Die Riickkehr der Marge

Die heimische Schalungsbranche begriiBt das Jahr 2013 mit einer kriftigen Portion Opti-
mismus. Die weitere Fokussierung auf den Dienstleistungsbereich soll nicht nur die Umsitze
treiben, sondern endlich auch zu einer Erholung der arg gebeutelten Marge fiihren.

Dabei kénnten auch die Turbulenzen einer BranchengrofB3e helfen.

Von Bernd Affenzeller
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Aktuelle Vorzeigeprojekte in Osterreich: In Vorarlberg werkt Doka an einer neuen Eisenbahnbriicke tiber den Rhein, Harsco ist maBgeblich an

der Errichtung des neuen Raiffeisenhauses in Kitzbiinel beteiligt, Meva kiimmert sich um das IST in Maria Gugging, Peri-Schalungen ermagli-
chen den Bau einer Unterfiihrung unter der Phymbahn (v..n.r).

rognosen sind schwierig — vor
allem dann, wenn sie die Zukunft :
betreffen. Das Bonmot, das allen

moglichen historischen Person-

lichkeiten zugeschrieben wird, von Mark
Twain {iber Karl Valentin und Niels Bohr

bis zu Winston Churchill, kennt man, es

diirfte aber fiir die Schalungsbranche kei-

. einem Jahr von einem »weiter steigenden
ne Giiltigkeit haben. Mit ihren Prognosen
fiir 2012 haben sowohl Peri-Geschiftsfith- :
- rer Christian Sorko als auch Doka-Ver-
triebsleiter Walter Schneeweiss ziemliche :
Punktlandungen hingelegt. Sorko hat -
¢ im Bau & Immobilien Report vor genau :

Kostendruck« gesprochen, gleichzeitig
aber auch ein Umsatzwachstum fiir Peri
angekiindigt. Beides ist eingetroffen. »Der
Kostendruck ist immer noch enormy, sagt
Sorko heute, berichtet aber auch von einem
Umsatzplus im letzten Jahr. Schneeweiss



sagte vor einem Jahr Umsatz- und Nach-
frageschwankungen voraus und erwartete
einen nur miBigen Aufschwung. Heute
beschreibt Schneeweiss 2012 als ein Jahr
mit einem »schwachen, aber stabilen :
Wachstum bei herausfordernden Rah-

menbedingungenc.

Davon ausgehend, dass die beiden :
ihren Einschit- -
zungen auch heuer wieder richtig liegen,
blickt die heimische Schalungsbranche in
eine durchaus erfreuliche Zukunft. Beide :
erwarten fiir 2013 eine positive Entwick-
lung. Sorko lehnt sich dabei sogar noch
ein Stiick weiter aus dem Fenster und :
erwartet eine deutliche Steigerung (siche
Kasten). Wie immer sich 2013 auch ent- :
wickeln wird, eines steht fest: Der Faktor :
Dienstleistung wird weiter an Bedeu-
tung gewinnen. »Der Service rund um
Schalungssysteme wird immer wichtiger
und ist bereits zentraler Bestandteil in :
der Auftragsvergabe. Dabei geht es nicht
nur um klassische Dienstleistungen wie
Reinigung und Reparatur der Schalung,
sondern der Schalungslieferant ist immer
mechr als Partner gefragt, der dem Bauun-
ternehmen vor, wihrend und nach dem
Schalungseinsatz mit Betreuung, Rat und
Wissen zur Seite stehte, ist Florian Dingler,
Mitglied der Geschiftsfithrung der Meva
iiberzeugt. :
Auch Gerald Schonthaler, Geschiftsfiihrer
von Harsco Infrastructure Austria, ist iiber- :
zeugt, dass der Dienstleistungsanteil am
Umsatz weiter steigen wird. »om Scha-
lungslieferanten werden heute Komplett-
losungen erwartet. Insbesondere grofere
Bauprojekte werden immer komplexer :
und verlangen von uns als Partner eine in-

Brancheninsider mit

Schalungssysteme ~ GmbH,

tensive technische Betreuung.«

Die Schwerpunktverlagerung in Rich-
tung Dienstleistung bietet der Branche
auch die Moglichkeit, die in den letzten
Jahren stark unter Druck geratene Mar-
ge wieder auf Kurs zu bringen. »Vor zehn
Jahren war das Schalungsgeschift deut-

lich lukrativer als heute«, weill Peri-Chef

Christian  Sorko. Auch Harsco-Ge-
schiftsfiihrer Schoénthaler spricht von
einem unverindert hohen Preisdruck.

Mit einer kurzen zeitlichen Verzégerung :
sind die Margen seit dem Ausbruch der :

Wirtschafts- und Finanzkrise kontinu-

: sagt  Sorko.

Das erwartet die
Branche von 2013

> Christian
Sorko, Ge-
schéftsfiihrer
Peri Osterreich:
»2013 sollte aus
meiner Sicht deut-
lich besser laufen '\

als 2011 und

2012. Neben der Bauindustrie, die vor allem
preisgetrieben agiert, gibt es einen breiten
Mittelstand, der verstérkt auf Qualitit setzt. In
diesem Bereich ist es auch flir Qualitatszu-
lieferer moglich, sich so zu positionieren, dass
Marge wieder vor Umsatz geht. Regional sehe
ich vor allem Salzburg und die Steiermark im
Aufwind, in Wien und Oberdsterreich sollte
das gute Niveau auch im néchsten Jahr
gehalten werden konnen.«

> Walter
Schneeweiss,
Vertriebsleiter
Doka: »Fiir 2013
erwarten wir am
Heimmarkt eine
schwache, aber
weiterhin positive
Konjunkturentwicklung. Der Trend zum Miet-
geschéft wird sich weiter fortsetzen und das
Thema Sicherheit noch groBeren Stellenwert
bekommen. Schwieriger wird es in Osteu-
ropa, wo sich im Gegensatz zu Osterreich
die wirtschaftliche Lage noch nicht wirklich
stabilisiert hat. In einzelnen Landern ist die
Lage nach wie vor sehr angespannt.«

- ferlich gesunken. »Wir sind jetzt genau- :
so am Limit wie die Bauunternehmeng,
Der Paradigmenwechsel :
- hin zur Dienstleistung birgt aber auch
* Risiken. Wihrend klassische Dienstlei- -
. stungen frither Teil des Gesamtpakets :
waren, ist das bei der aktuellen Preisge-
- staltung nicht méglich. Die Einpreisung
“ dieser zusitzlichen Leistungen zihlt
- demnach auch zu den zentralen Heraus- -
forderungen der Branche. »Fiir echten !
- Mehrwert ist der Kunde auch bereit zu
. zahleng, so der Tenor in der Branche. So

© >Florian Dingler, »
: Mitglied der

. Meva-Geschifts-
- fithrung: »Die

¢ Antwort féllt je nach
: Region unterschied-
: lich aus. In Westeu-
: ropa und den USA

© erwarten wir eine stabile Entwicklung, ebenso
: in Siidostasien, wo besonders der Nachholbe-
darf an erschwinglichem Wohnraum fir rege

: Bautatigkeit und Nachfrage sorgt. Die Markte

- in den Emiraten haben an Schwung verloren

© und werden sich auf niedrigerem Niveau sta-

: bilisieren. In Osteuropa erwarten wir weiterhin
einen tiefgreifenden Stabilisierungsprozess mit
: einem schwierigen Marktumfeld fiir die Bau-

© und Schalungsbranche.«

¢ »Gerald Schon-
: thaler, Geschiifts-
- fiihrer Harsco
 Infrastructure
| : Austria: »Der

¢ Trend in Richtung
 Dienstleistung
: wird sich weiter
fortsetzen. Vom Engineering Uber die Logis-
: tik, Reinigungs- und Reparaturleistungen
bis hin zur kompletten Projektentwicklung
: werden immer Gfter Losungen aus einer
: Hand nachgefragt. In Osteuropa halt uns die
© Finanzkrise leider nach wie vor im Griff, und
¢ ein Ende ist bis dato nicht abzusehen. Sogar
der bislang sehr starke polnische Baumarkt
- ist heftig unter Druck geraten, nachdem die
Wachstumsimpulse aus der FuBballeuropa-
. meisterschaft und aus den EU-Subventionen
- ausgelaufen sind.«

Y N

kann etwa durch eine enge Kooperation
mit dem Auftraggeber im Bereich Ma-
terialeinsatz und Logistik viel Zeit und
Geld gespart werden. Branchenprimus
Doka verspricht fiir jeden Kunden maf3-
geschneiderte Losungen, um die Effizi-
enz von Bauabliufen zu steigern und die
Kosten fiir die Baustelle zu reduzieren.
Wihrend viele Schalungshersteller in der
Vergangenheit davon ausgegangen sind,
dass der tatsichliche Materialbedarf oh-
nehin deutlich iiber dem Angebot liegt
und so quasi durch die Hintertiir fiir
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Aktuelle Vorzeigeprojekte auBerhalb Osterreichs: Mit Doka-Schalungen wird in Venezuela eine Briicke iiber der Orinoco errichtet, Harsco ist

an der Errichtung der langsten Schrégseilbriicke der Welt im russischen Viadivostok beteiligt, Meva-Schalungen ermdglichen den Bau einer
riesigen unterirdischen Maschinenzentrale am FuBe des Limmernsee in der Schweiz und mit Peri-Know-how wird in Hongkong der mit 35 km
langste Unterwassertunnel der Welt gebaut (v.L.n.r).

> »Die wirtschaftliche Lage in den
ehemaligen Boomregionen Osteuropas

ist nach wie vor schwierig. Ein Ende der
Krise ist noch nicht in Sicht. Selbst der
bislang starke polnische Markt ist nach dem
Auslaufen der Infrastrukturprogramme im
Zuge der FuBballeuropameisterschaft heftig
unter Druck gekommen. »Andere Mérkte in
Nord- und Siidosteuropa wie die Ukraine, die
Tschechische Republik oder auch Ruma-
nien bleiben fiir die Bauindustrie aufgrund
der hohen Verschuldung der 6ffentlichen
Haushalte und der Zurtickhaltung privater
Investoren schwierig, berichtet Harsco-Ge-
schéftsflihrer Gerald Schonthaler. Kurzfristig
rechnet niemand in der Branche mit einem
groBen Wachstumspotenzial. Allerdings sollte
die Region aufgrund des nach wie vor hohen
Nachholbedarfs mittelfristig wieder entspre-
chende Volumina und Entwicklungschancen
bieten. Vor allem Russland konnte aufgrund
»seiner schieren GroBe, seines Rohstoff-
reichtums und des Bedarfs nach Wohnungen
und Infrastruktur zum interessanten Markt
fur hiesige Lieferanten werdenc, glaubt
Schonthaler.

die nétige Marge gesorgt hat, geht der :
- Trend heute in Richtung Transparenz.
: »Wenn Preis und Leistung klar kommu- :
© niziert werden, honoriert das auch der
- Auftraggebery, ist Sorko iiberzeugt.

© Als direkter Lieferant ist die Scha- :
- lungsbranche auf Gedeih und Verderb :
¢ von Bauwirtschaft und Bauindustrie ab- :
- hingig. Und beide hatten in den letzten
- Jahren wenig zu lachen. Der Preisdruck
© ist enorm und die Margen erreichen ein :
Niveau, das in vielen Fillen existenzge-
¢ fihrdend ist. Wihrend es der deutschen
¢ Bauwirtschaft in letzter Zeit gelungen
- ist, die Preise wieder auf ein gesiinderes
" Niveau zu heben, ist das in Osterreich :
- noch nicht der Fall. Jetzt konnte aus-
. gerechnet die Beinahepleite der Alpine :
- dafiir sorgen, dass die Margen auch in :
- Osterreich wieder steigen. »Wenn nam-
. hafte Firmen ins Schwanken kommen,
- geraten auch Auftraggeber ins Griibeln,
© ist man in der Branche iiberzeugt. Denn :
- ein giinstiger Preis ist nur bedingt von :
¢ Vorteil, wenn dafiir stindig mit einem :
: Totalausfall des Partners gerechnet wer-
- den muss. Und auch den Mitbewerbern '
- ist das Alpine-Schicksal ein mahnendes :

Beispiel, dass das Primat des Umsatzes zu

. Lasten der Marge ordentlich ins Auge ge-

hen kann. Und von einer realistischeren

- Preisgestaltung der Bauwirtschaft und
¢ Bauindustrie profitieren auch die Liefe-
© ranten.

> Der Trend zum Mietgeschéft halt weiter
an. »Die Kunden schétzen die Flexibilitat, die
sich aus dem Mietgeschaft ergibt«, sagt Do-
ka-Vertriebsleiter Walter Schneeweiss. Damit
kann fir jedes einzelne Projekt das geeignete
Produkt eingesetzt werden, ohne sich dauer-
haft an ein System zu binden. Neue Produkte
kénnen ohne Risiko getestet werden. »Wenn
sich der Kunde vom Nutzen (iberzeugt hat,
gibt es die Moglichkeit, die Produkte zu
einem gtinstigen Preis zu (ibernehmens, so
Schneeweiss. Bei Meva geht man davon aus,
dass sich das Mietgeschéft in den etablierten
Markten kontinuierlich weiterentwickeln wird.
Potenzial fiir das Kaufgeschéft wird hingegen
dort gesehen, wo man »aus logistischen oder
politischen Grlinden keine Mietorganisation
vorhalten kann«. Aber selbst die Mérkte wer-
den sich laut Meva mittelfristig zu Mietmark-
ten entwickeln.



Prognosen und Trends
fiir 2013

ko, Geschéftsfiihrer von Peri Osterreich:
»Mit dem Verlauf des vergangenen Jahres
2012 sind wir sehr zufrieden. Unser Umsatz
weltweit wird die 1-Mrd.-Euro-Grenze deut-

lich tiberschreiten — gegeniiber 2011 sind wir

also weiter gesund gewachsen.

Flr den Osterreichischen Markt erwarten wir
auch fir 2013 ein konstantes Bauvolumen
mit relativ positiver Entwicklung auf dem
gleichen Niveau wie im Vorjahr. In der Haupt-
stadt Wien spielt speziell der Hochbau mit
Wohnungs- und Biirobau eine zentrale Rolle
und wird zum Motor der Schalungsbranche.
Fir das Jahr 2013 wird nicht mehr um
jeden Preis Umsatz lukriert werden, sondern
verstarkt die Ergebnissituation in den Fokus

riicken. Eine Erholung der Margen kann

¢ durch Qualitétssteigerungen und zusétzliche
Dienstleistungen gerechtfertigt werden.

- Ein wichtiges Thema flir das kommende Jahr

© sind daher auch digitale Losungen. Mit der Ein-
> Ein Gastkommentar von Christian Sor- : fiihrung unseres Online Portals myPERI haben
© wir einen Standard in der Branche gesetzt, der
den Anwendern groBen Nutzen bringt. Genau

: das passt zu unserem Leistungsportfolio:

© Wir denken an die Gesamtidsung fiir unsere

Kunden.

¢ Natiirlich sind nach wie vor starke Unterschiede
zwischen Landern und Regionen zu erkennen.

¢ Wir haben sowohl Tochtergesellschaften mit

© stabilem Wachstum als auch Landergesell-
schaften, die noch immer oder gerade jetzt von
: einer Krise betroffen sind. Derartige Marktbe-
wegungen sind jedoch nicht neu fiir uns und

¢ wir haben in den letzten Jahren bewiesen, dass
: wir auf derartige Verdnderungen entsprechend

e
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schnell und erfolgreich reagieren und weiteres
¢ Wachstum generieren knnen.

: Generell rechnen wir fiir 2013 mit einer sta-
bilen Lage, in Deutschland bestétigen die Zah-

* len erteilter Baugenehmigungen diese positive

: Sicht. Die derzeitige Unsicherheit der Investoren
- wirkt sich negativ auf den Wirtschaftsbau aus,

: dennoch schauen wir sehr optimistisch in das

- kommende Jahr. Ein guter Markt ist natiirlich

: immer hart umkampft, das verstérkt den Wett-
bewerb der Anbieter. Mit unseren Losungspa-

- keten sind wir fiir diesen Wettbewerb allerdings
bestens aufgestellt: Unsere Kernkompetenzen

¢ sind ganz klar die Entwicklung und Produktion

: effizienter und sicherer Systeme, die Ingeni-
eurleistung zur Ausarbeitung der besten und

- wirtschaftlichsten Planungslosung, die zuverlas-
sige Materiallieferung aus unseren Mietparks

- und die stetige Betreuung der Projekte wahrend
: der Bauphase.«
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