Marktplatz Deutschland

Innovationen durch Kooperationen

Erfolgsmodelle fOr
die Gebdudetechnik von morgen

Kooperationen in der Gebdudetechnikbranche sind liingst gelebte Praxis — doch ihr Potenzial ist bei Weitem nicht

ausgeschopft. Wahrend Schulungsallianzen fur Handwerker, gemeinsame Thekentage beim Fachgrofihandel

oder freigeprufte Produktkombinationen etablierte Formen der Zusammenarbeit darstellen, verlangen

die aktuellen Markt- und Branchendynamiken nach einer weitreichenderen, strategischeren Vernetzung.
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Die diesjahrige ISH wird es eindrucksvoll
verdeutlichen: Verschrankte Systemlo-
sungen und integrative Produktland-
schaften stehen im Mittelpunkt der Dis-
kussion — der klassische, siloartige Pro-
duktansatz hat ausgedient.

Die Realitdt auf der Baustelle zeigt die
Komplexitat dieses Wandels. In einem
einzigen Badezimmer missen oft Kom-
ponenten von Uber zehn unterschied-
lichsten Herstellern nahtlos zusammen-
arbeiten — von der Badkeramik iber Ar-
maturen und Rohrsysteme bis hin zu
elektronischen Steuerungen und smar-
ten Bedienelementen. Die Integrations-
leistung liegt dabei traditionell bei Fach-
handwerkern, Gro3handlern und teils
Planern, die angesichts eines zuneh-
mend spezialisierteren Produktangebots
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vor steigenden Herausforderungen ste-
hen. Zwar lassen sich individuelle Ein-
bausituationen mit hochspezialisierten
Losungen abdecken, doch dies immer
zu einem hohen Preis und nur mit hohen
Qualifikationsanforderungen.

In Zeiten des Fachkraftemangels und
einer wachsenden Nachfrage nach kos-
teneffizienten, schnell umsetzbaren L6&-
sungen geréat dieses Modell zunehmend
unter Druck. Der Markt fordert standar-
disierte, vorgefertigte und leicht zu inte-
grierende Systeme, die auch ohne tief-
gehendes Spezialwissen installiert wer-
den kdnnen. Hier bieten Lsungskoope-
rationen zwischen Herstellern einen
entscheidenden Hebel: Durch die Ent-
wicklung aufeinander abgestimmter Ge-
samtsysteme kdénnen Unternehmen

nicht nur die Komplexitat reduzieren,
sondern auch die Effizienz in Planung
und Ausfihrung signifikant steigern.

Solche Kooperationen sind nicht nur
eine Antwort auf operative Herausforde-
rungen, sondern auch eine strategische
Positionierung im Wettbewerb. Insbe-
sondere fiihrende Markenhersteller kon-
nen so ihre Krafte gegen Eigenmarken
und Billiganbieter blindeln. Gemeinsam
gestaltete Losungen bieten nicht nur
technologische Vorteile, sondern stéar-
ken auch die Marktposition durch eine
erhohte Markenprasenz und Alleinstel-
lungsmerkmale.

Die Frage, die sich aber schnell stellt,
ist, welcher Grad fiir eine Lésungskoope-
ration der richtige ist. Die Antwort hangt
stark von den langfristigen strategischen



Zielen und von den finanziellen Moglich-
keiten ab. Es gibt viele Wege, um Koope-
rationen einzugehen —und nicht alle er-
fordern grol3e Investitionen.

Von Partnerschaft bis Ubernahme:
Die wichtigsten Kooperations-
modelle fur die Gebéiudetechnik
im Uberblick

In der Gebaudetechnik sind vertragliche
Kooperationen weit verbreitet, da sie
schnell umsetzbar und wenig Kapital-
bindung erfordern. Beispiele reichen von
Entwicklungs- oder Liefervertragen fiir
spezifische Komponenten (etwa die Zu-
sammenarbeit zwischen Herstellern von
Heizsystemen und Anbietern smarter
Thermostatsteuerungen) bis hin zu tech-
nologischen Partnerschaften, bei denen
Liftungsanlagen nahtlos mit Gebaude-
automationssystemen integriert wer-
den. Auch Servicekooperationen, wie ge-
meinsame Wartungsangebote von Her-
stellern und Fachhandwerkern, sind ty-
pische Modelle. Diese Kooperationsform
ermoglicht es Unternehmen, ihre Eigen-
standigkeit zu bewahren und dennoch
marktrelevante Komplettlosungen an-
zubieten.

Lizenzvereinbarungen und Franchi-
sing stehen unter dem Stichwort ,Be-
wahrtes weitergeben”. Ein Beispiel wére
die Lizensierung innovativer Rohrlei-
tungstechnologien an regionale Instal-
lationsfirmen gegen eine Geblihr. Fran-
chising geht noch einen Schritt weiter:
Hier kénnen erfolgreiche Geschaftsmo-
delle, etwa in der Badrenovierung oder
bei nachhaltigen Heizlésungen, skaliert
werden —ideal fir Unternehmen, die mit
ihrer Losung schnell wachsen mdchten,

ohne selbst die Expansion operativ zu
leiten.

Wer sich bei der Kooperation etwas
mehr Steuerung wiinscht, kann Minder-
heitsbeteiligungen in Betracht ziehen.
In der Gebaudetechnik kdnnte dies be-
deuten, sich an innovativen Start-upsim
Bereich smarter Gebaudesteuerung zu
beteiligen, um frihzeitig Zugang zu zu-
kunftsweisenden Technologien zu erhal-
ten, ohne das Risiko einer vollstandigen
Ubernahme.

OEM-Partnerschaften (Original Equip-
ment Manufacturer) sind in der Gebau-
detechnik besonders relevant, wenn es
darum geht, Kontrolle tiber die Herstel-
lung zu behalten und gleichzeitig kom-
plexe Systemldsungen anzubieten. Ein
klassisches Beispiel ware die Produk-
tion von Pumpen oder Ventilen, die un-
ter dem Markennamen eines anderen
Unternehmens in ein gréBeres Heiz-
oder Kiihlsystem integriert werden. Auf
diesem Weg lassen sich Losungen rea-
lisieren, ohne dass jedes Unternehmen
die Entwicklung selbst Uibernehmen
muss. Herstellern kdnnen ihre Starken
in der Produktion ausspielen, wahrend
der Vertrieb Uiber einen etablierten Part-
ner lauft.

Joint Ventures bieten sich an, wenn
Unternehmen komplementéire Kompe-
tenzen einbringen. In der Gebaudetech-
nik konnte das etwa die Griindung eines
Gemeinschaftsunternehmens zwischen
einem Anbieter von Solartechnologie
und einem Spezialisten fir Energiespei-
chersysteme sein, um integrierte Losun-
gen fiir energieautarke Gebaude zu ent-
wickeln. Diese Form der Kooperation er-
laubt eine enge Abstimmung und die
Blindelung von Ressourcen - birgt aber
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auch das Risiko gemeinsamer finanziel-
ler Verpflichtungen.

Fir Unternehmen, die langfristig Un-
abhangigkeit und maximale Kontrolle
anstreben, bieten sich Akquisitionen
oder sogar Fusionen an. Diese Option ist
zwar mit héheren Investitionen und ei-
nem komplexeren Integrationsprozess
verbunden, im Gegenzug kann das Un-
ternehmen die komplette Wertschop-
fungskette kontrollieren und ist von we-
niger externen Partner abhangig - die
Marktposition kann so signifikant ge-
starkt werden.

Egal, welche Art der Zusammenarbeit
ein Unternehmen wahlt: Der Erfolg steht
und fallt mit der Sorgfalt der Partnerwabhl,
einer klaren vertraglichen Regelung und
einer offenen Kommunikation. Fiir Un-
ternehmen der Gebdudetechnik bedeu-
tet das, nicht nur technische Schnittstel-
len, sondern auch kulturelle und strate-
gische Uberschneidungen zu beriick-
sichtigen. Wer seine Kooperationen klug
gestaltet, kann nicht nur Effizienzgewin-
ne realisieren, sondern sich auch als In-
novationsfiihrerin einer zunehmend ver-
netzten Branche positionieren—und aus
einer Losungskooperation langfristig ei-
nen echten Wettbewerbsvorteil machen.

Fazit: Die Zukunft der Gebaudetechnik
wird mal3geblich von der Fahigkeit der
Unternehmen bestimmt, innovative,
nachhaltige und technisch abgestimmte
Lésungen zu entwickeln. Losungskoope-
rationen spielen dabei eine Schlisselrol-
le. Unternehmen, die strategische Part-
nerschaften gezielt einsetzen, verschaf-
fen sich nicht nur einen Wettbewerbs-
vorteil, sondern tragen aktiv dazu bei, die
Branche zukunftsfahig zu gestalten.
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