wohlbefinden unmittelbar im Zusammenhang ste-
hende Reduzierung von Krankheitstagen zuriickzufiihren, sondern
insbesondere auch auf eine héhere Motivation, eine erhohte Belast-
barkeit sowie eine hohere Leistungsféhigkeit. Dariiber hinaus
wachst mit der Zufriedenheit auch die Bereitschaft, das Unterneh-
men nach auBen hin positiv zu reprasentieren. Durch eine aktive
Einbeziehung vieler verschiedener Mitarbeitender in unser Employ-
er Branding-Projekt konnten bereits zu Beginn des Projektes einige
Kolleginnen und Kollegen motiviert werden, als Markenbotschafter
zu fungieren, die in diversen Medien zu Wort kommen. Als Beispiele
seien hier unsere Uiberarbeitete Karriere-Website (fleck-dach.de/
karriere-bei-fleck) sowie eine eigens fiir die Gewinnung neuer Aus-
zubildender entwickelte Broschiire genannt. Somit waren wir in der
gllicklichen Lage, echte Menschen mit authentischen Geschichten in
den Mittelpunkt unserer Kampagne zu stellen und mussten nicht —
wie heute oftmals Gblich — auf (KI-generierte) Fotos von extra enga-
gierten Models zurlickgreifen.

Was hatten wir also gelernt? Gliickliche Mitarbeitende berichten
gerne (iber positive Erfahrungen und starken dadurch die Reputa-
tion des Unternehmens. Umgekehrt kann Unzufriedenheit schnell
nach auBen dringen und das Image beschadigen.

Eine hohe Identifikation mit dem Unternehmen und seinen Werten
tragt also dazu bei, Mitarbeitende langfristig an das Unternehmen
zu binden und die Arbeitgebermarke nachhaltig zu starken. Wer al-
so eine starke, attraktive Arbeitgebermarke aufbauen mochte, soll-
te stets das Wohl seiner Mitarbeitenden in den Mittelpunkt stellen.

Mitarbeiter-Benefits allein reichen nicht

Der amerikanische Arbeitspsychologe Frederick Herzberg (1959)
unterscheidet in der sogenannten Zwei-Faktoren-Theorie zwischen
zwei Gruppen von Einflussfaktoren fiir die Mitarbeiterzufriedenheit:
Motivationsfaktoren und Hygienefaktoren. Wahrend Motivatoren
die Arbeitszufriedenheit steigern, verhindern Hygienefaktoren Un-
zufriedenheit. Zu den Hygienefaktoren zahlen duBere Faktoren, wie
Arbeitshedingungen, Sicherheit, Unternehmenspolitik, Gehalt.

Das Vorhandensein von Hygienefaktoren ist essenziell, um Unzu-
friedenheit zu vermeiden, ihre Existenz wird allerdings haufig als
selbstverstandlich betrachtet. Sie machen somit nicht zufriedener,
ihre Abwesenheit tragt jedoch stark zur Unzufriedenheit bei.

Der Schliissel zur Mitarbeiterzufriedenheit sind nach Herzberg die
(intrinsischen) Motivationsfaktoren, die — bis zu einem gewissen
Grad — sogar mangelhafte Hygienefaktoren ausgleichen. Zu den
Motivatoren gehdren beispielsweise: Interessante Arbeitsaufgaben,
Aufstiegsmoglichkeiten, Entfaltungsmdglichkeiten, Verantwortung.
Der Idealzustand eines Unternehmens wird erreicht, wenn sowohl
Hygiene- als auch Motivationsfaktoren existieren. Viele Firmen set-
zen heute allerdings noch auf Benefits, die den duBeren (Hygiene-)
Faktoren zuzurechnen sind, um sich als attraktiver Arbeitgeber zu
positionieren. Homeoffice, hybrides Arbeiten oder auch flexible
Arbeitszeiten, kostenlose Getranke und Firmenwagen sind hier nur
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einige Beispiele. Diese Benefits sind zwar wichtig, um zu signalisie-
ren, dass die Bedirfnisse der Mitarbeitenden ernst genommen wer-
den, sie kénnen aber nur ein Baustein in einem umfassenden Kon-
zept sein: Wenn andere Elemente, die eine positive Arbeitsumge-
bung schaffen, wie eine offene Unternehmenskultur, Wertschat-
zung und eine transparente Kommunikation, nicht gelebt werden,
bleiben Benefits oft wirkungslos oder wirken oberflachlich und tra-
gen nicht dazu bei, die Identifikation mit dem Unternehmen zu for-
dern und Mitarbeitende langfristig zu binden.

Das zeigt wiederum sehr deutlich die Bedeutung einer ganzheitli-
chen Employer Branding-Strategie: Eine starke Arbeitgebermarke
basiert auf einer authentischen und positiven Unternehmenskultur,
die sich durch eine transparente Kommunikation, Entwicklungs-
mdglichkeiten, eine wertschatzende Fiihrungskultur und ein sinn-
stiftendes Arbeitsumfeld auszeichnet. Benefits sollten diese Ele-
mente ergédnzen, aber nicht ersetzen. Nur wenn die Werte, die Kom-
munikation und die Arbeitsbedingungen miteinander harmonieren,
entsteht eine glaubwiirdige und nachhaltige Arbeitgebermarke.

Die Basis sind Wurzeln und Werte

In unserem Projekt ging es uns auch deshalb darum, Haltung sicht-
bar zu machen und echte Werte aufzudecken, statt bloBe Claims zu
entwickeln und zu verbreiten. Denn aus unserer Sicht geht es beim
Employer Branding nicht um schone Geschichten, sondern um ehrli-
che. Unternehmen mit Substanz brauchen keine Inszenierung (vgl.
Elshani 2024). Sie brauchen Geschichten, die zeigen, worauf es ih-
nen wirklich ankommt. Wer heute Talente gewinnen und halten
will, muss nicht am lautesten schreien — sondern im Storytelling im
Employer Branding am ehrlichsten erzahlen.

Gutes Storytelling in der Arbeitgeberkommunikation ist also durch
Authentizitat gekennzeichnet. Man sollte sicherstellen, dass die Em-
ployer Branding-Kommunikation der Realitat entspricht. Ubertrie-
bene Zusicherungen und geschénte Darstellungen wirken sich lang-
fristig betrachtet schadlich auf die Arbeitgebermarke aus, weil Ver-
sprechen und Alltag auseinanderklaffen. Fiir langfristige Bindung
und Zufriedenheit sorgt hingegen eine nahbare Unternehmenskul-
tur, bei der es weder auf Perfektion noch Hochglanz ankommt.
Definiert man Unternehmenskultur als Gesamtheit der Ziele und
Werte eines Unternehmens (vgl. Simon 1998), die im Idealfall alle
Mitarbeitenden akzeptieren und sich diesen verpflichtet fiihlen,
wird deutlich, dass die Substanz einer solchen in den Zielen und
Werten liegt.

Und hier hat der Prozess der Erarbeitung unserer Employer Bran-
ding-Konzeption uns die Augen gedffnet, was die Arbeitgeber-Ma-
nufaktur zusammenfassend fiir uns auf den Punkt gebracht hat:
,Bei Fleck in Datteln trifft man auf eine Unternehmenskultur, die
Vielfalt nicht nur zuldsst, sondern sucht. Unterschiedliche Qualifika-
tionen, Werdegdnge und Persdnlichkeiten sind willkommen — solan-
ge sie zum Team passen. Der Teamgeist bei Fleck ist kein Buzzword,
sondern gelebte Realitat. Die Geschichten, die hier entstehen, han-
deln von gegenseitigem Respekt, gemeinsamen Erfolgen und ech-
tem Zusammenhalt. Und genau das macht das Unternehmen fiir
Nachwuchskrafte und Quereinsteiger:innen attraktiv.”
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Dabei pflegen wir unsere Wurzeln und vergessen durch eine dauer-
hafte kommunikative Wiederholung in verschiedenen Variationen
nicht, wo wir herkommen und wem wir Vieles zu verdanken haben:
Oskar Fleck — dieser griindete 1957 die nach ihm benannte Fleck
GmbH, die sich unter seiner Fiihrung schnell zu einem Spezialisten
im Bereich Dachzubehor fiir Steil- und Flachd&cher entwickelte, der
inzwischen auch iiber die Grenzen von Deutschland hinaus bekannt
ist. Innovation schreiben wir groB: In den letzten Jahrzehnten sind
bei Fleck etwa 2.000 Produktentwiirfe entstanden, die zu nahezu
400 Patenten und Gebrauchsmustern gefiihrt haben. Alle Produkte
sind ,Made in Germany", denn die Produktion erfolgt ausschlieBlich
in Deutschland.

Vielleicht tendiert dieses schriftliche Statement dazu, ein wenig

kiihner und markanter zu sein, als man es fiir vergleichbare Kom-

munikationsinhalte in GroBunternehmen kennt, es ist jedoch nicht
grundsatzlich (vgl. auch Simon 1998) anders. Und unsere Erfahrung
dabei ist: Es ist prinzipiell nicht wichtig, ob die Unternehmenskultur
verschriftlicht wird. Vielmehr war der Prozess der Erarbeitung aus
unserer Sicht wichtiger als das Ergebnis.

Unsere Sichtweise wird im Ubrigen durch Erkenntnisse der Kunden-

zufriedenheitsforschung untermauert (vgl. Homburg, Bucerius

2001), welche zeigt, dass insbesondere kundenorientiertes Verhal-

ten von Mitarbeitenden sehr stark durch so genannte Artefakte,

aber weniger stark von Normen und kaum von Werten beeinflusst
wird. Dabei sind Werte grundlegende und allgemeine Vorstellun-
gen im Unternehmen, welche artikulieren, worauf das Unterneh-
men ,Wert legt”. Verhaltensnormen sind die Konkretisierungen die-
ser Wertvorstellungen, sie haben also schon einen recht starken

Verhaltensbezug. Artefakte hingen sind symbolische Komponenten

einer Unternehmenskultur. Hierzu zdhlen beispielsweise Geschich-

ten, Logos, Rituale sowie die Sprache in Unternehmen. Artefakte
zeichnen sich dadurch aus, dass sie Giblicherweise historisch ge-
wachsen sind und nicht bewusst gemanagt werden (kénnen). Man
spricht in diesem Zusammenhang auch von Symbolic Management.

Im Kern geht es dabei darum, Werte und Normen anhand einfach

interpretierbarer Gegebenheiten und Situationen zu verdeutlichen.

Symbolic Management umfasst so gesehen vier Kategorien von Ar-

tefakten:

e Erzahlungen, z. B. {iber vorbildliches Verhalten oder auBerordent-
liches Engagement.

* Sprache, z. B. den Sprachstil in Sitzungen.

e Rituale, wie z. B. Auszeichnungen im Betrieblichen Vorschlagswe-
sen (BVW) von Fleck fiir die Mitarbeiter.

e Arrangements, wie z. B. kundenfreundliche Seminarraume fiir die
Fleck Akademie in der FLECKtory in unserem Werk in Oer-Erken-
schwick (vgl. Nielacny 2023).

Nichtsdestotrotz haben wir unsere Werte im Sinne unserer Arbeit-

geberqualitaten als Ergebnis des Projektes in sechs Sdulen ,destil-

liert”, worauf wir weiter unten naher eingehen.

Der Golden Circle kann helfen

Der Golden Circle (vgl. Sinek 2011) ist ein Modell, das durch den bri-
tisch-US-amerikanischen Autor und Unternehmensberater Simon O.
Sinek entwickelt wurde.
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Mit ihm hat Sinek anhand von praktischen Beispielen die Art und
Weise beschrieben, wie aus seiner Sicht erfolgreiche Unternehmen
und Fiihrungskrafte kommunizieren und handeln. So bietet der Gol-
den Circle einen strukturierten Ansatz, um die Vision und Mission
eines Unternehmens deutlich und zielgruppenorientiert zu kommu-
nizieren. Indem Unternehmen ihr ,Warum?” (engl. Why?) (Vision),
Wie?” (engl. How?) (Mission) und ,Was?" (engl. What?) (Produkte/
Dienstleistungen) klar definieren und miteinander verkniipfen, kdn-
nen sie eine starke, authentische Marke aufbauen, die sowohl in-
tern als auch extern motiviert. Eine bessere Ausrichtung und Diffe-
renzierung kdnnen das Ergebnis sein.

Weniger erfolgreiche Unternehmen und Menschen, so Sinek, kom-
munizierten vom duBeren zum inneren Kreis. Sie beginnen mit dem
.Was?" und gehen iber das ,Wie?" zum ,Warum?”. Begeisternde
und erfolgreichere Unternehmen und Menschen wahlten genau den
anderen Weg. Die erste Frage, die Frage nach dem ,Warum?”, sei
dabei manchmal sehr schnell und klar, manchmal aber unendlich
schwierig zu beantworten. Jedenfalls, so Sinek, lohne sich diese in-
haltliche Auseinandersetzung, die es erfordere, sich gedanklich abs-
trakt von den bereits bestehenden Produkten bzw. Dienstleistun-
gen zu lésen.

Er hat dies auf eine Formel zugespitzt, die ihn zu einem der meistzi-
tierten TED-Talks-Sprecher (Technology-Entertainment-Design-Kon-
ferenz bzw. -Website: www.ted.com/talks ) liberhaupt machte:
,Start with why!". Dabei bringt er diese Philosophie mit folgendem
Satz auf den Punkt: “People don't buy what you do. They buy why
you do it." (Menschen kaufen nicht, was man macht. Sie kaufen,
warum man etwas macht).

Bei Fleck haben wir den Golden Circle genutzt, um uns dariber klar
zu werden, was uns als Unternehmen ausmacht und um unsere
Marke eindeutiger zu positionieren bzw. ,aufzuladen”. Dabei sind
wir beim ,Why?" zu folgenden Erkenntnissen gekommen: Fleck ist
in der Bedachungsbranche bzw. im Dachhandwerk zu Hause. Wir
kommunizieren — nicht nur — iiber unsere Vertriebsmitarbeiter mit
den Verwendern unserer Produkte auf Augenhdhe. Weil wir zuhd-
ren konnen, kommen viele unserer Produktideen direkt aus der Pra-
xis der Dachhandwerker. Wir wissen, dass das Dachhandwerk Pro-
dukte braucht, die seinen Arbeitsalltag vereinfachen und ihm mit-
hin Zeit- und Kostenvorteile bringen. Das haben wir bei bestimmten
Produkten, die diese Vorteile in besonderer Weise verkdrpern, im-
mer wieder neu in verschiedenen Kampagnen mit dem Slogan
.Dachzubehdr neu berechnet.” plakativ kommuniziert (vgl. auch
Nielacny 2022). Dabei behauptet Fleck nicht, alle Probleme I8sen zu
konnen. Doch das, was fiir Fleck méglich ist, wird gemacht. Einfach
gemacht. Und dies im doppelten Sinne des Wortes.

Da wir ein erfahrener Kunststoffverarbeiter sind, wissen wir, wie wir
unsere verschiedenen Produktionsverfahren des SpritzgieBens, Tief-
ziehens und der Extrusion bei der Verarbeitung diverser Kunststoffe
so nutzen konnen (,How?"), dass dabei einfache und im obigen Sin-
ne niitzliche Dachzubehdrprodukte entstehen (,What?*).

Nach diesen Uberlegungen lieB sich sodann die Quintessenz in
einem Motto auf den Punkt bringen: ,Das Mdgliche. Einfach. Ge-
macht.” Seit 2024 nutzen wir es als Slogan im Produktmarketing
und in der Verkaufsforderung. Zudem war es das Motto unserer in
der Firmengeschichte ersten Teilnahme an der Weltleitmesse
Dach+Holz in Stuttgart im Jahr 2024.
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Im Employer Branding-Projekt konnten diese Uberlegungen im Ub-
rigen sehr schnell auf die Mitarbeiterperspektive gespiegelt wer-
den:

* Wir haben eine flache Hierarchie und offene Tiiren, damit fur
unsere Mitarbeiter der unmittelbare Kontakt zur Unternehmens-
leitung einfach mdglich ist.

* Wir wollen, dass sich unsere Mitarbeiter am richtigen Fleck fiihlen,
denn nur so sind sie motiviert genug, ,einfach zu machen” und z.
B. sich bzw. ihre Ideen und Meinungen unbefangen einzubringen.

e Unser Produktionsprozess ist ,lean” und folgt dem Prinzip eines
kontinuierlichen Verbesserungsprozesses (KVP), in dem alles, was
moglich sein kdnnte, Gehor findet.

Die Einbindung vieler Mitarbeiter ist ein wesentlicher Faktor
Wie wir nun wissen, sind die Mitarbeitenden die wichtigsten Bot-
schafter eines Unternehmens. Wenn sie ihre positiven Erfahrungen
teilen, wirkt dies nicht nur glaubwiirdiger als externe Werbekampa-
gnen, es ist glaubwiirdiger, da ihre Geschichten die tatsachliche
Unternehmenskultur widerspiegeln. Das schafft Vertrauen bei
potenziellen Bewerbern und stérkt das Image des Unternehmens
sowie die Positionierung als Arbeitgebermarke.

Um einen méglichst objektiven Blick hinter die Kulissen und somit

einen authentischen Einblick in die Arbeitswelt bei Fleck zu erhal-

ten, wurden zu Beginn unseres Employer Branding-Projektes durch

Mitarbeiter der Arbeitgeber-Manufaktur Einzelinterviews mit Mit-

arbeitenden aus verschiedenen Unternehmensbereichen gefiihrt.

Darauf folgten Gruppendiskussionen mit ebenfalls interdisziplinar

besetzten sog. Fokusgruppen. Zweck dieser Diskussionsrunden war

es, die generellen Einstellungen zum Unternehmen, die Bewertung
der individuellen Relevanz der Arbeitgeberqualitdten und die Kom-
munikationswege von Personen, die bei Fleck arbeiten, ndher zu er-
forschen und weitere Impulse fiir die Entwicklung der Arbeitgeber-
marke und der dazu gehérenden Aktivitaten zu erhalten. Die Vor-
teile dieses Vorgehens liegen auf der Hand:

e Authentizitat: Berichte liber personliche Erfahrungen aus erster
Hand.

e Reichweite: Durch die aktive Beteiligung vieler Mitarbeitenden er-
hoht sich die Reichweite der Employer Branding-MaBnahmen.

e Anerkennung und Identifikation: die Mitarbeitenden werden be-
statigt und erfahren Wertschatzung. lhre Identifikation mit dem
Unternehmen wird erhdht, wodurch Motivation und Bindung ge-
fordert werden.

e Vielfaltige Perspektiven: Eine breite Einbindung sorgt fiir eine
vielfaltige Darstellung des Arbeitgebers. Das spricht unterschied-
liche Zielgruppen an.

¢ Neue Ideen: Mitarbeitende bringen neue Impulse ein, wodurch
die Employer Branding-Strategie an Dynamik und Kreativitat
gewinnt.

Die auf diesem Wege gewonnenen Erkenntnisse bildeten sodann

auch die Basis fir die Ausrichtung unserer Employer Branding-Stra-

tegie, bei der die Mitarbeitenden als zentrale Partner angesehen
werden.
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Nicht alle Benefits sind geniigend transparent

Wie bereits geschildert, setzen Unternehmen in der heutigen

Arbeitswelt hdufig auf eine Vielzahl von Mitarbeiter-Benefits, um

ihre Attraktivitét als Arbeitgeber zu steigern. Doch trotz dieser viel-

faltigen Angebote besteht haufig ein Problem: Nicht alle Benefits
sind fiir die Mitarbeitenden ausreichend transparent kommuniziert.

Dies ist insofern problematisch, als Transparenz Vertrauen schafft.

Wenn Mitarbeitende nicht genau wissen, welche Benefits ihnen zu-

stehen, wie sie diese in Anspruch nehmen kdnnen oder welche Be-

dingungen gelten, fiihrt das zu Unsicherheiten und Frustration. Un-
klare oder versteckte Benefits kénnen im schlimmsten Fall sogar
das Gegenteil bewirken und das Engagement sowie die Zufrieden-
heit der Mitarbeitenden mindern. Zudem ist Transparenz essenziell,
um die Vorteile der Benefits voll auszuschdpfen und die Mitarbei-
tenden aktiv zu motivieren, diese Angebote zu nutzen. Die Heraus-
forderungen bei der Kommunikation von Benefits sind mannigfaltig
und liegen z. T in diesen selbst begriindet:

e Komplexitat: Viele Benefits sind komplex gestaltet, beinhalten z.
B. steuerliche Vorteile oder rechtliche Rahmenbedingungen, die
fur Mitarbeitende teilweise schwer versténdlich sind.

e Technische Barrieren: Komplizierte Anmeldeprozesse oder schwer
zugangliche Plattformen kénnen die Nutzung erschweren und den
Eindruck erwecken, dass Benefits schwer zuganglich sind.

e Relevanz: Nicht alle Benefits sind fiir alle Mitarbeitenden relevant,
sondern sprechen nur spezielle Arbeitnehmergruppen an.

Unternehmen stehen somit vor der Aufgabe, durch eine klare und

verstandliche Kommunikation Transparenz zu schaffen. Dies kann

auf unterschiedlichen Wegen erreicht werden:

e Sichtbarkeit: Teil unseres Employer Branding-Projektes war die Er-
neuerung unserer Karriere-Website (www.fleck-dach.de/karriere-
bei-fleck). Hier wurde u. a. der Abschnitt ,Alle Benefits von Fleck
auf einen Blick” ergénzt.

* RegelmdBige Updates: Durch kontinuierliche Informationen iiber
neue Angebote oder Anderungen —z. B. am sog. schwarzen Brett
- bleiben Mitarbeitende stets up to date. Bei komplexen Themen
werden diese bei Fleck durch postalische Schreiben erganzt, so-
dass die Mitarbeitenden die Informationen in aller Ruhe nach-
lesen und verstehen kdnnen.

e Personalisierte Angebote/Ansprache: Insbesondere im Hinblick
auf Weiterbildungs- oder Gesundheitsangebote empfiehlt sich
eine individuelle Beratung der Mitarbeitenden, fiir die ebendiese
Benefits relevant sind.

* Feedback einholen: Mitarbeitende sollten jederzeit die Méglich-
keit haben, Fragen zu stellen und Feedback zu geben, um die
Kommunikation kontinuierlich zu verbessern.

Werden Mitarbeiter-Benefits nicht ausreichend transparent kommu-

niziert, kann dies zu Unsicherheiten, Missverstandnissen und einer

geringeren Nutzung der Angebote fiihren. Eine klare, verstandliche
und kontinuierliche Kommunikation schafft wiederum Vertrauen
und erhoht die Akzeptanz der Benefits. Auf diesem Wege wird nicht
nur die Zufriedenheit der Mitarbeitenden gestérkt, sondern auch
die Arbeitgebermarke. Transparenz ist somit ein entscheidender Er-
folgsfaktor fiir eine nachhaltige und wirkungsvolle Benefits-Strate-

gie.
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Employer Value Proposition und Qualitatssaulen

Am heutigen Arbeitsmarkt ist es fiir Unternehmen essenziell, ihre
einzigartige Identitat klar zu kommunizieren. Dabei spielen die Em-
ployer Value Proposition (EVP) und die Qualitatssaulen eine zentra-
le Rolle. Sie dienen als sogenannte Destillate — pragnante Zusam-
menfassungen — die den Kern dessen widerspiegeln, was das
Unternehmen ausmacht. Doch die Frage ist: Wissen die Mitarbei-
tenden tatsdchlich, was ihren Arbeitgeber auszeichnet? Und warum
ist dieses Wissen so wichtig?

Die EVP beschreibt das einzigartige Wertangebot, das ein Unter-
nehmen seinen Mitarbeitenden bietet. Sie fasst zusammen, warum
es attraktiv ist, dort zu arbeiten, und hebt die besonderen Vorteile,
Werte und die Kultur hervor. Eine starke EVP schafft Identifikation
und Motivation, weil Mitarbeitende sich mit den Werten des Unter-
nehmens verbunden fiihlen.

Wie beschrieben standen am Anfang unseres Employer Branding-
Projektes Einzelinterviews ebenso wie Gruppendiskussionen mit
Mitarbeitenden. In diesen Gesprachen ging es darum, auf der Basis
echter bzw. authentischer Geschichten (iber persénliche Erfahrun-
gen die Arbeitgeberqualitdten von Fleck herauszuarbeiten, zu ,des-
tillieren”. Herausgekommen ist dabei nachstehendes Werteange-
bot, welches auch den Einstieg in unsere neue Karriere-Website
markiert:

,Bei Fleck verbinden wir das Beste aus zwei Welten: ,Made in Germany*-
Qualitdt und eine einzigartige Familienunternehmenskultur. Als Spezia-
list fiir innovative Dachsysteme bieten wir Ihnen nicht nur eine sichere
Zukunft durch unsere Innovationskraft und durch moderne Arbeitsplét-
ze, sondern auch ein inspirierendes Arbeitsumfeld. Unser Teamgeist, die
kurzen Entscheidungswege, unsere transparente und multikulturelle
Unternehmenskultur sowie hervorragende Entwicklungsmdglichkeiten
pragen unser Arbeitsklima.”

Daraus destilliert haben wir sechs Qualitdtssaulen, welche die
Grundpfeiler bilden, auf denen unser Unternehmen aufbaut (,Sechs
gute Griinde fiir Fleck als Arbeitgeber”, vgl. fleck-dach.de/karriere-
bei-fleck). Sie spiegeln die wichtigsten Werte wider und helfen, die
Unternehmenskultur greifbar zu machen und Orientierung zu ge-
ben:

* Starke Marke

® Zukunftssicherheit

e Zusammenhalt

e Persdnliche Méglichkeiten

e Wertschatzendes Arbeitsumfeld

e Offenheit und Transparenz

In vielen Féllen ist die Kenntnis tiber die EVP und die Qualitatssau-
len noch ausbaufahig. Fiir Fleck liegt ein Mittel in der Transparenz,
aber auch in der Wiederholung. So nutzen wir verschiedene Kanale,
um (iber den Fortgang des Employer Branding-Projektes und neue
Ergebnisse zu berichten. Ziel ist es, die Kernbotschaften dabei so
klar und verstandlich zu vermitteln, dass die Mitarbeitenden sowohl
die Alleinstellungsmerkmale von Fleck erkennen als auch die eigene
Rolle im groBeren Zusammenhang verstehen. Dadurch wird die
Identifikation der Mitarbeitenden geférdert und sowohl die interne
Kommunikation als auch das Employer Branding nach auBen ge-
starkt.
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Dass Employer Branding Kosten verursacht, ist eine Binsenweisheit.
Da sich die verbundenen KommunikationsmaBnahmen in vielen Fal-
len aber auf die sozialen Medien konzentrieren kénnen oder gar
missen, leuchtet es ein, dass zumindest dieser Teil an MaBnahmen
relativ kostengiinstig gestaltbar ist. Dies gilt umso mehr, wenn man
wie Fleck die sozialen Medien sowieso bereits im Rahmen seines
Produktmarketings ,bespielt” (vgl. Nielacny 2021).

Ohne an dieser Stelle auf konkrete Kostenumfange eingehen zu
kénnen, betrachten wir den Begriff der Wirtschaftlichkeit hier im
Sinne von Kosten-Nutzen-Erwégungen. Der Nutzen liegt auf der
Hand: Weniger Fluktuation, ldngere Mitarbeiterbindung, Passende-
re Kandidaten, Schnellere Besetzung, Reduktion der Krankenquote,
Klare Differenzierung vom Wettberwerb.

Jedenfalls ist dabei klar: Employer Branding ist kein Sprint, sondern
ein Marathon. Der Erfolg der Employer Branding-MaBnahmen wird
sich nicht sofort in Zahlen widerspiegeln. Kurzfristig kann die Ein-
fiihrung einer starken Arbeitgebermarke zwar die Besetzung offe-
ner Stellen erleichtern. Die positiven Auswirkungen auf Umsatz und
Gewinn werden jedoch erst mittel- bis langfristig sichtbar. Es ist da-
her entscheidend, einen angemessenen Zeitraum fiir die Evaluie-
rung des Erfolgs der Employer Branding-Strategie zu wahlen. Nur so
kann das volle Potenzial der MaBnahmen erkannt und ausgeschopft
werden. M

Uber die Autoren

Christoph Nielacny

e Geschaftsflihrer der FLECK-Gruppe

e Studium der Wirtschaftswissenschaft an der Ruhr-Universitat Bo-
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¢ 2005-2008: Armacell-Gruppe Miinster. General Manager Sales
und Marketing/Business Team Leader fiir elf nordeuropaische Lan-
der und die damals drei deutschen Werke.

¢ 2008-2015: Geschaftsfiihrer SIG Deutsche Dachbaustoffe mit den
heute im Eigentum der STARK-Gruppe stehenden Melle Dachbau-
stoffe-Standorten.

¢ 2015-2018 CEO des zur niederlandischen Synbra-Gruppe gehdri-
gen Styropor-Herstellers IsoBouw Abstatt (heute Hirsch Porozell).

Sylvia Jager

e Leitung Team Marketingkommunikation und Assistenz des Ge-
schaftsfiihrers der FLECK-Gruppe

e Ausbildung zur Kauffrau fiir Dialogmarketing

* Berufsbegleitendes Studium mit Abschluss Staatl. gepriifte Be-
triebswirtin (Schwerpunkt Personalwirtschaft) an der Fachschule fiir
Wirtschaft des Hansa-Berufskollegs Miinster

¢ 2011-2017: ECO TEL GmbH Miinster: Teamleiterin Vertriebsassis-
tenz/Vertriebsinnendienst

© 2017-2020: eCAPITAL AG Miinster: Executive Assistant
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Verbande und Organisationen

Handelsverbande

BHB — Handelsverband
Heimwerken, Bauen
und Gartene.V.

Bundesverband
Deutscher Baustoff-Fachhandel e. V.
(BDB)

DER HOLZRING GmbH

Deutscher GroBhandelsverband

50672 Kaln
Hohenzollernring 14

10117 Berlin
Am Weidendamm 1A

28359 Bremen
Universitatsallee 5

Tel.: +49 221 277595-0
info@bhb.org
www.bhb.org

Tel.: +49 30 590099-576
info@bdb-bfh.de
www.bdb-bfh.de

Tel.: +49 421 22315-0
info@holzring.de

www.holzring.de

Tel.: +49 228 62905-0

Dr. Peter 0. Wiist
(HauptGF)

Michael Holker
(HauptGF)

Olaf Rutzel (GF)
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Wand GmbH & Co. KG
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mbh & Co. KG

Euro-Mat S. A.

EVB BauPunkt Einkaufs- und Handels-

gemeinschaft GmbH & Co. KG

FDF Dienstleistungsgesellschaft mbH

DammstraBe 19

32791 Lage
TriftenstraBe 115

49084 Osnabriick
Kiebitzheide 44

61231 Bad Nauheim
Auf dem Hohenstein 2

Stationsplein 91

5211 BM s-Hertogen-
bosch

The Netherlands

73037 Goppingen
ZillenhardtstraBe 46
Gewerbepark Voralb

57234 Wilnsdorf
RathausstraBe 5

info@baustoffverbund.de
www.baustoffverbund.de

Tel.: 05232/94970
info-gh@bauvista.de
www.bauvista.de

Tel.: 0541/50513-0
info@coba-osnabrueck.de
www.coba-osnabrueck.de

Tel.: 06032/805-0
kontakt@eurobaustoff.de
www.eurobaustoff.de

31(0) 859022822
euro-mat@euro-mat.com
Www.euro-mat.com

Tel.:07161/99931-0
info@evb.de
www.evb.de

Tel.:02739/8932-0
info@fdf-dach.de
www.fdf-dach.de

Haustechnik e. V. 3?;;3:5(1?:% 27 A info@dg-haustechnik.de ?I_Ir;lja:GsFl-)iennlng
(DG Haustechnik) www,dg-haustechnik.de P
ZDBF - Zentralverband 50069 Hamm Tel.: +49 2385 9353-800 Heinz Slink
des Deutschen Humpertshof 2 info@zdbf.de (1. Vorsitzender)
Bedachungsfachhandels e. V. P www.zdbf.de ’
Zentralverband 40474 Diisseldorf IﬁLé—jﬁhz(]: 47050-0 Thomas Dammann
Hartwarenhandel e.V. (ZHH) EichendorffstraBe 3 ' (HauptGF)
www.zhh.de
Kooperationen

Markus Wiedmann

Baustoff Verbund Stid GBR 71384 Weinstadt Tel. 07151/9847330 (erster Vorsitzender)

Peter Gaissmaier
(zweiter Vorsitzender)

Johannes Haringslack (GF)
Jorg Kronenberg (GF)

Bernd Lordieck (GF)

Dr. Eckard Kern
(GF/Vorsitzender)
Holger Reviol (GF)
Hartmut Méller (GF)

Eldert Jan van Herk
General Manager

Steffen Eberle (GF)

Heinz Slink (GF)
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Kooperationen

hagebau Handelsgesellschaft fiir Bau-
stoffe mbH & Co. KG

MB-KAUF Baustoff-Fachhandler GmbH
& Co.KG

ZEDACH eG Zentralgenossenschaft des
Dachdeckerhandwerks

Zentraleinkauf Baubedarf GmbH & Co.
KG

Zentrallager nowebau GmbH & Co. KG

29614 Soltau
Celler StraBe 47

31552 Rodenberg
im Seefeld 9

59069 Hamm
Humpertshof 2

33106 Paderborn
Halberstadter StraBe 39

26629 GroBefehn
TullumstraBe 7

Tel.: 05191/802-0
internet@hagebau.com
www.hagebau.com

Tel.: 05723/9444-0
einkauf@mb-kauf.de
www.mb-kauf.de

Tel.: 02385/9353-800
info@zedach.eu
www.zedach.eu

Tel.: 05251/17500
info@zeb-online.de
www.zeb-online.de

Tel.: 04943/209-0
info@nowebau.de
www.nowebau.de

Frank Frithjof Staffeld (GF)
Christian Rabe (GF)

UIf Schiitz (GF)

Christian Kurth
(Vorsitzender Aufsichtsrat)

Vertreten durch:
Antonius Trachternach
Karl-Josef Grosche

Marco Emken (GF)

Industrieverbande und -organisationen

Arbeitsgemeinschaft Industriebau e.V.
(AGI)

Arbeitsgemeinschaft Pflasterklinker e.V.

Arbeitsgemeinschaft Ziegeldach eV.

Arbeitsgemeinschaft Zweischalige
Wand Marketing e.V.

Bundesfachverband Betonkanalsysteme
eV.

BIG - Bundesverband in den Gewerken
Trockenbau und Ausbau e.V.

BTGA - Bundesindustrieverband Techni-
sche Gebdudeausriistung e.V.

Bundesverband der Deutschen Kalk-
industrie e.V.

Bundesverband der Deutschen Trans-
portbetonindustrie e.V.
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80333 Miinchen
Brienner-StraBe 46

10117 Berlin
ReinhardtstraBe 12-16

10117 Berlin
ReinhardtstraBe 12-16

10117 Berlin
ReinhardtstraBe 12-16

53179 Bonn
Schlossallee 10

10707 Berlin
Olivaer Platz 16

53129 Bonn
Hinter Hoben 149

50968 Koln
AnnastraBe 67-71

10969 Berlin
KochstraBBe 6-7

Tel.: 04989/547265932
info@agi-online.de
www.agi-online.de

Tel.:030/5200999-16
info@pflasterklinker.de
www.pflasterklinker.de

Tel.: 030/5200999-0
info@ziegel.de
www.ziegeldach.de

Tel.: 030/5200999-0
zwm@ziegel.de
www.backstein.com

Tel.: 0228/95456-54
info@fbs-beton.de
www.fbs-beton.de

Tel.: 030/88727466
kontakt@big-trockenbau.de
www.big-trockenbau.de

Tel.: 0228/94917-0
info@btga.de
www.btga.de

Tel.:0221/934674-0
information@kalk.de
www.kalk.de

Tel.: 030/2592292-0
info@transportbeton.org
www.transportbeton.org

Dipl.-Ing. Oliver Bongarts
(Vorstandsvorsitzender)

Hermann Berentelg
(Vorsitzender)

Christian Windeck (GF)

Hendrik Hertgens (1. Vorsit-
zender)

Frank Ernst (Haupt-GF)
Clemens Schickel (GF)

Martin Ogilvie (GF)
Dr. Klaus-Ruthart Frisch (GF)

Dr. Olaf ABbrock (GF)
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Industrieverbande und -organisationen
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Bundesverband der Deutschen Ziegel-
industrie eV.

Bundesverband der Gipsindustrie e.V.

Bundesverband Estrich und Belag e.V.

Bundesverband Kalksandsteinindustrie
eV.

Bundesverband Keramische Fliesen e.V.

Bundesverband Leichtbeton e.V.

Bundesverband Mineralische Rohstoffe
eV.

Bundesverband Parkett- und FuBboden-
technik

Bundesverband Porenbetonindustrie e.V.

Bundesverband Rolladen + Sonnen-
schutz eV.

Bundesverband Spannbeton-Fertigde-
ckeneV.

BuVEG - Bundesverband energieeffizien-
te Gebaudehiille e V.

Bundesverband fiir Betriebs- und Regen-
wassernutzung e.V.

Deutsche Bauchemie e.V.

Deutsche Betonbauteile

10117 Berlin
ReinhardtstraBe 12-16

10969 Berlin
KochstraBBe 6-7

10117 Berlin
KronenstraBe 55-58

30419 Hannover
Entenfangweg 15

10117 Berlin
LuisenstraBe 44

56564 Neuwied
Sandkauler Weg 1

47051 Duisburg
Diisseldorfer StraBe 50

10117 Berlin
KronenstraBe 55-58

10969 Berlin
KochstraB3e 6-7

53177 Bonn
HopmannstraBe 2

12526 Berlin
ParadiesstraBe 208

10117 Berlin
FriedrichstraBe 95

64295 Darmstadt
HilpertstraBe 20

60329 Frankfurt am Main

Mainzer LandstraBe 55

12526 Berlin Paradies-
straBe 208

Tel.: 030/5200999-0
info@ziegel.de
www.ziegel.de

Tel.: 030/31169822-0
info@gips.de
www.gips.de

Tel.: 030/20314-509
info@beb-online.de
www.beb-online.de

Tel.:0511/27954-0
info@kalksandstein.de
www.kalksandstein.de

Tel.: 030/27595974-0
info@fliesenverband.de
www.fliesenverband.de

Tel.: 02631/355550
info@leichtbeton.de
www.leichtbeton.de

Tel.: 0203/99239-60
info@bv-miro.org
www.bv-miro.org

Tel.: 030/20314-542
info@bv-parkett.de
www.bv-parkett.de

Tel.: 030/259282-14
info@bv-porenbeton.de
www.bv-porenbeton.de

Tel.: 0228/95210-0
info@rs-fachverband.de
www.rs-fachverband.de

Tel.: 030/616957-14
info@spannbeton-fertigdecken.de
www.spannbeton-fertigdecken.de

Tel.:030/31011090
kontakt@buveg.de
www.buveg.de

Tel.: 06151/339257
info@fbr.de
www.fbr.de

Tel.:069/25561318
info@deutsche-bauchemie.de
www.deutsche-bauchemie.de

Tel.:0711/37232-343

zentrale@deutsche-betonbauteile.de

www.deutsche-betonbauteile.de

Attila Gerhauser (Haupt-GF)

Dipl.-Ing. Holger Ortleb (GF)

Daniel Rendler (Vorsitzender)

Dipl.-Kfm. Roland MeiBner (GF)

Jens Fellhauer (GF)

Dieter Heller (GF)
Ahmad Iravani (GF)

Ass. d. Bergfachs. Walter Nelles
(Sprecher der GF)

Michel Durieux (GF)

Petra Lieback (GF)

RA Ingo Pliick (Haupt-GF)

Dr.-Ing. Hartmut Fach (GF)

Jan Peter Hinrichs (GF)

Torsten Griiter (Prasident)

Ina Hundhausen (Haupt-GF)

Dr. Christian Possienke (GF)
Jorg Jehle (GF)
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Industrieverbande und -organisationen

Deutsche Gesellschaft fiir Mauerwerks-
und Wohnungsbau e.V.

Deutscher Holzschutzverband fiir
AuBenholzprodukte e.V.

Deutscher Naturwerkstein Verband e.V.

Deutsches Institut fiir vorbeugenden
Brandschutz e.V.

EuroWindoor AISBL

Fachverband Baustoffe und Bauteile fiir
vorgehangte hinterliiftete Fassaden e.V.

Fachverband Mineralwolleindustrie e.V.

Fachverband Schloss- und Beschlag-
industrie eV.

Fachverband Tageslicht und Rauch-
schutz eV.

Fachvereinigung Extruderschaum eV.

Fachvereinigung Faserbeton e.V.

Glitegemeinschaft Brandschutz e.V.

Giitegemeinschaft Estrich und Belag

Gltegemeinschaft Fenster, Fassaden
und Haustliren eV.

Gitegemeinschaft Holzbau - Ausbau -
Dachbau eV.
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10969 Berlin
KochstraBBe 6-7

55411 Bingen-Biidesheim
SaarlandstraBe 208

97070 Wiirzburg
SanderstraBe 4

10115 Berlin
BrunennstraBe 156

General Secreteriat
60594 Frankfurt am Main
Walter-Kolb-StraBe 1-7

10785 Berlin
KurfiirstenstraBe 129

10117 Berlin
FriedrichstraBe 95

42551 Velbert
OfferstralBe 12

32758 Detmold
Ernst-Hilker-StraBBe 2

10117 Berlin
FriedrichstraBe 95

76287 Rheinstetten
Konrad-Adenauer-StraBe
45

10117 Berlin
WilhelmstraBe 77

10117 Berlin
KronenstraBe 55-58

60594 Frankfurt am Main
Walter-Kolb-StraBe 1-7

10117 Berlin
KronenstraBe 55-58

Tel.: 030/253596-40
mail@gdfm.de
www.dgfm.de

Tel. 06721/9681-0
dhv@holzschutz.com
www.holzschutz.com

Tel.:0931/12061
info@natursteinverband.de
www.natursteinverband.de

Tel.: 030/700809044
info@divb.org
www.divb.org

Tel.: 069/955054-36
GS@eurowindoor.eu
www.eurowindoor.eu

Tel.:030/21286281
info@fvhf.de
www.fvhf.de

Tel.: 030/27594452
info@fmi-mineralwolle.de
www.fmi-mineralwolle.de

Tel.: 02051/9506-0
info@fvsb.de
www.fvsh.de

Tel.: 05231/30959-0
info@fvir.de
www.fvlr.de

Tel.: 030/52687209
info@fpx-daemmstoffe.de
www.fpx-daemmstoffe.de

Tel.:0721/9513475
gs@fvf-faserbeton.de
www.fvf-faserbeton.de

Tel.: 030/22489079
office@gba-brandschutz.de
www.gba-ral.de

Tel.:030/20314-552
info@beb-online.de
www.gueteschutz-estrich.de

Tel.: 069/955054-0
ral@window.de
www.window.de/guetegemein-
schaft-fenster

Tel.:030/20314-131
info@ghad.de
www.ghad.de

Christian Bruch (GF)

Andreas Scheerer

Reiner Krug (GF)

Dipl.-Ing. Axel Haas (GF)

Frank Koos (Generalsekretar)

Andreas Reinhardt
(Vorstandsvorsitzender)

Dr. Thomas Tenzler (GF)

Dipl.-Ing. Stephan Schmidt (GF)

Ulrich Koch (GF)

Dipl.-Ing. Norbert Buddendick
(GF)

Dipl.-Ing. Matthias Bayer (GF)

Boris Schubert (Vorsitzender)

Daniel Rendler
(1. Vorsitzender)

Frank Lange (GF)

Dipl.-Ing. Rainer-Kabelitz-Cire
(GF)
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Industrieverbande und -organisationen

Giitegemeinschaft Impragnierte Holz-
elemente e.V.

Giitegemeinschaft Trockenbau e.V.

Giiteschutzgemeinschaft Hartschaum
eV.

Herstellerverband Haus und Garten e.V.

Industrieverband Dichtstoffe e.V.

Industrieverband Hartschaum e.V.

Industrieverband Klebstoffe e.V.

Industrieverband der Produzenten von
Kunststoff-Dach- und Dichtungsbahnen
eV.

Industrieverband Polyurethan-Hart-

schaum eV.

Industrieverband Steine und Erden e.V.

InformationsZentrum Beton GmbH

Institut fir Baustoffpriifung und FuBbo-
denforschung

KS Der Kalksandstein KS-Original GmbH

Kunststoffrohrverband e.V. Fachverband
der Kunststoffrohrindustrie
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55411 Bingen-Biidels-
heim
SaarlandstraBe 208

64285 Darmstadt
AnnastraBe 18

29221 Celle
SchildenstraBe 24

50679 Kéln
Deutz-Miilheimer StraBe
30

40237 Diisseldorf
SohnstraBe 65

10117 Berlin
FriedrichstraBe 95

40219 Diisseldorf
Vélklinger StraBe 4

64285 Darmstadt
Ahastrale 7

70191 Stuttgart
Heilbronner StraBe 154

67433 Neustadt/Wein-
stralBe
Friedrich-Ebert-StraBe
11-13

40699 Erkrath
Steinhof 39

58842 Troisdorf
IndustriestraBe 19

30419 Hannover
Entenfangweg 15

53175 Bonn
Kennedyallee 1-5

Tel.:06721/9681-0
info@mit-sicherheit-haltbar.de
www.mit-sicherheit-haltbar.de

Tel.:06151/96599-28
info@ral-trockenbau-ral.de
www.trockenbau-ral.de

Tel.: 05141/8892-65
info@gsh.eu
www.gsh.eu

Tel.:0221/279801-0
info@herstellerverband.de
www.herstellerverband.de

Tel.:0211/6707-825
info@ivd-ev.de
www.ivd-ev.de

Tel.: 030/20961050
info@ivh.de
www.ivh.de

Tel.:0211/67931-10
info@klebstoffe.com
www.klebstoffe.com

Tel.:06151/21180
info@die-kunststoffdachbahn.de
www.die-kunststoffdachbahn.de

Tel.:0711/291716
ivpu@ivpu.de
www.ivpu.de

Tel.: 06321/852-0
mail@verband-steine-erden.de
www.verband-steine-erden.de

Tel.:0211/28048-1
izb@beton.org
www.beton.org

Tel.:02241/39739-70
info@ibf-troisdorf.de
www.ibf-troisdorf.de

Tel.:0511/27953-0
info@ks-original.de
www.ks-original.de

Tel.: 0228/91477-0
info@krv.de
www.krv.de

Jochen Wiirfele (Vorsitz)

Stefan Biederbick

Mert Karabulut
(Vorstandsvorsitzender)

Norbert Lindemann (GF)

Alouis Schnabel (GF)

Serena Klein (GF)
Ulrich Meier (GF)

Dr. Vera Haye (Haupt-GF)

Joachim Gussner (Vorstands-
vorsitzender)

Dipl.-Ing. Tobias Schellenberger
(GF)

Philipp Rosenberg (GF)

Ulrich Nolting (GF)

Daniel Rendler (Vorsitzender)

Peter Theissing (GF)

Dr. Johannes Lis (GF)
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Industrieverbande und -organisationen

Unternehmerverband Mineralische Bau-

stoffe e.V.

vdd Industrieverband Bitumen-Dach-

und Dichtungsbahnen e.V.

Verband der Deutschen Holzwerkstoff-

industrie e.V.

Verband Fenster + Fassade

Verband fiir Dammsysteme, Putz und

Mortel eV.

Verein Deutscher Zementwerke e.V.

VinylPlus Deutschland e.V.

WIR fiir Ausbau und Trockenbau e.V.

Wirtschaftsverband Brandschutz e.V.

12526 Berlin
ParadiesstraBe 208

60329 Frankfurt am Main
Mainzer LandstraBe 55

10117 Berlin
SchumannstraBe 9

60594 Frankfurt am Main
Walter-Kolb-StraBe 1-7

10117 Berlin
ReinhardstraBe 14

10969 Berlin
KochstraBBe 6-7

53113 Bonn
am Hofgarten 1-2

10117 Berlin
Am Weidendamm 1 A

10117 Berlin
WilhelmstraBe 77

Tel.:030/616947-32
berlin@uvmb.de
www.uvmb.de

Tel.: 069/2556-1314
info@derdichtebau.de
www.derdichtebau.de

Tel.: 030/280912-50
vhimail@vhi.de
www.vhi.de

Tel.: 069/955054-0
vif@window.de
www.window.de

Tel.: 030/403670750
info@vdpm.info
www.vdpm.info

Tel.: 030/28002-0
vdz@vdz-online.de
www.vdz-online.de

Tel.: 0228/91783-0

agpu@agpu.com
WWW.agpu.com

Tel.: 030/590099-576
info@wir-flir-ausbau.de
www.wir-flir-ausbau.de

Tel.: 030/22489079
info@gba-brandschutz.de

Dipl.-Ing. Stefan Seyffert (GF)
Dipl.-Geol. Bert Vulpius

Dr. Rainer Henseleit (GF)

Anemon Strohmeyer (GF)

Frank Lange (GF)
Frank Koos (GF)

Lars Jope
(Haupt-GF)

Dr. Martin Schneider
(Haupt-GF)

Thomas Hiilsmann (GF)

Katharina Metzger
(Vorsitzende)
Michael Holker (GF)

Boris Schubert (Prasident)

Spitzen- und Dachverbdnde

Bundesverband Baustoffe - Steine und

Erden elV.

Bundesverband GroBhandel, AuBenhan-

del, Dienstleistungen e.V.

Cerame-Unie-The European Ceramic

Industry Association

Construction Products Europe
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10969 Berlin
KochstraBBe 6-7

10117 Berlin
Am Weidendamm 1 A

B-1040 Briissel
Rue Belliard 12

B-1170 Brussels 68
Boulevard du Soverain/
Vorstlaan 68 B1

Tel.: 030/7261999-0
info@bvbaustoffe.de
www.bvbaustoffe.de

Tel.: 030/5900995-0
info@bga.de
www.bga.de

Tel.:0032/28083880
sec@cerameuni.eu
WWW.cerameuni.eu

Tel.: 0032/2/4634957
info@construction-products.eu
www.construction-products.eu

Dr. Matthias Frederichs
(Haupt-GF)

Antonin Finkelnburg
(Haupt-GF)

Renaud Batier
(Generaldirektor)

Christophe Sykes
(Director General)
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Spitzen- und Dachverbande

EAACA (European Autoclaved Aerated
Concrete Association)

Europaischer Verband der Isolierher-
steller

European DIY Retail Association (EDRA)
Global Home Improvement Network
(GHIN)

FEICA

Gesamtverband Deutscher Holzhandel
eV.

Gesamtverband Kunststoffverarbeitende
Industrie e.V.

Hauptverband der Deutschen Bauindus-
trie e V.

Hauptverband der Dt. Holz u. Kunst-
stoffe verarb. Industrie und verwandter
Industrie- und Wirtschaftszweige e.V.

Tiles & Bricks Europe AISBL (TBE)

UFEMAT Verband der europdischen Bau-
stoffhersteller

Vereinigung Deutsche Sanitarwirtschaft
eV.

Zentralverband des Deutschen Bauge-
werbes eV.

Zentralverband des Deutschen Dachde-
ckerhandwerks e.V.
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10969 Berlin
KochstraBBe 6-7

B-1050 Brussels
Avenue Louise 375, Box 4

50667 Koln
An der Rechtsschule 1-3

Rue Belliard 40
1040 Brussels

10117 Berlin
Am Weidendamm 1A

10178 Berlin
GertraudenstraBe 20

10785 Berlin
KurfiirstenstraBe 129

53604 Bad Honnef
Flutgraben 2

B-1000 Bruxelles 17,
Rue de la Montagne

B-1731 Zellik
Brusselsesteenweg 524
B6

53113 Bonn
Rheinweg 24

10117 Berlin
KronenstraBe 55-58

50968 Koln
Fritz-Reuter-StraBe 1

Tel.: 030/25928214
info@eaaca.org
Wwww.eaaca.org

Tel.: 0032/2/6262090
info@eurima.org
WWW.eurima.org

Tel.:0221/25879588
herbert@edra-ghin.org
www.edra-ghin.org

Tel.:0032/028969600
info@feica.eu
www.feica.com

Tel.: 030/72625800
info@gdholz.de
www.gdholz.de

Tel.:030/206167150
info@gkv.de
www.gkv.de

Tel.:030/21286-0
info@bauindustrie.de
www.bauindustrie.de

Tel.:02224/9377-0
info@holzindustrie.de
www.holzindustrie.de

Tel.:0032/28083880
sec@cerameunie.net
www.tiles-bricks.eu

Tel.:0032/2/4662483
ufemat@ufemat.eu
www.ufemat.eu

Tel.: 0228/923999-30
info@sanitaerwirtschaft.de
www.sanitaerwirtschaft.de

Tel.:030/20314-0
Bau@zdb.de
www.zdb.de

Tel.:0221/398038-0
zvdh@dachdecker.de
www.dachdecker.org

Robert Turski (President)

Jan te Bos (Generaldirektor)

John Herbert (Generalsekretér)

Philip Bruce (Secretary General)

Thomas Goebel (GF)

Dr. Oliver Méllenstadt
(Haupt-GV)

Tim Oliver-Miiller (Haupt-GF)

Dr. Denny Ohnesorge
(Haupt-GF)

Magdalena Vallebona
(Secretary General)

Marnix van Hoe
(Generalsekretér)

RA Jens. J. Wischmann (GF)

RA Felix Pakleppa (Haupt-GF)

Ulrich Marx (Haupt-GF)
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Spitzen- und Dachverbdnde

Zentralverband des Deutschen Hand-
werks eV.

Zentralverband Elektrotechnik- und Elek-
troindustrie e.V.

Zentralverband Sanitdr Heizung Klima

10117 Berlin
MohrenstralBe 20/21

60528 Frankfurt am Main
Lyoner StraBe 9

53757 St. Augustin
Rathausallee 6

Tel.: 030/20619-0
info@zdh.de
www.zdh.de

Tel.:069/6302-0
zvei@zvei.org
WWWw.zvei.org

Tel.: 02241/9299-0
info@zvshk.de
www.zvshk.de

Holger Schwannecke
(Generalsekretér)

Dr. Wolfgang Weber (Vorsitzen-
der der Geschéftsfiihrung)

Andreas Miiller (Haupt-GF)

Weitere Verbande und Organisationen

BAKA Bundesverband Altbauerneuerung
eV.

Bund Deutscher Baumeister, Architekten
und Ingenieure eV.

Bundesverband Freier Immobilien- und
Wohnungsunternehmen elV.

Bundesarchitektenkammer - BAK - Bun-
desgemeinschaft der Architektenkam-
mern, Kbrperschaften des Offentlichen
Rechts elV.

ZDBF - Zentralverband
des Deutschen
Bedachungsfachhandels e. V.

Bund Deutscher Architekten BDA Bun-
desgeschaftsstelle

Bund Deutscher Innenarchitekten bdia
eV.

Bund Deutscher Landschaftsarchitekten
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13187
Elisabethweg 10

12203 Berlin
WilldenowstraBe 6

10117 Berlin
Franzosische StraBe 55

10963 Berlin
Askanischer Platz 4

59069 Hamm
Humpertshof 2

10179 Berlin
Wilhemine-Gemberg-
Weg 6

10179 Berlin
Wilhemine-Gemberg-
Weg 6

10179 Berlin
Wilhemine-Gemberg-6

Tel.: 030/4849078-55
info@bakaberlin.de
www.bakaberlin.de

Tel.:030/841897-0
info@baumeister-online.de
www.baumeister-online.de

Tel.: 030/32781-0
office@bfw-bunde.de
www.bfw-bund.de

Tel.: 030/263944-0
info@bak.de
www.bak.de

Tel.: +49 2385 9353-800
info@zdbf.de
www.zdbf.de

Tel.: 030/278799-0
kontakt@bda-bund.de
www.bda-bund.de

Tel.: 030/64077978
info@bdia.de
www.bdia.de

Tel.: 030/278715-0
info@bdla.de
www.bdla.de

Ulrich Zink (Vorsitzender)
Frank Melchior
(stellv. Vorsitzender)

Dipl.-Ing. Christoph Schild
(Prasident)
Martin Wittjen (Haupt-GF)

Andreas Beulich (GF)

Dr. Tillmann Prinz (BundesGF)

Heinz Slink (Vorsitzender)

Susanne Wartzeck
(Prasidentin)

Mandy Heinrichson
(Bundes-GF)

Mario Kahl (GF)
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Bundesverband Garten- Landschafts- 53604 Bad Honnef Tel.: 02224/7707-0
und Sportplatzbau ey ! Alexander-von-Hum- info@galabau.de Dr. Guido Glania (Haupt-GF)
o boldt-StraBe 4 www.galabau.de
DAHD Bildungszentrum GroB-und 10117 Berlin .Tefl..O?ZiO/h5d93099542 Michael Alber (GF
AuBenhandel GmbH Am Weidendamm 1 A info@dahd.de ichael Alber (GF)
www.dahd.de

GdW Bundesverband deutscher Woh-
nungs- und Immobilienunternehmen

eV.

Institut Bauen und Umwelt e.V.

natureplus e.V. Internationaler Verein fiir
zukunftsfahiges Bauen und Wohnen

Qualitatsverband Solar- und Dachtechnik

eV.

10785 Berlin
KlingelhdferstraBe 5

10178 Berlin
PanoramastraBBe 1

69151 Neckargemiind
HauptstraBe 24

81476 Miinchen
Winterthurer StraBe 2-4

Tel.: 030/82403-0
mail@gdw.de
www.gdw.de

Tel.: 030/3087748-0
info@ibu-epd.com
www.ibu-epd.com

Tel.: 06223/866017-0
office@natureplus.org
www.natureplus.org

Tel.:089/80911509-0
info@qvsd.de
www.qvsd.de

Axel Gedaschko (Vorstand)

Florian Pronold (GF)

Tilmann Kramolisch (GF)

Arnold Berens
(Vorstandsvorsitzender)
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2024

August 2024

Alwitra - Mit Nicholas Fuchs komplettiert Alwitra sein Fiihrungstrio
im Vertrieb. Gemeinsam mit seinem Team verantwortet der 31-jéh-
rige Vertriebsprofi die Region Siid. Bereits seit dem 1. April 2024
koordiniert der studierte BWLer mit Schwerpunkt Vertrieb und Mar-
keting die Aktivitaten des Trierer Flachdachspezialisten.

BG Graspoitner - BG-Graspointner hat sein deutsches Vertriebs-
team zum zweiten Jahrestag der Griindung einer eigenen Vertriebs-
gesellschaft in Deutschland um drei weitere Mitstreiter aufge-
stockt. Im Bereich der operativen Kundenbetreuung unterstiitzt
Bianca Karle das Team im Customer Service. Mit ihrer Uiber 25-jahri-
gen Branchenerfahrung sei sie vielen Kunden seit Jahren bekannt.
Markus Schweinfurth ist als Spezialist fiir ganzheitliches Entwésse-
rungsmanagement seit fast 20 Jahren als AuBendienstler in der
Branche zuhause. Er ibernimmt im Team des Herstellers den Ver-
trieb fiir den Raum Stuttgart und ist zudem fir den Customer Ser-
vice zustandig. Seit 2001 im AuBendienst unterwegs ist der Entwas-
serungsprofi Stefan Holzer. Er verantwortet nun den Vertrieb des
Unternehmens im Rhein-Main-Gebiet.

BMI - Seit April ist Frank Kuklinski als Vertriebsleiter Klober fiir den
gesamten deutschen Markt verantwortlich. Wie das Unternehmen
mitteilt, ist der Experte seit tiber 20 Jahren fiir die bekannte Marke
fiir Steil- und Flachdachzubehor tétig, zuletzt als Verkaufsleiter
West. Kuklinski berichtet in seiner neuen Rolle an Christian Sack,
Head of Field Sales bei BMI Deutschland. Matthias Anders, bis April
Verkaufsleiter Ost im Unternehmen, ibernimmt das gesamtdeut-
sche Key Account-Management fiir die Marke und setzt damit
ebenfalls seine langjahrige erfolgreiche Tatigkeit fort.

Coba - Seit dem 1. Juni 2024 verstérkt Daniel Bothe (38) das Team
der Coba-Zentrale in Osnabriick. Wie das Unternehmen mitteilt,
tritt er die Nachfolge von Ralf Prochaska als Vertriebsleiter an, der
im kommenden Jahr in den Ruhestand wechseln wird. Bothe war
zuletzt Vertriebsleiter eines Holz- und Baustoffhandlers in Olden-
burg, bei dem er seit 2007 in verschiedenen Vertriebspositionen ta-
tig war.

Kiesel Bauchemie - Seit Juli 2024 hat Jiirgen Walter die Stelle als
Vertriebs- und Geschaftsentwickler bei Kiesel Bauchemie inne. Er
ist damit fiir die nachhaltige Integration der Esslinger in die Wachs-
tumsstrategie des Mutterkonzerns Cemex verantwortlich mit. Zu
seinen Aufgabenfeldern gehdre die strategische ErschlieBung von
Marktchancen des Bauchemie-Herstellers in Deutschland und inter-
national. Einen Schwerpunkt setzt Walter laut Mitteilung auf die
Zertifizierung der Leistungsfahigkeit der Produkte.
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Meissen Keramik - Meissen Keramik gibt die Riickkehr von Giusep-
pe Lombardo bekannt. Ab dem 01. Oktober 2024 {ibernimmt Lom-
bardo die Position des Gesamtvertriebsleiters Fachhandel und die
Leitung der neuen Markenausrichtung. Mit seiner umfangreichen
Erfahrung und seinem tiefen Verstandnis fiir die Branche werde er
eine zentrale Rolle bei der Weiterentwicklung und Starkung der
Marke spielen

Murexin - Tobias Duschl verstérkt als Gebietsverkaufsleiter Mure-
xin. Wie das Unternehmen mitteilt, soll mit diesem Neuzugang das
Team der Fliesenverlegetechnik gestarkt sowie auch die Expansion
des Bauchemie-Spezialisten in Deutschland vorangetrieben werden.
Die neu geschaffene Position des Gebietsverkaufsleiters sei eine
Reaktion auf die stetig wachsende Auftragslage im GroBraum Miin-
chen, Oberbayern, Allgdu und in Teilen Schwabens. Duschl (46) ist
Ansprechpartner fiir alle Produktfragen rund um die Fliesenverlege-
technik und wird von Seiten der Anwendungstechnik durch seinen
Kollegen Stephan Hirsch unterstiitzt. Der gelernte Fliesenlegermeis-
ter bringe langjéhrige Erfahrung im Vertrieb von bauchemischen
Produkten mit.

Silvadec - Uwe Hennlein (43) hat zu Beginn des Jahres die Leitung
des Vertriebes von Silvadec Deutschland tibernommen. Wie das
Unternehmen mitteilt, kann Hennlein auf eine Giber 20-jahrige Ver-
triebs-Erfahrung im Bereich von hochwertigen Bodenbeldgen, ins-
besondere Holzverbundwerkstoff, zurickblicken. Er tritt in das
Unternehmen ein, das im bayerischen Schierling hochwertige Ter-
rassen-, Zaun- und Fassadenverkleidung aus Holzverbundwerkstoff
herstellt.

Sopro - Seit dem 1. Juli 2024 betreut Nico FuB als Gebietsleiter den
Sopro-Vertrieb in den Regionen Schwabische Alb und nérdlicher
Schwarzwald sowie Teilen des Bodensees. Er unterstiitzt Werner
Vogt, der seit vielen Jahren diese Regionen erfolgreich betreut. Fu
ist 34 Jahre alt und gelernter Fliesen- und Estrichleger.

Wedi - Verdnderungen im Wedi-Management: Zum 1. Juli ist And-
reas Fiirer (51) in die Geschaftsfiihrung berufen worden. Seit dem 1.
Mai verstarkt zudem Dennis Platteel (54) als Sales Director Europe
und Head of Key Account Management die internationalen Aktivitd-
ten des Bad- und Nassraumspezialisten aus Emsdetten. Fiirer, der
seit 1. Januar 2024 als Chief Operations Officer den Fiihrungskreis
des Unternehmens verstarkt, wurde zum 1. Juli 2024 in gleicher
Funktion in die Geschaftsfiihrung berufen.

Sita - Mit Marc Miiller (34) bekommt das Sita Produktmanagement
Verstarkung im Bereich Digitalisierungsprojekte. Wie das Unter-
nehmen mitteilt, flihrte Millers Weg nach seinem BWL-Master-Stu-
dium an der FH Miinster University of Applied Science schnell in-
Richtung Produktmanagement. Jetzt steht die Adaption von loT-L6-
sungen auf das smarte Dach auf seiner To-doListe — auch, um den
Anforderungen der Zukunft proaktiv zu entsprechen, die immer di-
gitaler und Kl-orientierter werden.
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ZEB - Nach drei Jahrzehnten verabschiedet sich Werner Kleinschulte,
Prokurist und Einkaufsleiter des Zentraleinkauf Baubedarf, in den
wohlverdienten Ruhestand. Wie der ZEB mitteilt, hat Kleinschulte
im Jahr 1994 seine Karriere in der Einkaufsabteilung fiir Baustoffe
begonnen. Im Jahr 2003 wurde er zum Prokuristen ernannt und sei
seither ein unverzichtbares Mitglied der Geschaftsleitung gewesen.
In dieser Funktion hat er maBgeblich zur positiven Entwicklung der
Kooperation beigetragen und das Unternehmen durch seine Exper-
tise sowie sein Engagement nachhaltig gepragt.

September 2024

Birco - Birco hat sein Vertriebskonzept neu aufgesetzt. Wie das
Unternehmen mitteilt, zielt die strategische Neuausrichtung darauf
ab, die Vertriebsaktivitaten proaktiv auf drei Kernbereiche sowie
einen sich im Ausbau befindlichen vierten Bereich zu fokussieren
und so die Marktposition weiter auszubauen. Unter der Leitung von
Andreas Sitter (Verkaufsleiter Innendienst& Projektvertrieb) wurde
ein Projektvertrieb etabliert, der sich auf die bundesweite Unter-
stlitzung von Planern und Architekten konzentriert. Christopher Lit-
zenberger, bisher fiir die Verkaufsregion Nord zustandig, verant-
wortet nun den Verkauf AuBendienst fiir Gesamtdeutschland. Mi-
chael Voges (Verkaufsleitung Kooperationen & Allianzen) verant-
wortet ab sofort die strategische Zusammenarbeit mit den Handels-
partnern. Die neue Funktion der Verkaufsleitung Kooperationen
und Allianzen sichere die nachhaltige Entwicklung strategischer
Handelspartnerschaften durch eine noch engere und effektivere Zu-
sammenarbeit.

Uzin Utz - Mit Richard Hohenhaus bekommt Uzin Utz Zuwachs im
Bereich der Architektenbearbeitung. Seit dem 1. Juli 2024 ist er in
der Funktion des Key Account Managers fiir das Gebiet Nord&Ost
im Einsatz und somit Ansprechpartner und Berater fiir gewerbliche
Bauherren, Architekten und Planer zum gesamten Markenportfolio
des Herstellers. Er ist damit Nachfolger von Stefan Drége nach des-
sen Wechsel Anfang des Jahres zur Marke Uzin als deren Verkaufs-
leiter.

Knauf - Nach dreizehn Jahren bei Knauf, davon elf Jahre als Ge-
schaftsfiihrer der Knauf Gruppe Zentraleuropa, wird Christoph Dorn
bis Ende 2024 die Verantwortung an seinen Nachfolger Jan Ellring-
mann (bergeben. Um einen reibungslosen Ubergang zu gewihr-
leisten, fiihren Dorn und Ellringmann seit Anfang dieses Jahres ge-
meinsam die Region Zentraleuropa. Ab dem 1. Januar habe Ellring-
mann die operative Geschéftsfiihrung der Knauf Gips KG tibernom-
men, wahrend sich Dorn weiterhin auf die deutschen Partnerunter-
nehmen sowie das Geschift in der Schweiz und in Osterreich&Slo-
wenien konzentriere. Bis zu seinem endgiiltigen Ruhestand im April
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2026 wird er den Hersteller in Projekten und bei Verbanden weiter-
hin unterstiitzen. Ellringmann ist bereits seit 2021 im Unternehmen
und verantwortete hier das Geschéft fiir die Knauf Gruppe Nord-
europa. Zuvor war er bei der Linde AG in verschiedenen Manage-
mentfunktionen tétig. In der zum 1. Juli 2024 neu geschaffenen
Knauf Gruppe Zentral- und Nordeuropa umfasst sein Verantwor-
tungsbereich die Partnerunternehmen in Deutschland sowie das
Gipsgeschéft in Osterreich, Schweiz, Slowenien, Ddnemark, Schwe-
den, Norwegen und Finnland.

Melle Gallhofer - Die Melle Gallhéfer Dach erweitert ihre Geschafts-
flihrung und hat zum 1. September die Position des Geschaftsfiih-
rers Vertrieb neu geschaffen. Bjorn Wuttke, bislang Gebietsleiter fiir
die Regionen Brandenburg und Sachsen-Anhalt bei Melle Gallhdfer,
wird diese Position (ibernehmen. Seine berufliche Karriere hat
Wuttke 1995 mit einer Ausbildung zum GroB- und AuBenhandels-
kaufmann in der Melle Galle Niederlassung im brandenburgischen
Ddbern begonnen. Bis 2010 arbeitete er im Innendienst in Dobern,
ehe er seine erste Niederlassungsleitung fiir Débern und Guben
ibernahm. Es folgten weitere Niederlassungen, die er zusatzlich als
Niederlassungsleiter betreute, ehe er 2017 zum Gebietsleiter fiir
die Regionen Brandenburg und Sachsen-Anhalt ernannt wurde.
Diese Rolle wird er auch weiterhin verantworten.

Team Baucenter - Die Team Baucenter haben ihre Kompetenz im
Bereich Logistik- und Fuhrparkmanagement erweitert. Wie das
Unternehmen mitteilt, ibernimmt Patrik Klonowski ab sofort die
Position des Projektleiters fiir Logistik- und Fuhrparkmanagement.
Klonowski bringe als Logistikmeister sowie Kaufmann fiir Spediti-
ons- und Logistikdienstleistungen umfangreiche Expertise in die
Baubranche ein. Seine sechsjéhrige Erfahrung in einem groBen Le-
bensmittelkonzern habe ihn bestens auf die Herausforderungen in
komplexen Organisationsstrukturen vorbereitet. In seiner neuen
Funktion als Projektleiter Logistik Bau wird Klonowski sich auf fol-
gende Schwerpunkte konzentrieren: Optimierung des Fuhrparkma-
nagements, Weiterentwicklung des Transportmanagementsystems
und Effizienzsteigerung in der Baulogistik. Ein besonderes Augen-
merk legt der neue Projektleiter auf die Starkung der abteilungs-
libergreifenden Zusammenarbeit und die Optimierung logistischer
Prozesse.

Oktober 2024

Ardex - Rainer Stieglitz hat Anfang dieses Jahres die Verkaufslei-
tung Bereich Siid-West bei Ardex an den Verkaufsleiter Mitte, Dirk
Tolksdorf, iibergeben. Die Ubergabe der Verkaufsleitung Siid-Ost
im Zuge der Nachfolgeregelung sei bereits im Juli 2023 an Christian
Peinelt erfolgt. Christian Peinelt (41) ist bereits seit Marz 2017 fiir
den Hersteller in Stiddeutschland aktiv, zunéchst als Gebietsleiter
fuir den Bereich Boden&Wand& Decke und Fliese&Bau, seit 2021 als
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Teamleiter eines deutlich gewachsenen Teams. Dirk Tolksdorf (53)
trat im September 2019 ins Unternehmen ein. Seitdem leitet er das
Verkaufsgebiet Mitte. Zusatzlich hat er jetzt das Gebiet Siid-West
ibernommen.

Baukom - Christian Golitz (48) hat zum 1. August 2024 die Verkaufs-
leitung fiir das Gebiet Stiddeutschland bei der Baukom-Gruppe
ibernommen. In seiner neuen Rolle wird er die Fiihrung und Wei-
terentwicklung des Vertriebsteams verantworten und die Marke
Baukom in der Region Siiddeutschland reprasentieren. Laut Mittei-
lung z&hlen zudem die Stérkung und der Ausbau der Marke sowie
die Ubernahme der Umsatz- und Ergebnisverantwortung zu seinen
Kernaufgaben. Er tritt die Nachfolge von Stefan Gorczynski an, der
das Unternehmen verlassen hat. Golitz war als Verkaufsleiter einige
Jahre in der Knauf-Gruppe (Climowool), und zuletzt fiir Wienerber-
ger Deutschland tétig.

Naturinform - Naturinform verstarkt seine Fiihrungsebene: Ab dem
1. Oktober 2024 iibernimmt Pia Hobeck die Position der Geschafts-
fiihrerin und bildet zusammen mit Unternehmensgriinder und ge-
schaftsfiihrenden Gesellschafter Horst Walther (62) eine Doppel-
spitze. Die 44-jahrige Diplom-Kulturwirtin teile sich mit Walther
die operative und administrative Leitung und ldute damit den Ge-
nerationenwechsel im Unternehmen ein, der zugleich einen wichti-
gen Schritt in Richtung Unternehmensnachfolge darstelle. Hobeck
ist seit 2014 ein wesentlicher Bestandteil des Teams des WPC-Spe-
zialisten und verantwortete zuletzt den Bereich Marketing & PR. Mit
ihrer umfassenden Branchenerfahrung und speziellen Expertise in
der Holzwerkstoffindustrie bringe sie fundiertes Fachwissen in ihre
neue Rolle ein. Dariiber hinaus erweiterte sie ihr Profil durch eine
Weiterbildung bei der DGNB Deutschen Gesellschaft fiir Nachhalti-
ges Bauen und setze damit ein starkes Zeichen fiir Nachhaltigkeit,
einem zentralen Baustein des Unternehmens. Hobeck folgt auf Cor-
dula Nagele.

Nelskamp - Zum 1. November 2024 wird Georg Harrasser die Ge-
schéftsflihrung der Dachziegelwerke Nelskamp tibernehmen. Der
58-jdhrige Maschinenbauingenieur war iiber viele Jahre hinweg in-
nerhalb der internationalen Baustoffindustrie tatig. So tibernahm er
mehr als 25 Jahre bei der BMI Group national wie international ver-
schiedene Leitungsfunktionen. Zuletzt war Harrasser als Prasident
bei der Carlisle Construction Materials Europe in Hamburg tétig. Im
Mai war Heiner Nelskamp (71) nach vier Jahrzehnten an der Spitze
des Unternehmens in den Ruhestand getreten.

Novoferm - Nach zwei Jahrzehnten bei Novoferm geht Norbert Dyx
Ende 2024 in den Ruhestand. Zum 1. September 2024 hat er seine
Verantwortungsbereiche innerhalb der Novoferm Vertriebs GmbH
an seinen Nachfolger Kai Roiger libergeben. Roiger ist seit 2019
Teil der Novoferm Gruppe, in der er bisher das Servicegeschéft
Deutschland, den Vertrieb der Verladesysteme und das Spare Part
Center verantwortete. Unter seiner Leitung konnten in diesen Berei-
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chen laut Mitteilung des Unternehmens signifikante Umsatzsteige-
rungen erzielt werden. Vor seinem Einstieg bei Novoferm speziali-
sierte sich Roiger in den Bereichen Metallbau, Serviceorganisation
und Vertrieb.

Novoferm - Zum 1. Juni 2024 hat Thomas Berners die Geschéftsfiih-
rung der deutschen Produktionsgesellschaften von Novoferm tiber-
nommen. Zu diesen Gesellschaften gehdren die Novoferm GmbH,
Novoferm Riexinger Tiirenwerke GmbH, Novoferm Tormatic GmbH
und Novoferm Siebau GmbH. In seiner neuen Funktion verantwor-
tet der 41-J&hrige die operative Leitung dieser Gesellschaften. Zu-
letzt war er Geschaftsfiihrer eines namhaften Automobilzulieferers,
wo er insbesondere die Themen integriertes Geschaftsprozessma-
nagement und Automatisierung vorangetrieben hat.

Mapei - Andreas Reber verstarkt seit September 2024 als Gebiets-
leiter Construction das AuBendienstteam von Mapei in der Region
Bayern&Thiiringen. Der 43-jahrige Diplom-Betriebswirt war zuletzt
in der Bauleitung bei Projekt- und Baumanagement Heinrich
Schmid tatig. Ebenfalls seit September verstarkt Andreas Axt als
Gebietsleiter Construction das AuBendienstteam von Mapei in der
Region Niedersachsen&Nordrhein-Westfalen. Der 44-Jahrige ist
ausgebildeter Baustoffkaufmann und war zuletzt Fach- und Ver-
triebsberater fiir Bautenschutz bei der Remmers Fachvertretung. Zu
den Hauptaufgaben der beiden Gebietsleiter gehort der Verkauf
der Produkte aus dem Bereich Construction mit Schwerpunkt auf
Produkten zur Betoninstandsetzung, Betonkosmetik, Bauwerksab-
dichtung, Fugenabdichtung und Mauerwerkssanierung im direkten
Betrieb.

Meffert - Meffert hat mit Daniel Sommer einen neuen Verkaufsbe-
rater flir Tex-Color gewonnen. Zuletzt war der gelernte GroB3- und
AuBenhandelskaufmann bei Brillux im AuBendient tétig, nun ver-
starkt er das AuBendienstteam in Baden-Wiirttemberg. Jan Forstel
ist seit 10 Jahren beim Hersteller und machte 2022 den Betriebs-
wirt an der VWA Mainz. Er hat die Position des Key Account Mana-
gers fiir den Baustoff-Fachhandel ibernommen und ist auch im Tex-
Color AuBendienst fiir GroBkunden im Rhein-Main-Gebiet aktiv.

Wienerberger - Am 1. September hat Therese Jandér (47) als Senior
Vice President Investor Relations die Leitung der IR-Abteilung der
Wienerberger libernommen. In ihrer neuen Funktion verantwortet
sie die Finanzmarktkommunikation des Unternehmens und berich-
tet direkt an Gerhard Hanke, CFO von Wienerberger. Therese Jandér
absolvierte 2003 ihren Master in Business Administration an der
Universitat in Géteborg, war danach unter anderem bei Coca Cola
und im Bankenbereich tétig, bevor sie 2011 in Schweden als Cont-
roller in Group Treasury in die internationale Volvo Car Gruppe ein-
trat. In diesem Unternehmen hatte sie auch die Position als Head of
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Investor Relations inne. Seit Oktober 2022 war Therese Jandér als
CFO fiir Volvo Car Osterreich tatig.

November 2024

Baywa - Der Aufsichtsrat der Baywa hat Michael Baur, derzeitiger
Chief Restructuring Officer (CRO) und Generalbevollméchtigter der
Baywa AG, als neues Mitglied in den Vorstand berufen. Er wird
einen Teil der Aufgabenbereiche von Marcus Péllinger, dem derzei-
tigen CEO, tibernehmen. Mit Marcus Péllinger habe sich der Auf-
sichtsrat einvernehmlich auf ein Ausscheiden zum 31. Oktober 2024
geeinigt, heiBt es. Wie der Konzern in einer Mitteilung bekannt
gibt, haben sich darliber hinaus der Aufsichtsrat und der derzeitige
Finanzvorstand Andreas Helber einvernehmlich auf die Beendigung
der Amtszeit von Herrn Helber nach dem Jahresabschluss fiir das
Geschéftsjahr 2024 zum 31. Marz 2025 verstandigt. Baur ist Exper-
te fiir die finanzielle und operative Restrukturierung und Transfor-
mation von Unternehmen. Mit ihm als neuem Vorstandsmitglied
werde die Restrukturierung auf Vorstandsebene fest verankert und
der bisherige Stabilisierungs- und Transformationskurs des Unter-
nehmens fortgesetzt, heiBt es. Er behalt seine Funktion als Mana-
ging Director und Global Vice Chair der Unternehmensberatung Alix
Partners.

Meffert - Mario Schlei hat am 9. September die Position des kauf-
mannischen Vorstands (CFO& CCO) der Meffert Farbwerke liber-
nommen. In dieser Funktion wird er direkt an den Vorstandsvorsit-
zenden Klaus Meffert berichten. Schlei verfiige iiber einen fundier-
ten akademischen Hintergrund und umfassende Erfahrungen in den
Bereichen Finanzen, Controlling, Einkauf und Vertrieb und werde
die strategische Weiterentwicklung des Unternehmens maBgeblich
unterstitzen.

Schdck - Schéck aus Baden-Baden kehrt zum Modell des Alleinvor-
standes zurtick. So werden Finanzvorstand Thomas Stiirzl zum Jah-
resende 2024 und der Vorstand Technik, Dr. Harald Braasch, im Lau-
fe des ndchsten Jahres in den Ruhestand gehen. Alfons Hérmann,
Vorstandsvorsitzender der Schock AG, werde auf Wunsch der Fami-
lie und des Aufsichtsrates sein aktuelles Vorstandsmandat bis Mitte
2027 verldngern, heiBt es. Bei der reguldren Wahl-Hauptversamm-
lung im Juli 2027 soll er in den Aufsichtsrat gewahlt werden und
dort den Vorsitz Gibernehmen. Hérmann tibernahm im Juli dieses
Jahres den Vorstandvorsitz sowie den Vorstandsbereich Vertrieb&
Marketing des Unternehmens.

Sopro - Zum 1. Oktober wurde Sebastian Kammerer als weiterer Ge-
schaftsfiihrer der Sopro Bauchemie bestellt. Er leitet damit als drit-
ter Geschdftsfiihrer neben Andreas Wilbrand und Michael Hecker
die Geschicke des Unternehmens. Kammerer gehért der Sopro be-
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reits seit nahezu 20 Jahren an. Nach seinem Studium des Bauinge-
nieurwesens sammelte er zundchst mehrere Jahre Berufserfahrung
in der Bauleitung bei einem groBen deutschen Bauunternehmen,
bevor er am 1. April 2005 seine Laufbahn in der technischen Objekt-
beratung der Sopro begann. Als leitender Mitarbeiter in der Anwen-
dungstechnik habe er in den letzten 12 Jahren ganz maBgeblich zur
erfolgreichen Entwicklung des Unternehmens beigetragen, heiB3t es.

Soudal - Soudal schafft neue Positionen im Innen- und AuBendienst.
So hat Marcus Bielefeld (53) Anfang Oktober die neue Position des
Key Account Managers fiir das Sortiment der Marke ,TKK", einer
Tochtergesellschaft von Soudal, auf dem deutschen Markt {iber-
nommen. Durch seine langjahrige Erfahrung im Vertrieb bringe er
eine umfassende Expertise mit, heit es vom Unternehmen. Eben-
falls seit Oktober ist Oliver Tiepelmann (44) als neuer Soudal-Ge-
bietsleiter fiir den Bereich DIY dabei.

Stroher Gruppe - Seit dem 1. Oktober verstarkt Sebastian Speck
(39) das internationale Vertriebsteam der Stréher Gruppe. Ab dem
1. Januar 2025 wird er als Nachfolger von Peter Kraft, der Ende des
Jahres in den Ruhestand geht, die Position des Exportleiters liber-
nehmen. Speck war zuletzt als Exportleiter in einem international
agierenden Unternehmen der Bauzuliefererindustrie tatig. In seiner
neuen Rolle als internationaler Vertriebsleiter der Stroher Gruppe
werde er fiir die strategische Ausrichtung und Weiterentwicklung
der globalen Vertriebsaktivitdten verantwortlich sein, so das Unter-
nehmen. Zu seinen Hauptaufgaben gehéren den Angaben zufolge
die ErschlieBung neuer Absatzmarkte fiir Klinker- und Keramiklé-
sungen, die Pflege und der Aushau bestehender Kundenbeziehun-
gen sowie die Akquise neuer internationaler Geschaftspartner zur
Realisierung von Architekturprojekten.

Ter Hiirne - Der Stidlohner Bodenbelagshersteller Ter Hiirne ver-
starkt das Marketingteam. So hat Markus Weber zum 1. September
die Position des Managers fiir digitale Kommunikation und Wert-
schépfung tibernommen. In dieser Rolle werde er die digitalen Ser-
vicestrukturen fiir den Handel weiterentwickeln und das B2B-Portal
ausbauen, heiBt es in einer Mitteilung. Weber bringe umfangreiche
Erfahrung als vorheriger Inhaber zweier Agenturen mit, die zahlrei-
che Kunden im Bereich Marketing und ECommerce betreut haben.
Zum 1. Oktober 2024 kehrt zudem Jean Cremerius als Kommunika-
tionsmanager zu Ter Hiirne zurlick. Cremerius, der zuletzt als Leiter
Marketing beim Mergelsberg-Verlag tatig war, kennt das Unterneh-
men aus seiner langjdhrigen Rolle als Kommunikationsmanager.
Der Marketingstratege werde mit seiner Expertise im Bereich Bo-
denbeldge die strategische Kommunikation und Prasentation dieser
Sortimente weiter ausbauen. Zudem Gibernimmt er die Steuerung
der nationalen und internationalen Pressearbeit des Unternehmens.

V&B Fliesen - Georg Miiller-Hof hat zum 1. Oktober die Geschafts-
leitung der V&B Fliesen GmbH ibernommen. Zuletzt war er Senior
Vice President bei dem internationalen Baustoffunternehmen LIXIL.
Vor seiner Tatigkeit bei LIXIL iibernahm er Flihrungsverantwortung
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in Vertriebs- und Marketingpositionen bei globalen Markenunter-
nehmen wie Procter & Gamble, Avery Dennison und Kraft Jacobs
Suchard. Dabei war er den Angaben zufolge nicht nur fiir die Ent-
wicklung von Geschéftsstrategien verantwortlich, sondern auch fiir
die erfolgreiche Leitung internationaler Markte, darunter Deutsch-
land, GroBbritannien, die Niederlande und Frankreich. Georg Miil-
ler-Hof werde die laufende strategische Neuausrichtung, die V&B
Fliesen unter dem Motto ,Gemeinsam Zukunft gestalten” angesto-
Ben hat, gezielt steuern und konsequent weiterfiihren.

VM Building Solutions -Thomas Haubrichs verstérkt ab dem 1. No-
vember 2024 den kommerziellen AuBendienst der VM Building So-
lutions Deutschland. Im Mittelpunkt der Tatigkeit des neuen Fach-
beraters fiir die Region Nord-West stehen die beiden Marken
VMZINC und Nordic Copper. Beide Marken werden in Deutschland
von VM Building Solutions vertrieben. Haubrichs ist Ansprechpart-
ner fir den Fachhandel, das verarbeitende Handwerk sowie fiir Pla-
ner und Architekten. Er ist gelernter Bauklempner und Dachdecker-
meister und war als Projekt- und Bauleiter in verschiedenen Dach-
decker-Fachbetrieben tatig. Gleichzeitig verfiigt er iiber eine lang-
jahrige Erfahrung als selbststandiger Dachdeckermeister sowie
iiber Vertriebserfahrung im Flachdach- und Abdichtungsbereich.

Dezember 2024

Bauking - Bauking riickt das GroBkundengeschéft stérker in den Fo-
kus und baut den Bereich Key Account Management (KAM) aus.
Mit Christian Groos libernehme nun ein erfahrener Branchenexper-
te die Leitung des KAM-Bereichs, so der Baustoffhandler. Groos ist
seit iber 16 Jahren in der Branche tétig. Er bringe umfassende
Branchen- und Unternehmenskenntnisse mit und habe in der Ver-
gangenheit bereits bewiesen, dass er komplexe Herausforderungen
erfolgreich meistern kénne, heiBt es. Neben seiner neuen Rolle
wird er laut Mitteilung vorerst auch weiterhin seine Aufgaben als
Category Manager fiir den Bereich Trockenbau wahrnehmen.

Hagebau - Der Aufsichtsrat der Hagebau hat sich mit dem Vorsit-
zenden der Geschaftsfiihrung Jan Buck-Emden auf die Beendigung
der Zusammenarbeit geeinigt. Jan Buck-Emden war seit 2017 als
Vorsitzender der Geschéftsfiihrung tatig. Die Geschaftsflihrung der
Hagebau besteht nun fiir eine Ubergangszeit aus drei Personen:
Sven Grobriigge, Geschaftsfiihrer Finanzen und Business Support,
Detlef Jahnke, Geschaftsfiihrer Fachhandel, und Frank Staffeld, Ge-
schaftsfihrer Einzelhandel.

Knauf Insulation - Knauf Insulation hat die Position des Commercial
Direktors geschaffen, der fiir die Weiterentwicklung der Vertriebs-
strategie des Dammstoffanbieters zustandig sein soll. Fiir diese
Schliisselposition, wie es vom Unternehmen heiB3t, habe man den
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Baustoff-Vertriebsspezialisten Maximilian Notzel gewinnen kdnnen.
Dieser wird seine neue Tatigkeit am 1. Dezember 2024 aufnehmen.
Als Commercial Direktor soll Notzel auch das Zusammenspiel zwi-
schen unterschiedlichen Produktsegmenten und Vertriebseinheiten
bei Knauf Insulation Deutschland weiter optimieren. Hierfiir steuere
der 38-jahrige Diplom-Kaufmann als Vorgesetzter im Schulter-
schluss mit Rico Neumann, Direktor Vertrieb Hochbau &Marketing
Deutschland, Michael Tump, Vertriebsdirektor WDVS, Flachdach &
Blowing Wool, sowie Climowool Geschaftsleiter Lucas Danneberg
die Verkaufsaktivitaten. Notzel selbst berichtet an Michael Hues-
mann, Vorsitzender der Geschaftsfiihrung Knauf Insulation Zentral-
europa. Nétzel hatte in den vergangenen zehn Jahren verschiedene
Fiihrungspositionen innerhalb der Xella Gruppe inne. Seit 2018 ver-
antwortete der geblirtige Rheinlander als Geschaftsfiihrer die Fran-
chisekonzepte der Xella Gruppe. Seit 2023 zeichnete er zusétzlich
als Head of Systems & Solutions und damit fiir Multipor Ddmmsys-
teme, das Key Account Management von Xella Deutschland, Hebel
Wirtschaftsbau und den Aufbau des Leistungsgeschafts der Xella
Gruppe im Inland verantwortlich.

Mapei - Seit November 2024 ist Patrick Arnold als Gebietsleiter Ke-
ramik & Baustoffe bei Mapei tatig. Wie das Unternehmen mitteilt,
verstdrkt Arnold das AuBendienstteam in der Region Bayern. Der
32-Jahrige verfiigt Gber eine Ausbildunng GroB- und AuBenhan-
delskaufmann. Zu seinen Hauptaufgaben als Gebietsleiter zahlen
die Beratung und der Verkauf der Produkte des Herstellers, die
Neukundenakquise, die Betreuung des vorhandenen Kundenstam-
mes sowie die Organisation von Schulungen und Veranstaltungen.
Zu Arnolds Aufgaben gehdre zudem, die Kundenzufriedenheit und
den Service in Kombination mit dem Marktaufbau zu steigern und
die Marke weiter auszubauen.

Saint-Gobain Rigips - Zum 15. November hat Andreas Heidrich bei
Saint-Gobain Rigips als Direktor Vertrieb die Gesamtverantwortung
flr den Fldchenvertrieb in Deutschland ibernommen. Das Unter-
nehmen konsolidiere damit sein Fiihrungsteam im Vertrieb, heiBt es
in einer Mitteilung. Ziel sei es, die Vertriebsorganisation in sich ver-
andernden Markten anzupassen und weiterhin eine zukunftsorien-
tierte Organisation aufzubauen. Ein Schwerpunkt werde dabei
unter anderem der Bereich technischer Vertrieb sein, der laut Mit-
teilung im néchsten Jahr mit einer Verkaufsleitung besetzt werden
wird. In seiner neuen Funktion berichtet Andreas Heidrich weiterhin
direkt an Danijel Luci¢, Geschaftsfiihrer Vertrieb & Marketing. Wei-
terhin finde ein strategischer vertrieblicher Austausch mit anderen
Marken aus der Saint-Gobain Gruppe statt, um die Lésungen der
Gruppe fiir modernes Bauen im Markt zu verankern.

Sopro - Sopro hat drei neue Gebietsleiter gewonnen. So verstarkt
seit dem 1. Oktober Robbin Sandmeier (31) als Gebietsleiter fiir den
Bereich Rheinland-West das Vertriebsteam. Nach seiner Ausbildung
zum Kaufmann im GroB- und AuBenhandel arbeitete er in mehre-
ren, liberregional tatigen Unternehmen im Baustoff- und Fliesen-
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Fachhandel. Seit dem 1. Oktober 2024 ist Christian Defalco (40)
neuer Gebietsleiter im AuBendienst der Sopro Bauchemie. Der ge-
lernte Fliesenleger betreut gemeinsam mit seinem AuBendienstkol-
legen Daniel Fridgen den GroBraum Miinchen und umliegende
Landkreise. Thomas Lichtenfeld (36) ist als neuer Sopro AuBen-
dienstmitarbeiter in der Region Mecklenburg aktiv. Seine kiinftigen
Aufgaben liegen vor allem in der Betreuung und Beratung von
Héndlern und Verarbeitern auf dem Produktsektor sowie der Vorbe-
reitung und Durchfiihrung der hierfiir angebotenen Sopro-Schulun-
gen.

Ursa - Andreas Schele verstarkt seit Anfang Oktober 2024 das Team
von Ursa Deutschland als neuer Gebietsverkaufsleiter fiir Baden-
Wiirttemberg. Wie das Unternehmen mitteilt, verfiigt der 45-jahri-
ge Schreinermeister Giber mehr als zwélf Jahre Vertriebserfahrung
im AuBendienst fiir Dammstoffe und bringt umfassendes Fachwis-
sen mit.

Wienerberger - Die Geschéftsleitung der Wienerberger GmbH hat
sich zum 01. November 2024 neu aufgestellt. So wechselt der bis-
herige Sprecher der Geschéftsfiihrung, Dr. Sebastian Dresse, als
Berater in den Aufsichtsrat des Unternehmens. Seine Nachfolge tritt
Reinhard Schwabe an, der eine zentrale Rolle bei der Integration
von Creaton in die Wienerberger Deutschland innehatte und sechs
Jahre lang als Geschéftsleiter bei Creaton Schliisselbereiche wie Fi-
nanzen, IT und Supply Chain geleitet hat. Er berichtet kiinftig an Ha-
rald Schwarzmayr, Vorstand Westeuropa der Wienerberger AG.
Zweiter Geschaftsfihrer bleibt J6rg Boldt, Country Finance Director.
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Zudem Gbernimmt Florian Scherr, bislang in der Geschéftsleitung
zustandig fir den Vertrieb Steildach, als Direktor Vertrieb und Pro-
duktmanagement die Gesamtverantwortung fiir die Vertriebsakti-
vitaten samtlicher Geschéftsfelder beider Unternehmen — Steil-
dach, Hintermauer, Vormauer und Pflaster. In diesem Zusammen-
hang werden die Vertriebsmitarbeiter zukiinftig auf die Lésungs-
marken spezialisiert, heiBt es. Dazu gehdren die Vertriebsteams fiir
Poroton und Kamtec unter der Leitung von Jan Wieseler und Tho-
mas Kramer (stellv.), Terca und Penter (Leitung: Rainer Barz), Crea-
ton und Koramic (Leitung: Florian Scherr) sowie der Projektvertrieb
unter der Leitung von Jens Jacob. Florian Tiefenbacher libernimmt
die bisher von Reinhard Schwabe verantworteten Funktionsberei-
che und riickt als Direktor Supply Chain in die Geschaftsleitung der
Wienerberger Deutschland auf. Er habe zuvor als Integrationsmana-
ger den Zusammenschluss von Wienerberger und Creaton mafBgeb-
lich mitgestaltet. Mit der Neustrukturierung der Geschéftsleitung,
zu der auch Burkhard Theuerkauf, Direktor Produktion, und Dr. Pe-
ter Horn, Direktor HR, gehdren, fiihre man den eingeschlagenen
Transformationsprozess fort, heit es in der Mitteilung.
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2025

Januar 2025

Baywa - Baywa regelt die Fiihrungsaufgaben im Baustoffgeschaft
neu. Markus Hor (48) hat zum 1. Januar 2025 den Geschaftsbereich
Bau libernommen. Gemeinsam mit den anderen Fiihrungskraften
werde er schwerpunktmaBig die TransformationsmaBnahmen bei
Bau umsetzen. In seiner neuen Funktion berichtet Hor direkt an
Reinhard Wolf, Baywa-Vorstandsmitglied fiir Bau und Agrar. Stef-
fen Mechter, der bisher den Geschaftsbereich Bau geleitet hat, ver-
[asst laut Mitteilung das Unternehmen und wird sich neuen Aufga-
ben zuwenden. Hor, zuletzt Leiter Vertriebsregion Nord bei Baywa
Baustoffe, startete 1991 seine berufliche Laufbahn mit einer Ausbil-
dung zum GroB- und AuBenhandelskaufmann im Unternehmen.
Sein Weg habe ihn auBerdem zu einem namhaften Multispezialis-
ten im Trockenbau gefiihrt. Seit 2013 ist er zurlick bei Baywa Bau-
stoffe und bringt hier seine langjahrige und umfassende Branchen-
erfahrung ein. In dieser Zeit habe der geblirtige Franke iiber unter-
schiedliche Fiihrungspositionen die Vertriebsregion Nord erfolgreich
aufgebaut.

BMI Deutschland - Marco Falco Gbernimmt ab Januar 2025 die
Funktion des Geschaftsfiihrers Vertrieb und damit die Verantwor-
tung fiir den gesamten Vertrieb bei BMI in Deutschland. Damit
werde das Team der Geschaftsfiihrung, das heute aus Eugenio Cec-
chin als Leiter der Geschéftsfiihrung und Carsten Romgens als Ge-
schaftsflihrer Finanzen besteht, um ein neues Mitglied erweitert,
teilt das Unternehmen mit. Marco Falco ist seit 2023 bei BMI und
hatte zuletzt die Position des Transformation Director fiir die Region
BMI DACH (Deutschland, Osterreich und Schweiz) inne, in der er be-
reits ausschlaggebend an der Neuausrichtung des Vertriebs in
Deutschland mitgewirkt habe. Zuvor sei Falco viele Jahre als Finanz-
und Vertriebsleiter tatig gewesen, zuletzt fiir Hilti in Europa und
Asien.

Rohrdorfer - Der Beirat hat Kai Junghdnel zum 28. November 2024
Prokura fiir die Muttergesellschaft Stidbayerisches Portland-Ze-
mentwerk Gebr. Wiesbock & Co. GmbH erteilt. Damit bildet er ge-
meinsam mit Geschaftsfiihrer Mike Edelmann und Dr. Christopher
Ehrenberg (Prokurist) die Geschéftsleitung der Rohrdorfer Unter-
nehmensgruppe. Junghénel ist seit Mai dieses Jahres kaufmanni-
scher Leiter im Unternehmen und verantwortet in dieser Rolle die
Bereiche Finanzen, Konzernrechnungswesen, Controlling, IT und
Organisation sowie Personalabrechnung. Zudem ist er fiir die Etab-
lierung einer konzernweiten Nachhaltigkeitsberichterstattung und
die Weiterentwicklung von Compliance und Unternehmenssteue-
rung zustandig. Er studierte Betriebswirtschaftslehre an der Univer-
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sitdt Erlangen-Nirnberg sowie der Universitat Valencia. Vor seinem
Eintritt bei Rohrdorfer war er rund 18 Jahre bei KPMG tétig, davon
die letzten zwolf Jahre als Wirtschaftspriifer fiir 6ffentliche und mit-
telstandisch gepragte Unternehmen.

Kiesel Bauchemie - Dr. Matthias Hirsch war mehr als 30 Jahre fiir
Kiesel Bauchemie tatig. Wie das Unternehmen mitteilt, scheidet
Hisch Ende Januar 2025 aus dem Esslinger Unternehmen aus und
tritt in den Ruhestand ein. Neben seiner Verantwortung im Bereich
LForschung&Entwicklung” fungierte Hirsch zugleich als technischer
Geschéftsfiihrer des Unternehmens. In der Branche engagierte er
sich unter anderem in der Technischen Kommission Bauklebstoffe
und bei der GEV.

Sievert Schweiz - Seit dem 1. Januar 2025 sind Manuel Reiter und
Christoph Bader offiziell als Co-Geschaftsfiihrer der Sievert AG in
der Schweiz berufen. Manuel Reiter verantwortet Vertrieb, Marke-
ting sowie das Planungs- und Projektmanagement, Christoph Ba-
der das Produktmanagement und Technik. Christoph Bader ist seit
Januar 2021 bei der Sievert AG Schweiz beschaftigt und zunachst
als Leiter Produktmanagement gestartet. Seit Dezember 2023 war
er zudem stellvertretender Geschéftsfiihrer. Schwerpunkt war die
Verantwortung des Produktportfolios, insbesondere die Einfiihrung
innovativer Produkte in Zusammenarbeit mit der Forschung & Ent-
wicklung, der Produktion und dem Vertrieb. Manuel Reiter ist im
August 2021 bei der Sievert AG Schweiz als Planungs- und Projekt-
manager eingestiegen. Dabei hat er hauptsachlich das Objektge-
schaft in der Schweiz auf- und ausgebaut.

Sika Handel Bau - Das regionale Fiihrungstrio fiir den Vertrieb Bau-
stoffhandel/ Fliesenhandel innerhalb des im vergangenen Jahr neu
aufgestellten Geschéftsbereichs Sika Handel Bau besteht seit April
2024 aus André Hornemann, Marc Moter und Uwe Kautz unter der
deutschlandweiten Leitung von Jan Tebben und habe sich seitdem
gut etabliert. Mit der Neuaufstellung werde das Unternehmen in
den kommenden Jahren am Markt schlagkréftiger auftreten und so
weiteres Wachstum sicherstellen, teilt der Hersteller mit. Der deut-
sche Baustofffachhandel stehe dabei als strategischer Partner im
Fokus.

Sopro - Andreas Wilbrand hat zum Jahresende 2024 seine Position
als Sopro-Geschaftsfiihrer aufgeben. Begonnen hatte Wilbrand sei-
ne berufliche Laufbahn nach einem abgeschlossenen Studium des
Bauingenieurwesens am 1. September 1983 bei Dyckerhoff in der
Abteilung ,Sonderprodukte”, wo er als Leiter der anwendungstech-
nischen Laboratorien und der Bau- und Objektberatung tatig wur-
de. Nach verschiedenen Positionen im Unternehmen war er seit
dem Gesellschafterwechsel von Dyckerhoff zur italienischen Mapei
gemeinsam mit Michael Hecker Geschéaftsfiihrer der umfirmierten
Sopro Bauchemie. Wilbrand werde seine Positionen, unter ande-
rem im Vorstand des Industrieverbandes ,Deutsche Bauchemie
e.V.", im Vorstand und als Industriesprecher im Gesprachskreis des
Bundesverbandes deutscher Baustofffachhandel - BDB e.V., als Auf-
sichtsratsmitglied des ,Datenvereins” im BDB und Mitglied in eini-
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gen Arbeitskreisen des BDB weiterhin erfiillen und stehe auch So-
pro noch einige Zeit beratend zur Seite.

Februar 2025

Baywa - Am 1. Januar 2025 hat Markus Daik die Verantwortung fir
das gesamte Vertriebsgebiet von Baywa Baustoffe libernommen.
Dazu zéhlen auch die Vertriebseinheiten ,Spezialbereiche Bau” so-
wie die zentralen Supporteinheiten fiir den Vertrieb. Der 46-Jahrige
berichtet in seiner neuen Position direkt an Markus Hor, Leiter Ge-
schaftsbereich Bau. Markus Daik ist bereits seit 1994 beim Miinch-
ner Konzern tétig. Nach verschiedenen Fiihrungspositionen im Ver-
trieb verantwortete er zuletzt die Vertriebsregion Siid von Baywa
Baustoffe sowie die Spezialbereiche bei Bau. Die Geschaftsleitung
der Baywa Rent, die Daik bisher schon innehatte, liegt weiterhin in
seiner Hand.

Deutsche Bauchemie - Seit dem 1. Januar 2025 ist Martin Lude-
scher, bisheriger Geschaftsfihrer fiir Government Affairs und Leiter
des Europa-Biiros der Deutschen Bauchemie, Geschaftsfiihrer fiir
Regulatory & Government Affairs. In seiner Berufslaufbahn betreute
er Uber viele Jahre fiir den Verband der Chemischen Industrie (VCl)
in Briissel neben Nachhaltigkeitsthemen auch das europdische Che-
mikalienrecht. Parallel habe er seit 2014 das Europa-Biiro der Deut-
schen Bauchemie in der belgischen Hauptstadt aufgebaut. Im Be-
reich der Regulatorik wird er seit Jahresbeginn durch Dr. Tim Gies-
hoff als Head of Regulatory Affairs unterstiitzt. Gieshoff ist promo-
vierter Chemiker und hat mehrjahrige Erfahrung in der chemischen
Industrie unter anderem als Laborleiter gesammelt. Er sei bereits
seit Januar 2023 als Referent Regulatory Affairs fiir die Deutsche
Bauchemie tatig und betreue hauptverantwortlich die Gremien
Chemikalienstrategie fiir Nachhaltigkeit und Polymere. Damit zeich-
ne er fiir zentrale Gremien verantwortlich, die die anstehende Uber-
arbeitung der REACH-Verordnung begleiten werden. In seiner neu-
en Funktion betreue er zusatzlich den iibergeordneten horizontalen
Ausschuss Produktverantwortung und den Arbeitskreis Bauproduk-
terecht. Neu im Team der Geschéftsstelle der Deutschen Bauchemie
ist seit dem 1. Januar 2025 Ariadni Dimitrakopoulou, die als Refe-
rentin Nachhaltiges Bauen die Arbeitskreise Nachhaltiges Bauen
und Gesundes Wohnen betreut. Zudem gehdren das Management
und die Entwicklung von Umweltproduktdeklarationen (EPDs) des
Verbandes zu ihrem Aufgabenbereich. Dimitrakopoulou verfiige
iiber einen Master in Chemie und Gber zehn Jahre Erfahrung in der
bauchemischen Industrie.

Sopro - Jens Schuchmann wird der zweite neue Geschaftsfiihrer bei
Sopro. Auf der BAU hat sich der Nachfolger von Michael Hecker der
BaustoffMarkt-Redaktion vorgestellt. Schuchmann wird die Berei-
che im Unternehmen {ibernehmen, fiir die Hecker bislang verant-
wortlich ist. Momentan laufe noch der Ubergabeprozess.
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Stark Deutschland - Zum 1. Februar 2025 hat Dr. Marc Baumgartner
die Rolle als Geschaftsfiihrer Vertrieb Generalisten Gibernommen.
Damit verantwortet er kiinftig das Geschaft der Marke Raab Kar-
cher sowie das des Fliesensegments (Keramundo), das mit den Ge-
neralisten eng verzahnt ist. Baumgartner folgt in dieser Funktion
auf Michael Kniippel, Vorsitzender der Geschéftsfiihrung von Stark
Deutschland, der bislang das Ressort interimistisch gefiihrt hatte.
Die Geschaftsfiihrung des Baustoffhandlers wachst somit kiinftig
auf sechs Mitglieder an. Marc Baumgartner verfiigt laut Mitteilung
iber mehr als 20 Jahre Erfahrung in Handels- und Vertriebsorgani-
sationen sowie auf der Produktionsseite. Der 47-jdhrige war etwa
als Vice President fir den Vertrieb im Geschéftsbereich Innenaus-
bau bei Building Material Schweiz verantwortlich und fiihrte als
Country Managing Director und Verwaltungsrat das Geschaft der
Schweizer Still AG. Einen GroBteil seiner beruflichen Laufbahn hat
der promovierte Betriebswirt zudem in verschiedenen internationa-
len Funktionen bei der Wiirth Gruppe verbracht, zuletzt als CEQ mit
Vertriebsverantwortung fiir das Schweizer Geschaft.

Ter Hiirne - Der Stidlohner Bodenbelagshersteller Ter Hiirne stellt
mit Christian Zickau den neuen Kopf des Produktmanagements

vor. Christian Zickau kommt nach langjahrigem Engagement im Pro-
duktmanagement fiir die Meisterwerke und Hain zum Hersteller
und bringe neben umfangreicher Produktmanagementkompetenz
auch eine Starkung der Produktionsfiihrung mit in das Stidlohner
Team. Als Gebietsverkaufsleiterin fiir den Bereich Nord-Bayern ist
Janine Giirtler seit dem 1. Januar 2025 fir das Unternehmen aktiv.
Die Oberfrankin bringe langjahrige Vertriebserfahrung im AuBen-
dienst sowie fundierte Kennnisse in der Holz- und Bodenbelagsbra-
che mit. Frank Knlisting ist als Sales Manager Export Contract spe-
zialisiert auf das internationale Objektgeschaft und realisiert seit
dem 1. Dezember 2024 fiir den Hersteller weltweit neue Projekte.
Seine umfangreichen Kenntnisse aus dem internationalen Export-
und Objektgeschaft in der Mébelbranche wiirden dem erfahrenen
Vertriebsprofi dabei viele Tiren fiir die Neukundenakquise 6ffnen.

Wienerberger - Der Aufsichtsrat von Wienerberger hat beschlossen,
das Vorstandsmandat des Vorstandsvorsitzenden Heimo Scheuch
(58) bis zur Hauptversammlung 2029 zu verlédngern. Heimo
Scheuch leitet Wienerberger seit 2009 als CEO und habe den Her-
steller von einem Ziegelproduzenten zu einem fiihrenden Anbieter
innovativer und ékologischer Bau- und Infrastrukturldsungen in
Europa und Nordamerika weiterentwickelt, teilt das Unternehmen
mit.

Wienerberger - Der Aufsichtsrat der Wienerberger hat Dagmar Stei-
nert zur Finanzvorstandin (CFO) bestellt. Sie wird diese Funktion ab
dem 1. Méarz 2025 iibernehmen und folgt damit Gerhard Hanke
nach, der in die Position des Chief Operating Officer (COO) fiir Zent-
ral & Ost wechselt, nachdem Solveig Menard-Galli aus dieser Posi-
tion mit Jahresende ausgeschieden ist. Dagmar Steinert (60) leitete
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nach einigen Jahren als Wirtschaftspriiferin und Steuerberaterin bei
PricewaterhouseCoopers von 2003 bis 2013 das Accounting von
Rheinmetall. Danach wechselte sie zu Fuchs, Anbieter von Schmier-
stoffen, zundchst als Leiterin der Abteilung Investor Relations. Nach
knapp drei Jahren stieg sie zur Finanzvorstandin auf. Nach zehn
Jahren kam sie 2022 zuriick zu Rheinmetall, als CFO.

Marz 2025

Danogips - Zum 1. Marz hat Andreas Bolte bei Danogips die Posi-
tion des Vertriebsleiters tibernommen. Bolte ist seit 14 Jahren im
Unternehmen und war zuletzt als Commercial Director tétig. Er tritt
die Nachfolge von Benny Klinke an, der Danogips zum 1. Mérz ver-
lassen hat. Mit seinen umfassenden Erfahrungen in den Bereichen
Vertriebs- und Marktstrategie werde der neue Vertriebsleiter die
Weiterentwicklung des Unternehmens fortfiihren, heiBt es in einer
Mitteilung.

Egger - Die Egger-Gruppe gibt bekannt, dass Roland Auer das glo-
bale Vertriebs- und Marketingteam ab dem 1. Mai 2025 als Chief
Marketing Officer (CMO) verstérken wird. Auer war tiber 30 Jahre
fiir den Oberflachenspezialisten und das langjahrige Partnerunter-
nehmen Schattdecor tétig, zuletzt als Vorstandsvorsitzender. Als
CMO wird Auer eine tragende Gruppenrolle im Bereich Marketing
und Produktmanagement einnehmen und direkt an Michael Egger
jun., Egger-Gruppenleitung Vertrieb&Marketing, berichten. Dabei
liege sein Fokus auf der Ausrichtung der globalen Marketingorgani-
sation auf zukiinftige Anforderungen und Bediirfnisse der Kunden.

EHL - EHL gibt die Ernennung von Pete Neuendorff zum neuen Ver-
triebsdirektor ab 01. Marz 2025 bekannt. In dieser Funktion werde
er die strategische Weiterentwicklung des Vertriebs verantworten
und das Wachstum des Unternehmens weiter vorantreiben, heil3t es
vom Unternehmen. Olaf Marks, der diese Position bislang innehat-
te, werde den Generationswechsel aktiv begleiten und stehe dem
Vorstand sowie Pete Neuendorff ab sofort in beratender Funktion
zur Seite. Neuendorff war seit Anfang 2024 als Direktor Produktion
und Technik beim Anbieter von Betonsteinen beschaftigt. Vorher
war er sieben Jahre bei einem Maschinenhersteller im nationalen
und internationalen technischen Vertrieb tétig. In seiner neuen Ta-
tigkeit berichtet er direkt an den Vorstand.

Knauf Ceiling Solutions - Zum 1. Marz 2025 wird Benny Klinke neuer
Commercial Director bei Knauf Ceiling Solutions fiir Deutschland,
Osterreich und die adriatischen Lander (Slowenien, Kroatien, Bos-
nien Herzegowina, Serbien, Montenegro, Kosovo, Albanien). Wie
das Unternehmen mitteilt, Gibernimmt er die Verantwortungsberei-
che von Carsten Pohl, der das Unternehmen verlassen wird. Klinke
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bringe umfassende Erfahrung im Vertriebsmanagement mit, nach-
dem er zuvor in leitenden Funktionen sowohl bei einem franzdsi-
schen Baustoffkonzern als auch seit 2018 fir die Knauf Gruppe, zu-
letzt als Vertriebsleiter bei Danogips, tétig war. In seiner neuen Rol-
le werde er die landeriibergreifenden Vertriebsaktivitéten sowie die
Entwicklung der Marktstellung des Unternehmens verantworten.
Zudem konzentriert er sich auf den Ausbau von Kundenbeziehun-
gen und die Erreichung von Wachstumszielen.

Knauf Insulation - Ab sofort steht Matthias Hopfl bei Knauf Insula-
tion Kunden und Partnern im GroBraum Miinchen als Gebietsver-
kaufsleiter Stid-Ost fiir den Bereich Hochbau zur Verfiigung. In die-
ser Funktion ist er Ansprechpartner fiir operative Fragen von Hand-
lern, Handwerkern, Architekten und Planern. Fiir seine neuen Auf-
gaben bringt der 33-Jahrige fundierte Erfahrung aus dem Baustoff-
Fachhandel mit.

Mapei - Wilhelm Bunge verstérkt seit Februar 2025 als Gebietsleiter
Keramik das AuBendienstteam von Mapei in der Region Dresden
und Umland (Sachsen). Der 24-Jahrige ist ausgebildeter GroB- und
AuBenhandelskaufmann. Zu Bunges Hauptaufgaben als Gebietslei-
ter zéhlen die strategische Betreuung und Unterstiitzung der Part-
ner sowie des Handels.

Naturinform - Naturinform verstarkt sein internationales Geschaft
und baut seine Marktprasenz weiter aus. Wie das Unternehmen
mitteilt, soll mit Edward Robinson als Director International Busi-
ness Development das Exportgeschaft strategisch starker vorange-
trieben werden. Der gebiirtige Englander bringt fast 20 Jahre Er-
fahrung in der europaischen Verbundwerkstoffindustrie mit, zuletzt
in derselben, leitenden Funktion bei UPM-Profi. Zusatzlich ver-
starkt Yves Houbrechts seit dem 15. Januar 2025 als Salesmanager
fir die Niederlande und Belgien das Team von Robinson. Auch Hou-
brechts verfiige liber umfassende Erfahrung im Vertrieb von Ver-
bundwerkstoffen und werde maBgeblich dazu beitragen, die Pra-
senz des Herstellers in diesen Markten zu starken.

Rohrdorfer Zement - Herbert Humps ist neuer Leiter Vertrieb und
Marketing bei Rohrdorfer Zement. Er folgt auf Gerhard Godl, der
Ende November 2024 in den Ruhestand gewechselt ist, und der die-
se Position 32 Jahre innehatte. Zu Humps' Aufgaben zdhlen insbe-
sondere die Weiterentwicklung aller Vertriebs- und Logistikprozes-
se, um beispielsweise Bestellprozesse zu digitalisieren und fiir Kun-
den sowie Anwender noch einfacher zu machen. Ein weiterer Fokus
liege auf der Positionierung kommender CO, -armer Zementsorten
und einer passenden Vertriebs- und Marketing-Strategie. Humps ist
bereits seit Oktober 2023 im Unternehmen und iibernahm Schritt
flr Schritt die Aufgaben- und Verantwortungsbereiche seines Vor-
gangers. Im Marz 2024 (ibernahm er die Geschaftsfiihrung der Geo-
systems Spezialbaustoffe in Deutschland und Osterreich. Seit Juli
2024 ist er Geschaftsfiihrer der Sakret Trockenbeton Miinchen
GmbH. Im November 2024 erhielt er Prokura fiir Rohrdorfer Zement
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in Gmunden.

Superglass - Die strategische Ausrichtung der Marke Superglass
wird kiinftig enger mit der Premiummarke Isover verzahnt. In die-
sem Zuge wird die operative Verantwortung fiir Superglass in die
Vertriebsleitung Isover Nord an Daniel Eller und in die Vertriebslei-
tung Isover Siid an Nikolaus Cieslinski zum 1. April 2025 Gbertra-
gen. Der derzeitige Geschéftsleiter von Superglass, Petar Cosi¢, wird
das Unternehmen im zweiten Halbjahr 2025 auf eigenen Wunsch
verlassen. Klarer Anspruch sei es, Superglass auch zukiinftig als
Marke mit eigenstandiger Vertriebsorganisation weiterzuentwi-
ckeln. Isover und Superglass seien somit zwei klar differenzierte
Marken mit einem sich ideal ergdnzenden Leistungsprofil, heiBt es.

Team Bau - Die Team Gruppe hat fiir ihre Sparte Bau eine neue Or-
ganisationsstruktur etabliert. Wie das Unternehmen mitteilt, hat
Dirk Albertsen am 1.1. 2025 seine neue Position als Geschaftsfiihrer
fir Geschaftsentwicklung und Organisation angetreten. Er leitet
die Sparte gemeinsam mit Bernd Seibold, verantwortlich fiir Einkauf
und Logistik, und Jens Klindworth, verantwortlich fiir den Vertrieb.
Albertsen ist seit mehr als 30 Jahren bei Team. Seine Laufbahn be-
gann 1991 im Vertrieb des Team Baucenter Wanderup. 2008 wech-
selte er nach Stiderbrarup und begleitete dort die Einfiihrung eines
ERP-Systems fiir Team Bau sowie viele weitere Projekte. 2015 wur-
de er Geschaftsfiihrer bei Team Energie.

April 2025

Ardex - Wechsel in der Ardex-Anwendungstechnik: Zum Jahresbe-
ginn hat Martin Kupka die Leitung tibernommen. Er tritt damit die
Nachfolge von Emanuel Schreiber an, der Anfang Januar in die Ge-
schaftsflihrung von Gutjahr — ebenfalls Teil der Ardex-Gruppe —
gewechselt ist. 2012 stieg Kupka beim Hersteller ein. Zunéchst habe
er das Team Boden, Wand und Decke in der Anwendungstechnik
geleitet. Spater habe er die Stellvertretung der Anwendungstechnik
Uibernommen. Seine Ausbildung absolvierte Kupka als Textiltechni-
ker und Bodenleger, heif3t es.

Baywa - Der Aufsichtsrat der Baywa hat die Bestellung von Dr.
Frank Hiller zum Vorstandsvorsitzenden (CEO) und von Prof. Dr.
Matthias J. Rapp zum Finanzvorstand (CFO) beschlossen. Beide
Herren werden zum 1. Mérz 2025 in den Vorstand berufen. Dr. Hiller
war bis 2024 Vorstandsvorsitzender von Big Dutchman, einem
Unternehmen von Fiitterungsanlagen und Stallungssystemen. Da-
vor war er flinf Jahre CEO der borsennotierten Deutz AG in KoIn. Hil-
ler hat verschiedene weitere Vorstandspositionen bei Leoni, MAN
Truck & Bus sowie Meiler und Thyssen-Krupp bekleidet und eine
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Reihe strategischer Transformationsprogramme erfolgreich umge-
setzt. Hiller ist Ingenieur und studierte Maschinenwesen an der Uni-
versitat Kaiserslautern. Rapp war bis 2024 beim TUOV SUD verant-
wortlich fiir die Bereiche Finanzen und Controlling. Seine berufliche
Laufbahn hatte er bei der Unternehmensberatung Boston Consul-
ting Group begonnen. 1997 wechselte er in die Industrie und war
seitdem bei mehreren Unternehmen als Finanzvorstand tatig, unter
anderem beim Automobilzulieferer Webasto. Im Sommer 2021
wurde Rapp zudem von der Ludwig-Maximilians-Universitat Miin-
chen (LMU) zum Honorarprofessor bestellt. Rapp studierte Betriebs-
wirtschaftslehre unter anderem an der WHU Koblenz.

Bauxpert Knipper - Zum 1. Januar 2025 ist der langjahrige Prokurist
Uwe Wehrs als weiterer Geschaftsfiihrer in die Leitung von Baux-
pert Knipper, Sogel, eingetreten. Er ist in der Geschéftsfiihrung ver-
antwortlich fiir den Bereich Vertrieb, neben den weiteren Ge-
schéftsflihrern Markus Schwering und Bernd Knipper (Vorsitzen-
der). Gerade in schwierigen Zeiten setze man damit ein klares Zei-
chen fiir Verldsslichkeit, so das Unternehmen.

Etex - Zum 1. April 2025 Gibernimmt Tom Clayton die Geschéftsfiih-
rung der Etex Germany Exteriors. Er tritt damit die Nachfolge von
Rolf Haberlah an, der das Unternehmen zum 31. Mérz verlassen
hat. Tom Clayton bringt mehr als 12 Jahre Erfahrung in nationalen
sowie internationalen Fiihrungsrollen mit. Zuletzt war der 42- jahri-
ge gebiirtige Brite bei einem international agierenden Unterneh-
men flir technische Komponenten der Fensterindustrie tatig. Clay-
ton ist bereits seit dem 1. Februar 2025 fir Etex tatig und hat suk-
zessive die Verantwortung fiir die Geschafte in Deutschland, Oster-
reich und der Schweiz iibernommen. Der neue Geschaftsfihrer set-
ze auf konsequente Kundenorientierung, eine klare und nachhaltige
Marktpositionierung sowie Innovationen und Produktentwicklun-
gen, heiBt es in der Mitteilung.

Murexin - Mitte Februar 2025 hat Alexander Magg (55) die Marke-
tingleitung von Murexin Deutschland Gibernommen. In dieser neu
geschaffenen Position wird er ab sofort die strategische Neuaus-
richtung des Unternehmens aktiv mitgestalten und die Markenpra-
senz weiter ausbauen, teilt das Unternehmen mit. Magg verfiigt
tiber mehr als 20 Jahre Erfahrung in der Kommunikations- und Bau-
branche. Er war unter anderem Marketingleiter bei fiihrenden Bau-
chemie-Herstellern sowie Geschéftsfiihrer einer Marketingagentur.
Mit diesem umfassenden Fachwissen bringe er beste Voraussetzun-
gen mit, um die Wahrnehmung des Herstellers in Deutschland ge-
zielt zu scharfen.

Soudal - Der Kleb- und Dichtstoffhersteller Soudal baut seine Ver-
triebsaktivitdten im Bereich Innenausbau und Maler aus. So hat das
Unternehmen in diesem Segment eine neue Key-Account-Position
geschaffen. Seit Dezember 2024 ist Torsten Kohl (45) in dieser Rolle
bei Soudal tatig. Neben der Neukundenakquise verantwortet er die
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Einflihrung neuer Produkte, Anwendungsschulungen und die strate-
gische Marktentwicklung. Gleichzeitig soll er die operative Markt-
bearbeitung vorantreiben — mit verkaufsférdernden MaBnahmen
am Point of Sale, der Umsetzung von Merchandising-Konzepten so-
wie der deutschlandweiten Betreuung des MalergroBhandels und
der Handlerlistung der Soudal-Produkte, heiBt es. In seiner Funktion
berichtet er direkt an Harald Liidtke, Geschéftsfiihrer Soudal
Deutschland und Regional Director Central Europe. Kohl ist ausge-
bildeter Malergeselle und hat den Angaben zufolge in verschiede-
nen Positionen, unter anderem als Niederlassungsleiter und Fachbe-
rater im AuBendienst, fundiertes Fachwissen und Vertriebsexperti-
se erworben.

Uzin - Seit dem 1. Oktober 2024 leitet Filipe Webermann das Mar-
keting der Produktmarke Uzin bei Uzin Utz. Er ibernimmt die glo-
bale Verantwortung fiir die strategischen und operativen Marke-
tingaktivitdten der Marke Uzin. Webermann blicke auf eine lang-
jahrige und erfolgreiche Laufbahn im Marketing- und Kommunika-
tionsbereich zuriick, heiBt es. Nach einer mehrjahrigen Auslandsta-
tigkeit bei der Firma Meeco in Spanien und den USA folgte die
Grlindung der Kommunikationsdesignsparte innerhalb der damali-
gen PR-Agentur Medienkontor, die heute als Meeco Communication
Services in Dresden agiert. Bis zuletzt war er bei Blanco in verschie-
denen Stationen im zentralen Marketing tétig und bekleidete dabei
Positionen mit weltweiter Fiihrungsverantwortung.

Mai 2025

Heidelberg Materials - Christoph Streicher hat zum 1. April die Posi-
tion des Sprechers der Geschéftsleitung Deutschland bei Heidelberg
Materials ibernommen. In dieser Rolle verantwortet er die strategi-
sche Ausrichtung und Weiterentwicklung des Deutschlandge-
schéfts. Streicher trat den Angaben zufolge 1997 in den Konzern ein
und war in leitenden Positionen in Deutschland und Nordamerika
tatig. Seit 2017 leitete er als General Manager das Geschaft in der
Benelux-Region. Sein Vorganger, Christian Knell, wechselte in die
neu geschaffene Rolle des Global Vice President Decarbonisation.

Armacell - Stefan Garmann (ibernimmt neben seiner bisherigen
Verantwortung als General Manager EMEA North zusatzlich die Lei-
tung der Region EMEA East bei Armacell. Die Erweiterung seiner
Funktion ist Teil einer umfassenden organisatorischen Neuausrich-
tung innerhalb der Armacell-Region EMEA. Ziel sei es, die geschaft-
lichen Aktivitaten starker auf die Kundenbediirfnisse auszurichten,
die Lieferkettenorganisation zu optimieren sowie die interne Zu-
sammenarbeit zu fordern, heiBt es. Garmann ist seit 2014 bei Arm-
acell tatig. Zuletzt verantwortete er die Region EMEA North mit Fo-
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kus auf den Mérkten Deutschland, BeNeLux und den nordischen
Landern. Nun Gbernimmt er zusatzlich die Verantwortung fiir Ost-
europa, das Vereinigte Kdnigreich und Irland.

Murexin - Andreas Baltronat verstarkt seit Mitte Marz 2025 den Ge-
schaftsleitungskreis von Murexin Deutschland und verantwortet
dort die Verkaufseinheit ,FuBboden-, Maler- und Beschichtungs-
technik”. Der 58-Jahrige bringe umfassende Erfahrung aus der Bau-
chemie-Branche mit: Uber 20 Jahre sei er bei einem namhaften
Marktflhrer tatig gewesen, wo er als Verkaufsleiter maBgeblich zur
Markenbildung beitrug, teilt das Unternehmen mit. In seiner Funk-
tion unterstiitzt Baltronat Wolfgang Hormuth, Geschaftsfiihrer Mu-
rexin Deutschland, sowie Thomas Prechtl, Leiter Verkaufseinheit
.Fliesen-, Bau- und Abdichtungstechnik”.

Codex - Henning Litschka ist seit dem 1. Januar neuer Gebietsleiter
im Raum Mecklenburg-Vorpommern bei Codex. Der gelernte GroB-
und AuBenhandelskaufmann, gepriifte Wirtschaftsfachwirt und Be-
triebswirt bringe umfangreiche Erfahrungen aus der Baustoffindus-
trie und dem Baustoffhandel mit und war zuvor jahrelang als Ver-
triebsmitarbeiter tatig, heiBt es. Er tritt die Nachfolge von Karsten
Kihl an.

Nordwest - Der Aufsichtsrat der Nordwest Handel mit Sitz in Dort-
mund hat den Vorstandsvertrag von J6rg Simon vorzeitig verlan-
gert. Er werde dem Verbundunternehmen bis einschlieBlich
31.12.2027 weiterhin als Vorstand zur Verfiigung stehen, heiBt es in
einer Mitteilung. Vorstand des Dortmunder Unternehmens ist er
seit Juni 2015. In dieser Funktion verantwortet er die Bereiche Stahl,
Geschaftsentwicklung & Akquisition, Finanzen, Finanzdienstleistun-
gen, Rechnungswesen, Controlling & Steuern, Recht& Compliance,
Interne Revision& Investor Relations& Finanzkommunikation und
TeamFaktor NW.

Rockwool - Mirko GroB ibernimmt mit sofortiger Wirkung die Posi-
tion als Sales Director DACHCET (Tschechische Republik, Slowakei
und Ungarn) bei Rockwool Rockfon. Er iibernimmt damit die Nach-
folge von Dirk Egel, der den Hersteller zum Ende des vergangenen
Jahres verlassen hatte. Zuvor habe er als Vertriebsleiter Handel &
Verarbeiter zentrale Bereiche des Rockfon-Geschéfts verantwortet.

Sievert - Axel Kern hat zum 24. Mérz 2025 die Position des Chief Fi-
nancial Officer (CFO) bei Sievert lbernommen. Der studierte Wirt-
schaftsinformatiker verfligt Giber langjahrige Erfahrung im Finanz-
management internationaler Unternehmen sowie in den Bereichen
Einkauf und IT. Nach fast zehn Jahren als Geschéftsfiihrer eines
eigenen IT-Beratungsunternehmens wechselte er 2008 zur BMI
Group, wo er bis 2022 verschiedene Fiihrungspositionen innehatte.
Zuletzt war Axel Kern als Business Development Director bei Cedro
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in Kuala Lumpur, Malaysia, tatig.

Sievert -Timke Precht (60) hat zum 15. April 2025 die Position des
Geschaftsfiihrer Operations bei der Sievert Baustoffe iibernom-
men. Er berichtet in dieser Funktion direkt an den Vorstandsvorsit-
zenden René Grupp. Der studierte Diplom-Ingenieur verfiigt iiber
fast 35 Jahre Berufserfahrung in der Beratung und Industrie. Zuvor
war Precht unter anderem in Spanien, den Niederlanden und in Lu-
xemburg bei Ernst & Young, Ursa, Wavin sowie BMI tatig.

Sika - Im Zuge der Verschmelzung der Sika Deutschland GmbH auf
die Sika Holding und der Umfirmierung auf die Sika Deutschland CH
AG &Co KG ist Daniela Schmiedle seit Januar 2025 bereits alleinige
Geschaftsfiihrerin der Sika in Deutschland. Wie das Unternehmen
mitteilt, hat sie zum 1. April nun zusatzlich die Geschaftsfiihrung
bei den Tochtergesellschaften PCI Augsburg (PCl) und MBCC Invest-
ments (MBCC I) ibernommen. Bei PCl folgt Schmiedle auf Joachim
Straub, der nach 36 Jahren beim Hersteller im Juni 2025 in den Ru-
hestand tritt, und bei MBCC | auf Thomas Gmelin, der in den Sika-
Konzern wechselt.

Bauen+Leben - Bauen+Leben gibt bekannt, dass mit dem 1. April
in zwei seiner Franchisegesellschaften ein Wechsel in der Ge-
schaftsfiihrung stattgefunden hat. So tibernimmt lvan Abraham,
bislang Geschaftsflihrer der Bauen+Leben Team Baucenter GmbH &
Co. KG., zukiinftig die Verantwortung als Geschéftsfiihrer der Bau-
en+Leben Gesellschaft Diisseldorf. Gleichzeitig wird Matthias Fin-
ger, zuletzt Prokurist der Bauen+Leben Gesellschaft Bochum,
neben Dietmar Heidemann neuer Geschaftsflihrer der Gesellschaft
Bochum.

Juni 2025

Bundesbauministerium - Verena Hubertz tibernimmt das Bundesmi-
nisterium flir Wohnen, Stadtentwicklung und Bauwesen. Die
37-Jahrige ist seit 2021 Bundestagsabgeordnete und wurde direkt
stellvertretende SPD-Fraktionsvorsitzende. Ihr Themenschwerpunkt
liegt in den Bereichen Wirtschaft, Klimaschutz, Energie, Bauen

und Wohnen. Hubertz ist Bundestagsabgeordnete fiir die Stadt Trier
und den Kreis Trier-Saarburg. 2021 gewann sie bei der Bundestags-
wahl das Direktmandat im Wahlkreis Trier. Bei der diesjéhrigen
Bundestagswahl konnte sie im Wahlkreis Trier iiber die Landesliste
in den Bundestag einziehen. Auch bei den Koalitionsverhandlungen
hatte Hubertz eine wichtige Rolle. So iibernahm sie mit Minister-
prasident Alexander Schweitzer den SPD-Vorsitz in der Koalitions-
Arbeitsgruppe ,Wirtschaft.

Bundesbauministerium - Dr. Olaf Joachim ibernimmt die Funktion

des Staatssekretdrs im Bundesministerium fiir Wohnen, Stadtent-
wicklung und Bauwesen. Er folgt im Amt auf Dr. Rolf Bdsinger.
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Hagebau - Seit dem 1. Juni 2025 ist Christian Rabe (52) neuer Ge-
schéftsflihrer Fachhandel bei der Soltauer Kooperation. Er folgt auf
Detlef Jahnke, der das Amt erst zum 1. Juli 2024 angetreten hatte.
Jahnke scheidet aus personlichen Griinden aus, teilt die Hagebau
mit. Christian Rabe ist seit (iber 30 Jahren in verschiedenen Fiih-
rungspositionen fiir die Hagebau tatig und verantwortete zuletzt
den Bereich Einkauf im Fachhandel. In diese Funktion habe er maB-
geblich die strategische Zusammenarbeit mit der Industrie sowie
Sortimentsentwicklung im Fachhandel gepragt, heiBt es. Mit seiner
Berufung iibernimmt Rabe die bisherigen Zustandigkeiten seines
Vorgangers.

Hauraton - Jan Jenette ibernimmt die Verkaufsleitung fiir den
AuBendienst Siid bei Hauraton. Der 29-jéhrige hat nach dem Stu-
dium der Betriebswirtschaftslehre an der Dualen Hochschule Ba-
den-Wiirttemberg in Mosbach (DHBW) mit Schwerpunkt Handel/
Controlling seine berufliche Laufbahn im Bereich Werkstattbedarf
begonnen und im Baustoffsektor fortgesetzt.

Horl+Hartmann - Tristan Klein und Kai Rudhof tibernehmen die Lei-
tung der Horl+Hartmann Innovations GmbH. Die beiden sind keine
Unbekannten: Bereits 2019 ging Horl+Hartmann eine strategische
Partnerschaft mit den beiden ein und erwarb Anteile am heutigen
Ziegelwerk Deisendorf. Wahrend Klein als Geschaftsfihrer zu ,Mein
Ziegelhaus” wechselte, blieb Rudhof als technischer Berater eng
mit Horl-+Hartmann verbunden. Neben Forschung, Entwicklung und
Produktmanagement stehen fiir die beiden auch die Digitalisierung
und nachhaltige Produktionsmethoden im Fokus.

Jafoplast - Jafoplast hat sich zum 26.3.2025 von dem vormaligen
technischen Geschaftsfiihrer Peter Turtenwald getrennt. Wie das
Unternehmen mitteilt, wird die Geschaftsfiihrung von Miklas Jant-
schik weitergefiihrt. Unterstiitzt werde er hierbei von Tobias Wol-
ters als Key Account Manager und Stephanie Vietmeyer als Ver-
kaufsleiterin.

Kerakoll - Kerakoll baut seine Prdsenz in der Region Berlin und Bran-
denburg weiter aus: Seit Mai 2025 verstarkt Robert Witzel das Ver-
triebsteam als Gebietsleiter fir diese Region. Er bringt mehr als
zehn Jahren Erfahrung im Vertrieb mit.

OWA - Hubertus Kertelge ist seit dem 31. Mai nicht mehr fiir das
Odenwald Faserplattenwerk (OWA) tatig. Der Vertriebsleiter DACH
und das Unternehmen haben sich in beiderseitigem Einvernehmen
getrennt, heiBt es in einer Mitteilung. Bis auf Weiteres iibernehme
Geschéftsfihrer Jiirgen Theobald die Rollen und Funktionen des
Vertriebsleiters DACH. Hubertus Kertelge hatte Anfang 2022 die
Vertriebsleitung Gibernommen. Anfang 2023 erhielt er beim Herstel-
ler aus Amorbach Gesamtprokura.

Roto DST - Wolf Kappen (48) folgt bei der Roto Frank Dachsystem-
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Technologie als Commercial Director auf Stephan Hettwer. Wie das
Unternehmen mitteilt, verlasst dieser die Roto-Gruppe auf eigenen
Wunsch. Kappen werde ab Juni zundchst Kunden personlich tref-
fen. Hettwer begleitet ihn bis zu seinem Ausscheiden und unter-
stiitzt Kappen bei der Einarbeitung in alle internen Prozesse. So sei
sichergestellt, dass der Vertrieb weiterhin ungestort, zuverlassig
und nah am Kunden arbeiten kdnne. Kappen war seit 2014, zuletzt
als Geschéftsfiihrer Marketing und Vertrieb, fiir die Marburger Ta-
petenfabrik tatig, heiBt es in der Mitteilung weiter. Das Familien-
unternehmen ist eine der altesten Tapetenfabriken Europas, deren
Produkte in tiber 90 Lander exportiert werden. Die Arbeit in einer
baunahen Branche mit einem starken Fachhandel und einer breiten
Basis kompetenter Handwerksunternehmen sei Kappen daher ver-
traut. Hettwer erklart in der Mitteilung, dass er sich ,mit einem
weinenden und einem lachenden Auge” dafiir entschieden habe,
eine berufliche Verdnderung anzustreben. ,Nach so vielen Jahren in
verantwortlichen Positionen bei Roto DST wuchs die Neugier auf
grundlegend neue Aufgaben. Aber ich mache keinen Hehl daraus,
dass mir meine Entscheidung schwergefallen ist, weil ich ein sehr
freundschaftliches Umfeld verlasse. Die vielféltigen Erfahrungen bei
Roto werden meinen weiteren Weg prégen — und vor allem die
Uberzeugung, dass die hier gelebte Kundennahe und Fiihrungskul-
tur die Basis fiir eine nachhaltige Unternehmensentwicklung legt.”

Sita - Seit April hat Sita einen neuen Vertriebsleiter und Prokuristen:
Kai Gradert. Der 43-jahrige bringt dem Flachdachentwasserungs-
spezialisten langjdhrige Fiihrungserfahrung in Vertrieb, Technik und
internationalem Business Development mit. Stationen seiner Karrie-
re fithrten ihn unter anderem zur Essmann Gruppe und zuletzt als
Director Global Sales & Engineering zur Fr. Jacob Sohne.

VDPM - Als Mitglied in der European Mortar Industry Organisation
(EMO) hat der Verband fiir Ddmmsysteme, Putz und Mértel (VDPM)
seine personelle Prasenz im europdischen Verband nun verstarkt.
So wurde Dr.-Ing. Tim Link zum Portfolio-Manager fiir das EMO
Sounding Board Floor Screeds (Estrich) berufen. Dr. Link absolvierte
zunachst ein Bauingenieur-Studium an der Bauhaus Universitat
Weimar und promovierte dort anschlieBend zum Thema ,Alternati-
ve Zemente mit geringem CO, -FuBabdruck”. Seit 2016 ist er bei der
Firma Casea, zunachst als Laborleiter, inzwischen als Leiter Pro-
duktmanagement. Mitglied im Arbeitskreis Technik und Marketing
Estrichmortel des VDPM ist er seit 2020. Eng zusammenarbeiten
werde Dr. Link in Briissel mit Katharina Lennig, ebenfalls Mitglied
des VDPM-Arbeitskreises Technik und Marketing Estrichmértel. Sie
ist seit Oktober 2022 hauptamtlich bei der EMO und als Technical
and Communication Officer zustandig fiir den medialen Auftritt des
Verbandes nach auBen.

Velux - Jacob Madsen, Executive Vice President fiir die Region Nord-
europa, verlasst die Velux Gruppe. Er wechselt zur Purmo Gruppe,
einem Anbieter von Lésungen fiir Raumklima-Komfort, und tiber-
nimmt dort die Position des Chief Commercial Officer. Bis eine
Nachfolge benannt ist, ibernimmt Velux CEQ Lars Petersson die
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Verantwortung fiir die Region Nordeuropa. Er werde in enger Zu-
sammenarbeit mit der weiterhin verantwortlichen Geschaftsfiih-
rung Velux Deutschlands — Silke Stehr und Matthias Mager - die
enge Zusammenarbeit mit Partnerbetrieben in Handel und Hand-
werk weiter starken, so das Unternehmen. Madsen begann seine
Karriere bei Velux im Jahr 1994 und iibernahm schon bald den Auf-
bau eines Vertriebsteams in Kroatien, Slowenien und Bosnien-Her-
zegowina. Nach fiinf Jahren als Geschéftsfiihrer in Kroatien verlie
Madsen die Velux Gruppe zwischen 2004 und 2018. Nach seiner
Riickkehr Gibernahm er die Verantwortung fiir einige der wichtigs-
ten Markte der Gruppe, unter anderem zunachst als General Mana-
ger fiir Velux Deutschland, Regional Senior Vice President DACH so-
wie zuletzt als Regional Executive Vice President fiir die Region
Nordeuropa und Mitglied des Executive Group Management der
Velux Gruppe.

Juli 2025

Knauf Gips - Tobias Hollriegel ist seit dem 1. Juni neuer Verkaufslei-
ter Trockenbau im Verkaufsgebiet Nord bei Knauf Gips. In dieser
Funktion ist er verantwortlich fiir die Bundeslander Thiiringen und
Sachsen. Zuvor war er lange Jahre im Baustoff-Fachhandel tatig.
Hollriegel tritt die Nachfolge von Marco Torpe an, der laut Mittei-
lung kiinftig die Aufgabe als Gebietsleiter Key Account mit Schwer-
punkt in der Region Thiiringen ibernehmen wird.

Kingspan - Kingspan Insulation starkt eigenen Angaben zufolge
sein Filhrungsteam in der DACH-Region sowie Zentral- und Ost-
europa. So stellt sich das Unternehmen mit Peter Kimmerle als neu-
en Commercial Director und Britta Warmbier als Leiterin des Marke-
tings fiir die Region neu auf. Kimmerle war zuvor in leitender Posi-
tion beim Dammstoffhersteller Ursa tatig. Ziel seiner Arbeit sei es,
Kingspan Insulation als Anbieter integrierter Systemldsungen zu
positionieren und den Kundenservice weiter auszubauen, heiBt es
in der Mitteilung. Warmbier verantwortet seit dem 1. April das
Marketing fiir die Region. Sie war zuvor in fithrenden Positionen bei
Velux und Wienerberger Deutschland tatig. Ihre Aufgabe sei es, die
Sichtbarkeit von Kingspan Insulation in den Kernmarkten zu star-
ken und die Marktposition des Unternehmens langfristig zu entwi-
ckeln. Komplettiert wird das Fiihrungsteam durch Séren Lange,
Head of Sales & Specification. Der langjahrige Mitarbeiter von King-
span Insulation ist fiir die operative Steuerung des Vertriebs in der
Region Dach & Central Europe verantwortlich. Mit Stationen bei Sto
und Caparol bringe er wertvolles Know-how fiir die Umsetzung der
neuen Struktur mit, teilt der Produzent fiir Dammplatten mit.

Mapei - Thomas Schatz verstarkt seit Juni 2025 als Gebietsleiter Ke-

ramik das AuBendienstteam von Mapei in der Region Siid-Ost
(Sachsen, Sachsen-Anhalt). Der 59-jahrige gelernte Fliesenleger-
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meister war zuletzt fiir einen deutschlandweiten Handler tatig. In
der Region Nord (Niedersachsen und Nordrhein Westfalen) ist zu-
dem seit Juni 2025 Patrick Zinn als Gebietsleiter Keramik fiir das
AuBendienstteam von Mapei unterwegs. Der 45-Jdhrige ist gelern-
ter Einzelhandelskaufmann und war zuletzt im Innendienst eines
Fachhandels ttig. Zu den Hauptaufgaben der Gebietsleiter bei Ma-
pei zdhlen die strategische Betreuung und Unterstiitzung der Part-
ner und des Handels. Zudem sind sie fiir die Akquise neuer Handels-
und Verarbeiterkunden, die Organisation von Verkaufsveranstal-
tungen und Kundenschulungen sowie fiir die technische Beratung
und den Verkauf der Produkte zustandig.

Trespa - Trespa stellt das Vertriebsteam neu auf. So ist Martin Hol-
zer neuer Country Manager Deutschland. Er bringt fiir seine neue
Position 21 Jahre Bau-Expertise und 17 Jahre Vertriebs- und Fiih-
rungserfahrung mit. Vor sieben Jahren begann er bei Trespa, zu-
nachst als Account Manager, dann als Regional Sales Manager
Deutschland. Unterstiitzt wird Holzer von Dominik Tenner, neuer
Leiter des Vertriebsteams fiir Planende und das Projektgeschaft, so-
wie David Hanses, neuer Teamleiter fiir Handel und Handwerk. Ten-
ner bringe umfangreiche Fiihrungs- und Vertriebserfahrung aus der
Bauchemiebranche mit und wechselte 2022 als Account Manager
zu Trespa. Hanses, staatlich gepriifter Bautechniker, sammelte ers-
te Berufserfahrung bei einem Fassadenbau-Unternehmen und war
anschlieBend in verschiedenen Positionen in Vertrieb und Verkauf
tatig. Seit 2014 ist er bei Trespa.

Xella Deutschland - Daniel Stephan Gibernimmt ab sofort die Posi-
tion des Head of Field Sales bei Xella Deutschland. In dieser Funk-
tion verantwortet er laut dem Unternehmen kiinftig den Flachen-
vertrieb und berichtet direkt an CEO Daniel Marczinkowsky. Zuletzt
war Stephan als Head of Sales New Installation bei Thyssen Krupp
Aufziige tatig. Seine fundierte Expertise in den Bereichen Vertriebs-
management, Strategieentwicklung und Organisationsfiihrung qua-
lifiziere ihn in besonderem MaBe fiir die Aufgabe, den Flachenver-
trieb weiterzuentwickeln, heit es in der Mitteilung. Die Position
wurde im Zuge der Vertriebsneuausrichtung des Herstellers neu
besetzt.

Holzland - Jochen Scherf ist neuer Aufsichtsratsvorsitzender der
Holzland-Kooperation mit Sitz in Dortmund. Der Geschéftsfiihrer
der Manfred Scherf Holzfachhandel in Simmerath Gbernimmt das
Amt von Dr. Josef Simmer, Geschéftsfiihrer der Firma Keplinger, der
turnusgeman aus dem Gremium ausscheiden musste. Zum stellver-
tretenden Vorsitzenden des Aufsichtsrats wurde das langjahrige
AR-Mitglied Johann Ziller, Geschaftsfiihrer der Holzfachmarkt Ziller,
Nirnberg, gewahlt. Neu im Gremium ist Thomas Singer, Geschafts-
fiihrer der Firma Tischler Rohstoff aus Osterreich. Michael Bogner
(Karl Bogner) und Fabian Claas (Holzland von der Stein) komplettie-
ren den Aufsichtsrat, Ersatzmitglieder sind Simon Marberger (Holz
Marberger), Heiner Schyns (Holzland Schyns), Alexandra Schneidler
(Holz Niemeyer), Annabelle Metzger (Hermann Metzger) und Kai
Alexander Braun (Johannes Beese).
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Becher - Becher stellt seine Geschaftsfiihrung neu auf. Wie der
HolzgroBhandler mitteilt, ibernimmt der 47-jahrige Matthias Jouy
zum 1. Juli die Verantwortung fiir den Bereich Vertrieb und bildet
kiinftig gemeinsam mit Stefan Sans die neue Doppelspitze des
Unternehmens. Sans ist seit Juli 2024 kaufmannischer Geschafts-
fihrer. Michael Kéngeter, der acht Jahre als Geschéftsfiihrer agierte,
libergibt die operative Verantwortung und wird den HolzgroBhand-
ler als Generalbevollmachtigter weiterhin strategisch begleiten,
heiBt es in der Mitteilung weiter. Gesellschafter, Beirat und Ge-
schéftsflihrung hatten den Wechsel an der Unternehmensspitze
langfristig vorbereitet. Ziel sei, das Familienunternehmen zukunfts-
sicher weiterzuentwickeln und zugleich die gewachsenen Werte,
Prozesse und die partnerschaftliche Zusammenarbeit nahtlos wei-
terzuflihren — im Sinne der Kunden, Partner und Mitarbeitenden.

Rockwool - Die Business Unit Central Europe von Rockwool erhalt
eine neue Fiihrung. So verlasst Volker Christmann nach 41 Jahren
das Unternehmen zum 31. Dezember 2025 in den Ruhestand. Als
Nachfolgerin wird Giilnaz Atila zum neuen Senior Vice President er-
nannt und damit auch die Geschaftsfiihrung der Deutschen Rock-
wool ibernehmen. Atila startet ab dem 1. September bei Rockwool
und wird als Mitglied des Group Management Teams an den CEOQ
Jes Munk Hansen berichten. Sie ist derzeit Chief Operating Officer
der Division Central East des dsterreichischen Baustoffherstellers
Wienerberger. Dort habe sie in (iber 27 Jahren Erfahrung in ver-
schiedenen Positionen und Landern gesammelt, heiBt es. Volker
Christmann wird bis Ende des Jahres beim Unternehmen bleiben
und danach eine beratende Funktion austiben. M
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Die Firma Henri Benthack trauert um ihren ehemaligen Geschéftsfiihrer und langjdhrigen Beiratsvorsitzenden Klaus Lithmann, der
am 26. August 2024 im Alter von 88 Jahren verstorben ist. Klaus Lihmann gestaltete laut Mitteilung vom 1. August 1956 bis 30. April
2021 maBgeblich die Entwicklung des Unternehmens mit. Als Geschéftsfiihrer war Lihmann im Juni 2004 ausgeschieden und fiihrte
fortan bis zum 30. April 2021 den Vorsitz der Gemeinniitzigen Henri Benthack Stiftung und den Beirat der Firma Henri Benthack. Uber
die Grenzen der Hansestadt hinaus wirkte er als Buchautor und Aufsichtsratsvorsitzender der Kooperation Interpares & Mobau (1&M)
fiir die Baustoffbranche in Deutschland und begleitete die Fusion von 1&M und Interbaustoff (IBS), heiBt es

Die Eurobaustoff trauert mit dem Gesellschafterhaus Martin Meier und der Familie Meier um ihren Seniorchef und Gesellschafter
Ernst Meier, der am 29. Juli 2024 im Alter von 89 Jahren verstorben ist. Die erfolgreiche Entwicklung des Unternehmens in die Spar-
ten ,Projektentwicklung” und ,Schlisselfertiges Bauen” sowie die Initiierung zahlreicher Immobilienprojekte gingen unter anderem
auf sein Konto, bevor er 2015 die Geschaftsfiihrung tibergab, heiBt es in einer Mitteilung der Kooperation. Doch auch im Ruhestand
habe Ernst Meier weiterhin Interesse am Unternehmen gezeigt und seine Rolle als Gesellschafter aktiv ausgelibt. ,Sein Leben war ge-
pragt durch unternehmerische Initiative und strategischen Weitblick. Seit dem Einstieg in der Jugendzeit hat er konsequent die Ent-
wicklung des Familienunternehmens vorangetrieben. Dabei lag ihm das Wohlergehen der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter sowie
der personliche Kontakt mit Geschéftspartnern besonders am Herzen. Bis ins hohe Alter war er allen ein geschétzter Ratgeber und
kritischer Beobachter”, so beschreiben ihn seine Wegbegleiter.

Mit groBer Bestiirzung und Betroffenheit informiert die Coba darliber, dass Ralf Prochaska, der von 2004 bis 2024 als Vertriebsleiter
fiir die Kooperation tétig war und sich im Ubergang in den Ruhestand befand, Ende Februar 2025 tédlich verungliickt ist. ,Ralf Pro-
chaska war so etwas wie unser AuBenminister und hat die Coba in den letzten 20 Jahren maBgeblich mitgepragt und viele Gesell-
schafter zu uns geholt,” so Bernd Lordieck, Geschaftsfiihrer der Coba. ,Wir haben einen Kollegen und Freund verloren, den wir stets in
bester Erinnerung behalten werden. In Gedanken sind wir bei seiner Familie.

Der deutsche WPC-Spezialist Naturinform nimmt mit groBer Trauer Abschied von Jiirgen Wilkes. Wie das Unternehmen mitteilt, ver-
starb der 56-Jahrige im Marz 2025 unerwartet. Seit 2023 war Wilkes als Fachberater im AuBendienst in der Region Nordrhein-West-
falen tatig. Mit seiner herzlichen Art und seinem Engagement sei er nicht nur bei Kunden, sondern auch bei Kolleginnen und Kollegen
sehr geschatzt gewesen. ,Unsere Gedanken sind bei seiner Familie”, werden Horst Walther, geschaftsfiihrender Gesellschafter, und
Geschéftsfihrerin Pia Hobeck in der Mitteilung zitiert.

Anton Schneider 5, Gesellschafter der Baufachhandelskooperation Eurobaustoff, gibt mit groBem Bedauern bekannt, dass der Gesell-
schafter und langjahrige Geschéftsfiihrer Anton August (Toni) Schneider Ende Marz 2025 im Alter von 94 Jahren verstorben ist. Seit
1946 pragte Toni Schneider das Traditionsunternehmen, das in diesem Jahr sein 125-jahriges Bestehen feiert, mal3geblich, heiBt es in
der Mitteilung. Gemeinsam mit seinem Vater und spater an der Seite seiner Schwagerin Maria Schneider sowie seines Cousins Klaus
Leopold Schneider habe er die Firma zu einem der bedeutendsten Baustoff- und Bedachungshandler im Rhein-Main-Gebiet entwi-
ckelt. ,Mit Toni Schneider verlieren wir einen hilfsbereiten, tiichtigen, zielgerichteten und ehrwiirdigen Menschen, den viele von uns
lieben und schétzen gelernt haben”, heiBt es im Nachruf im Namen der Geschaftsfihrung und der Familien Schneider. W
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In einer Zeit der immer rascheren Veranderungen und immer groBer werdenden
Informationsflut wéchst gleichzeitig das Bediirfnis nach Uberblick und Orientierung.
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Der neuen Ausgabe liegt wieder die aktuelle Leistungsstatistik des Bundesverbandes
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innerhalb und auBerhalb der Branche anregen.

ISBN 978-3-481-05018-4

9" 783481 050184

www.rudolf-mueller.de

RM Rudolf Miiller



	Inhaltsverzeichnis



