Fertighaus-Welt

Irland Boommarkt, Qualitatsinsel Mitteleuropa

Holzkurier-Eigenbericht aus Garmisch-Partenkirchen/DE

Fertighaus-Forum: 300 Angemeldete wollten hiren, wie kanadischer
Hersteller 2000 Hauser baut und zu 70% in Japan verkauft

M it 2000 verkauften

Hausern pro Jahr und dem Po-
tenzial, bis zu 4000 Hauser er-
zeugen zu konnen, 1st Viceroy
Homes, Horseshoe/CA, selbst
fiir nordamerikanische Verhaltnis-
se ein GroBbetrieb. Die Moglich-
keit, die internationalen Fertig-
hausmarkte analysiert zu be-
kommen, bot sich am 2. Dezem-
ber am Fertighausforum 2004 in
Garmisch-Partenkirchen,/DE -
einer Prolog-Veranstaltung zum
Internationalen Holzbau-Forum.

Haus im Container nach
Japan. Eine Spezialitat von Vi-
ceroy ist die ganz klare Export-
ausrichtung: Uber 70% der pro-
duzierten Hauser werden nach
Japan exportiert — per Container,
quer durch den Kontinent an die
Westkiste und von dort mit dem
Schiff nach Japan.

Als Absatzpush in Japan
habe sich laut Export-Manager
St. Amor auch das Erdbeben in
der japanischen Stadt Kobe er-
wiesen: Die Plattform-Bauweise
war den traditionellen Post-and-
Beam-Hausern hinsichtlich Stand-
festigkeit uberlegen.

Wenig direkt. Fur Viceroy
lauft das Geschaft hauptsachlich
uber Architekten und Planer. Die-

sen Bautragern ist die Baumetho-

de ,grundsatzlich egal” (St.
Amoaor), schnell und rationell muss
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es gehen. Kunden konnen aber
auch Holzbaubetriebe sein, die
die Komponenten in Japan dann
auf der Baustelle zusammen-
bauen.

Geliefert werden die Wande
einseitig mit Holzwerkstoffplatten
beplankt. Fur Wande und Decken
werden die abgebundenen Hol-
zer in die Container gelegt. Die
Reihenfolge, wie die Teile dann in
Japan aus dem Container kom-
men, entspricht dem Arbeitsfort-
schritt der japanischen Holzbau-
Unternehmen,

China wird Markt. Gegen-
wartig ist man auf der Suche
nach neuen Markten. Korea und
insbesondere China sind fir Vi
ceroy interessant. In China habe
man den Vorteil, dass die kanadi-
schen Bausysteme den lokalen
Vorschriften entsprechen. In
Europa sieht man Schottland,
Frankreich, Deutschland und Ir-
land als Zielmarkte.

Die unglaubliche Entwicklung
des irischen Fertighausmarktes
beschrieb in Garmisch-Partenkir-
chen Gerald Mc Caughey vom
Marktfihrer Century Homes.
Gegrlndet wurde das Unterneh-
men von einem US-Burger irisch-
er Abstammung, der sich 1990
wunderte, dass der Holzbauan-
teil in Irland bei 1% lag. Was mit
intensivem Marketing fur die
Holzrahmenbauweise begann,
gipfelte nunmehr in einem Markt-
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urier

anteil von 25% der Holzrahmen-
bauweise im Wohnbau. Daran sei
Century Homes mit 60% beter-
ligt: 60 Wohneinheiten werden
pro Woche erstellt, eines pro
Stunde. Heuer werden es /500
Wohneinheiten sein. Umsatz
2004: 75 bis 80 Mio. €/J.

Ganz auBergewohnlich ist die
Dynamik am irischen Baumarkt,
die ja etwa auch Elk und Griff-
ner Haus nutzen. Lag die Neu-
bauzahl fiir den 4 Millionen-Markt
1992 bei 22.000 Hausern, so
kletterte sie bis 2003 auf
70.000. Hohen Hausbaurate
kommt im europaischen Tiger-
staat Irland auch durch das ge-
ringe Durchschnittsalter der Be-
volkerung zu Gute: 35 Jahre.
Anders GroBbritannien: 10 Mal
so gibt es nur 120.000 Neubau-
ten pro Jahr.

Das boomende Unternehmen
strebt nach einer Ubernahme
heuer in GroBbritannien nun eine
Akquisition in den USA an. Dann
will man auch dort wieder ver-
starkt am Markt sein.

Italiener wollen Individua-
litat. Wahrend im angelsachsi-
schen Raum Effizienz und Ge-
schwindigkeit zahlt, prasentierte
die Mailander Architektin Raffaela

Balestrieri den italienischen
Markt als besonders auf Individu-
alitat ausgerichtet. ,Keiner will im
selben Haus wie sein Nachbar
leben.”

Beispielhaft sei etwa das
Holzbau-Unternehmen Plus, das
es versteht, Tradition und moder-
nen Holzfertighau zu kombinie-
ren. Hergestellt wird ein paten-
tiertes Nullenergiehaus mit High-
tech-Haustechnik. Holz als um-
weltfreundlicher Baustoff liegt im

Trend, es wurde in Italien zum
Synonym fur Komfort und Ener-
gie sparen.

Iroko-Chalet. Ebenfalls auf
Individualitat setzt Pagano Sys-
tem: BSH, dessen aulerste La-
melle in Iroko ausgefihrt ist, wur-
de etwa fir ein exquisites Berg-
haus verwendet.

Die Zahl der Fertighauser ist
laut Balestrieri steigend. ,Die
Menschen fragen nach Holz, ler-
der tun es die Planer und Archi-
tekten noch nicht, bedauert sie
ein Wissensmanko bei professio-
nellen Entscheidungstragern.

Vom Marketing in gesattigten
Markten berichtete Prof. Dr. Tho-
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mas Roeb, FH Bonn, St. Augus-
tin/DE, am Beispiel des Lebens-
mittel-Einzelhandels. Seine Uber-
legung zum Thema Fertighaus-
Kauf war die, dass es sich dabei
um eine komplexe Entschel-
dungsfindung handle. Marken
mogen innerhalb der Branche
bekannt sein, fur ihn als Endkun-
den seien diese nicht prasent.

Wenn Marke - dann aber
richtig. Einen echten Vortell er-
zielen laute Roeb heute nur noch
die echten Premiummarken. ,B-
und C-Marken konkurrieren man-
gels Unterscheidung immer star-
ker mit Handelsmarken®, formu-
lierte er es.

In der abschlieBenden Dis-

kussion zeigte Univ.-Prof. DI Hein-

rich Koster Unterscheidungs-
merkmale zwischen Europa und
der nordamerikanischen Denk-
weise auf: Wahrend in Mitteleuro-
pa der Qualitatsanspruch immer
mehr in die Hohe geschraubt
wird, beschranken sich die An-
gel-Sachsen auf niedrigeren Fer-
tigungsstandard, der aber effizi-
ent und kostengunstig ist.
Leistbar muss es sein.
Provokant merkte Koster mit
dem Wink auf eine mogliche
Kombination beider Philosophien
an: ,Bauen muss leistbar sein.”
Wahrend in Deutschland die Ei-
genheimquote bei 30 bis 40%
liege, ist man in Kanada fast bel
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