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Smart Home 2.0

Zukunftsmarkt ohne Schwung?

Die Zukunft des Smart Home-Marktes
scheint langfristig mit traumhaften
Wachstumszahlen und dynamischer
Marktentwicklung vorgezeichnet zu
sein. Rosige Aussichten, so konnte man
meinen. Doch derzeit dominieren eher
die vielfaltigen Herausforderungen und
Hemmnisse. Eine Analyse von Florian
Kaiser, Leiter Bau-/Bauzulieferindustrie
und Mitglied der Geschaftsleitung bei
Dr. Wieselhuber & Partner

Endkunden und Bauherren sind im ernstzu-
nehmenden Smart Home-Segment — in Ab-
grenzung zu komfortorientierten Mono-L6-
sungen aus dem DIY-Bereich — immer noch
erheblich verunsichert. Systemvielfalt und
Komplexitat sind bereits zu gefligelten Wor-
ten geworden, klare Gewinner und Zu-
kunftsgestalter sind aus Sicht der Endkunden
noch nicht abzusehen. Niemand will sich fir
das ,falsche” System entscheiden. Diese Un-
sicherheit kénnte gut durch eine umfassen-
de Beratung von Seiten des Handwerks bzw.
der Systemintegratoren reduziert werden.

Doch: Sie ist nach wie vor Mangelware. Sys-
temintegratoren sind rar und die Fachhand-
werker kampfen mit Kompetenz-, Qualifika-
tions- und auch Kapazitatsdefiziten. Wah-
rend sie mit Uibervollen Auftragsbiichern ver-
wohnt sind, besteht keine ausgepragte Not-
wendigkeit, sich um anspruchsvolle , neue”
Themen zu kiimmern. Ubel nehmen kann man
diese Einstellung keinem.
Selbstverstandlich versuchen vereinzelt so-
wohl Fachhandwerk als auch Handel mehr
oder minder zielflihrend und systematisch
Kompetenz und Ansatze der Marktbearbei-
tung aufzubauen. Daneben bleibt jedoch die
Verunsicherung des Kunden bestehen. Er er-
wartet zu Recht neue und iiberzeugende Nut-
zenprofile, eine dbergreifende Nutzenargu-
mentation, einfache Systeme und Investiti-
onssicherheit — derzeit leider noch vergeb-
lich. Den Bauherren umfassend, mit den in
Abbildung 1 beispielhaft dargestellten Nut-
zenkategorien anzusprechen und bei seinen
Bediirfnissen zu greifen, ist dabei erfolgs-
entscheidend.

Wann ,fliegt”
der Smart Home Markt?

Zugleich zeichnen sich die verschiedenen Her-
steller mit einer auf die eigenen Angebote fo-

Individueller Nutzen basiert auf der Ansprache
von konkreten Bediirfnissen

Individualitat

(Differenzierung, Individualisierung)

Wertsicherung

(Absicherung der Investition, SH
zukiinftig Standard der TGA)

Komfort
(Bedienung, ,Wohnbehagen®)

kussierten, klassischen Marktbearbeitung
aus. Primare Motivation der Hersteller? Vom
bestehenden Kuchen ein méglichst groBes
Stlick zu ergattern. Den Kuchen insgesamt
zu vergréBern, haben die wenigsten auf dem
Radar. Die Hersteller und Anbieter von Pro-
dukten und Losungen haben umfassend Kom-
petenzen und Ressourcen aufgebaut und ho-
he Summen in das Thema Smart Home in-
vestiert. Doch wo bleibt die Rendite aus die-
sen — hoffentlich im Einzelfall strategisch rich-
tig gelenkten — Investitionen? Wenn der Smart
Home-Markt nicht in naher Zukunft auch in
der Breite deutliches Volumen verzeichnen
kann, drohen einige dieser Anbieter in erns-
te Schieflage zu geraten. Auf der anderen Sei-
te gibt es auch Player, denen das revolutio-
nare AusmaB noch nicht voll bewusst ist bzw.
die die zukiinftigen Veranderungen der Mark-
tanforderungen und der Markttopografie un-
terschatzen.

Gemeinsamer Pull der Industrie
gefragt!

Eine StoBrichtung der segment- und han-
delsstufeniibergreifend agierenden Bauzu-
lieferindustrie konnte daher sein, den Markt
insgesamt zu gestalten und das Markt-
wachstum durch z.B. koordinierte Informati-

Sicherheit/ Uberwachung

Smart Home
Nutzen-
kategorien

Quelle: Darstellung Dr. Wieselhuber & Partner
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(Einbruch- und Datensicherheit)

(Energie) Effizienz
(Energetische Optimierung)

Abb 1: Smart Home-Nutzenkategorien des Endkunden als Grundlage erfolgreicher Ansprache



Treiber fiir Smart Home 2.0 ist ein produktives Biotop als

fruchtbarer Ndhrboden

* Kooperativitat:
offene Standards/
offene Plattformen

* Interoperabilitat:
Funktionalitat im System
(z.B. einheitliche Syntax)

* Harmonie:
Konvergenz der Systeme

Einfachheit
* Nutzen
* Akzeptanz & Nachfrage

* Wachstum in der Breite

e Attraktivitat

* Dynamische Innovationen

Quelle: Darstellung Dr. Wieselhuber & Partner

on der Auftraggeber und Endkunden zu be-
schleunigen. Neutrale, herstelleriibergrei-
fende Ansprache dieser Zielgruppen, umfas-
sende Schulung der Fachhandwerker, Point
of Sale bzw. Point of Emotion-Konzepte im
Handel, spezifische Konzepte fiir den GroB-
handel — all dies sind notwendige Bausteine
zur Ubergreifenden Forderung des Marktes.
Wichtig dabei wird sein, insbesondere die zu-
vor genannten Nutzenkategorien umfassend
zu adressieren, um so den Kunden mit sei-
nen konkreten Bedirfnissen anzusprechen.
In einzelnen Fallen sind Versatzstiicke zu er-
kennen. Beispielsweise versucht der auf den
ersten Blick recht themenferne Beschlags-
handel das Thema Smart Home insgesamt zu
fordern, in Ballungszentren und City-Lagen
erwachsen erste (ibergreifende Smart Home-
Prasentationsflachen und es entstehen , Fach-
handwerkerhduser”, die das Thema gesamt-
heitlich prasentieren und beraten.

Gerade das SHK-Segment, auf das beispiels-
weise die Elektroinstallationshersteller — ob
der Fahigkeit aktiv zu verkaufen — mit Neid
blicken, konnte sich mit diesem Thema zu-
kunftsfahige Wachstumshebel erschlieBen.
Klar ist Smart Home ein Thema, das man in
erster Linie eher beim Elektro-Fachhandwerk
suchen wirde. Aber: Dieses Gewerk ist heu-
te in der Regel nicht gewohnt, aktiv zu ver-
kaufen!

Achtung bei branchenfremden
Playern

Die gemeinschaftlich aktive und kompetente
Gestaltung des Themas wiirde sowohl dem

Abb. 2: Aspekte der gemeinschaftlichen Markibearbeitung und -gestaltung durch die Industrie

SHK-Segment als auch der TGA-Branche ins-
gesamt gut stehen. Denn im Zukunftsmarkt
.Internet of Things” sind die globalen, da-
tengetriebenen Multis, ob nun Google, App-
le, Amazon oder auch Microsoft bereits beim
Anwender im Haus oder in der Wohnung.
Genau diese Player haben die Hebel und
Kraft ihre Spielregeln zu diktieren — der TGA-
Hersteller bleibt da schnell auf der Strecke
und wird zum Konsolidierungsopfer. In die-
sem Fall hilft auch die viel zitierte Nahe zum
Fachhandwerker nur noch bedingt, um den
bereits im Apple-Biotop sozialisierten Bau-
herren zu drehen.

Heute kristallisieren sich die Standards der
Zukunft heraus. Die Unternehmen haben zu-
nehmend verstanden, dass Interoperabili-
tat, Kooperativitat und die Konvergenz der

Systeme Wachstumshebel sind. Die daraus
resultierende Einfachheit und Nutzen fiir
den Anwender fihrt zu mehr Akzeptanz und
zu mehr Attraktivitat fiir Anbieter und Kun-
den.

Diese Erkenntnis und die daran ausgerich-
tete strategische Marktgestaltung, kénnte
die Uberfihrung des Smart Home-Marktes
in eine Phase 2.0 und so die Reifung und
VergroBerung des Marktes fordern. Fiir die
traditionellen Hersteller heiBt es daher mehr
denn je eine zukunftsorientierte Strategie
zu definieren, welche die eigenen Unter-
nehmensgrenzen teilweise (iberwindet und
ihre tatsachlichen Starken, den Zugang zu
Handwerk, die TGA-Kompetenz und das
grundsatzliche Vertrauen der Kunden er-
folgreich kapitalisiert.

Florian Kaiser, Mitglied der
Geschiifisleitung und Leiter
des Geschiftshereichs
Bauzulieferindustrie bei

Dr. Wieselhuber & Partner,
beriit namhafte Unterneh-
men v.0. zv Strategie- und
Organisationsthemen. Die
Erarbeitung und Umsetzung
von Smart Home-Strategien
spielt dabei regelmiifiig eine
wichtige Rolle.
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