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Festpreisgarantie, Architektenleistung inklusive

Auf der ,HausBau 2005"

Am Messestand der Bau GmbH Roth
schenkt Miss Massivhaus Rotkapp-
chensekt ein und verteilt Prospekte
zur Villenreihe ,Toskana". Oben Archi-
tekt Kiihle und Inhaber Roth

Abbildungen: Bau GmbH Roth, Berlin;
Fotos: Matthias Bottger, Berlin
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Berlin, im Oktober. Die Messe ,HausBau“ 6ff-
net fiir ein Wochenende ihre Pforten. Sechs-
mal im Jahr présentieren hier tiber 120 Aus-

steller Einfamilienhauser und alles, was dazu
gehort. Der Andrang ist groB. Kleinfamilien

samt GroBeltern drangeln sich um die besten
Angebote. Diese Messe ist zusammen mit den

Musterhaussiedlungen, die rund um Berlin zur
Besichtigung einladen, die Keimzelle der Sub-

urbanisierung. What You See Is What You Get.
Hier werden Kundenkontakte gekniipft und &s-
thetische Vorstellungen gepragt. Manches gibt
es hier zu sehen, wovon auch Architekten noch
lernen konnen, wenn sie die verlorene Klien-
tel der ,Hauslebauer” wieder gewinnen wollen.

Auch mit Turm erhéltlich

Die meisten Anbieter bezeugen, warum die
Kataloghaus-Branche bei Architekten verru-
fen ist und warum die Peripherie der Stadte
in Deutschland aussieht, wie sie aussieht. Ab-
ziehbilder des idealtypischen Einfamilienhau-
ses, ,auf Wunsch auch mit Turm erhéltlich®.
Der Begriff ,Fertighaus® ist auf dieser Messe
verpont, im Trend liegt das so genannte ,Mas-
sivhaus®, ein Typenhaus, Stein auf Stein ge-
baut. Die Vorteile liegen auf der Hand. In Mus-
terhdusern kann man sich seinen Bautyp vor-
her anschauen, und der Anbieter hat das Haus
nicht zum ersten Mal gebaut, sondern schon
mehrmals, je nach Anbieter zwischen 30 und
300 Mal. Er kann nicht nur auf gliickliche Kun-
den verweisen und hat alle Details schon er-
probt, er garantiert auch einen Festpreis und
einen Fertigstellungstermin. Wer nun glaubt,
dafiir nur Standardware geliefert zu bekom-
men, sieht sich schnell eines Besseren belehrt:
Individuelle Wiinsche, also hier und da eine
Tiir mehr oder einen Turm statt Erker, konnen
problemlos erfiillt werden. SchlieBlich, so ein
Satz, den man auf der Messe immer wieder
hort, sind ,, Architektenleistungen inklusive®.
Jedes Haus wird auf dem Grundstiick ausge-
richtet und entsprechend angepasst. So wird
aus dem Typ ,Havelland“ oder , Friesenhaus®
schnell ein individuelles Haus. ,Irgendwo ist
natiirlich Schluss®, raumt der Verkdufer ein -
sonst ist der Festpreis in Gefahr.

Miss Massivhaus auf der Suche nach der
verlorenen Qualitat

Der eine oder andere Hersteller sticht aus dem
Einerlei der Anbieter hervor - zum Beispiel

das in Berlin-Marzahn ansissige Unternehmen
Roth. Schon der Stand fallt auf: groB und mit
roten Flachen auffillig dekoriert, eine hiibsche
»,Miss Massivhaus* 1adt auf ein Glaschen Rot-
kdppchen ein. Roth hat ein neues Marktseg-
ment eroffnet: die Fertig-Villa im toskanischen
Stil fiir eine neue, anspruchsvolle Klientel.
Mit groBformatigen Renderings werden die Ent-
wiirfe prasentiert. Nach den brancheniiblichen
drei Monaten Bauzeit soll eine solche ,Villa“
bezugsfertig sein - Richtfest der ersten war
eine Woche vor der Messe.

Die toskanischen Villen sollen neben dem tra-
ditionellen Massivhaus zum zweiten Standbein
des Unternehmens werden. Wahrend Miss
Massivhaus rote Rosen verschenkt, erlautert
Architekt Hartmut Kiihle voller Begeisterung
die hinter dem Projekt liegende Idee: ,Ich will
so bauen wie vor hundert Jahren. Wenn Sie
alte Stadtvillen in Berlin sehen, dann haben
die Ausstrahlung. Die haben eine richtige Fens-
tereinfassung, eine richtige Fassadengestal-
tung, und das wollen wir auch wieder machen.
Wir versuchen, den goldenen Schnitt umzu-
setzen. Wir wollen die guten alten Traditionen
neu definieren und nach vorne denken. Bei
unseren klassizistischen Villen machen wir
Dinge, die technisch so noch nie umgesetzt
wurden: Fensterumrahmungen, Giebelgesimse
und Architrave und auch richtige Saulen.” Zwi-
schen einem Massivhaus von Roth und einem
Haus, das ein freier Architekt entworfen hat,
gebe es eigentlich keinen qualitativen oder ar-
chitektonischen Unterschied, erldutert Kiihle.
Der Unterschied liege vielmehr in der Vermark-
tung: ,Der Architekt ist ja immer so abgeho-
ben. Der will immer nur ein schones Haus ma-
chen. Wir gehen mit unseren schonen Hausern
natiirlich in die Breite. Wir haben Marketing-
instrumente, die der normale Architekt nicht
hat. Aber heute ist es halt so, dass du die Sa-
chen verkaufen musst. Und dazu musst du gu-
tes Marketing machen, du kannst gute und
schlechte Sachen machen, aber wenn du ein
gutes Marketing hast, kriegst du das verkauft.
Aber was passiert, wenn du eine ganz tolle Sa-
che hast und dazu noch ein gutes Marketing?“

Architecture sells

Unter den vielen Ausstellern stoBen wir auch
auf ein Architekturbiiro. Christian Kiihnel,
Griinder von IDEE HAUS® Architekten Massiv-
hauser, ist seinerseits iiberrascht, hier auf Kol-

legen wie uns zu treffen: ,Ich bin einer der
ganz wenigen Architekten, die hier seit meh-
reren Jahren ausstellen, und ich weiB nicht,
warum so wenige Kollegen von dieser Moglich-
keit Gebrauch machen®, berichtet er von sei-
ner uber fiinfjahrigen ,HausBau“-Erfahrung.
Er ist freier Architekt, hat aber von der Kon-
kurrenz aus der Bauindustrie gelernt: ,Wir ma-
chen zweierlei: Architektur und Architektur-
marketing. Die normalen Architekten ziehen
sich zuriick und entwerfen. Aber wir gehen
hier raus, mit unserer klassischen Architekten-
tatigkeit, und werben um Kunden.“ Ganz klas-
sisch ist seine Architektentatigkeit also nicht
mehr. Mit seinem Partner hat er ein ,Rundum-
Sorglos-Paket” entwickelt, das neben Entwurf
und Baugenehmigungsverfahren auch Grund-
stiickssuche und Finanzierungsmodelle um-
fasst - schlieBlich kommen 8o bis 85 Prozent
der kiinftigen Bauherren ohne ein Grundstiick
auf die Messe und sind dankbar fiir jedes An-
gebot.

Doch vor allem bietet IDEE HAUS® die Archi-
tektenleistung ,,Hausentwurf an. Dazu wurde
ein Set von Musterentwiirfen ausgedruckt und
an die Stellwand des Messestandes gehangt.
Architektonisch durchaus ansprechend: klar
strukturierte Grundrisse, schnorkellose Fassa-
den, zeitgeméaBe Materialien. ,Bei uns landen
die Leute, die eine Abscheu haben vor dem,
was hier ringsum gezeigt wird. Die finden es
erfrischend, das hier was anderes hangt.“ IDEE
HAUS® ist liberzeugt: ,,Architecture sells!”

»Qualitdtshauser mit umfassendem Schutz*
Mit dem ndchsten Anbieter kann wohl kein Ar-
chitekt konkurrieren. Town&Country, eine
Firma aus dem Thiiringischen, bietet ,Quali-
titshduser mit umfassendem Schutz*. Uber
Qualitit 1asst sich bekanntlich streiten, aber
der ,Schutz”, der beeindruckt: Der Bau-Finanz-
Schutzbrief ist im Preis inbegriffen und bietet
eine Baufertigstellungsversicherung mit Treu-
handkonto, eine Gewéahrleistungsversicherung,
Bauherrenhaftpflicht- und Bauwesenversiche-
rung und sogar die Wiederverkaufsversiche-
rung. ,Man weiB ja nie, vielleicht trennt sich
ein Paar einmal, oder wegen einer neuen Ar-
beit wird ein Umzug notig und das Haus muss
verkauft werden.“ Wird dann nicht der versi-
cherte Wiederverkaufspreis erzielt, springt die
Versicherung ein und zahlt die Differenz.
Wen das noch nicht {iberzeugt, dem sei die

Lmmobilien-Kredit-Versicherung bei Arbeits-
losigkeit“ ans Herz gelegt: ,Bei einem unver-
schuldeten Verlust des Arbeitsplatzes iiber-
nimmt die Versicherung einen Teil der falligen
Raten fiir den Hauskauf. Damit konnen Sie
die erlittenen finanziellen EinbuBen ausglei-
chen und ohne Zeitdruck die Suche nach ei-
nem neuen Arbeitsplatz aufnehmen.“ Das al-
les mit der obligatorischen Festpreisgarantie.

Bitte verlassen Sie das Gelande!

Die Fertighausanbieter verstehen es, den
Wunsch vieler Bauherren nach einer unkom-
plizierten ,Losung aus einer Hand“ zu erfiil-
len. Was konnen Architekten tun, um ihre
Unabhéngigkeit zu wahren, ihre Qualitatsvor-
stellungen umzusetzen und trotzdem Geld-
borse und Nerven ihrer Auftraggeber nicht zu
iiberlasten? Kaden + Klingbeil, ein anderes
auf der Messe prasentes Architekturbiiro, se-
hen die Messe als eine Chance. Von hundert
Besuchern, so wissen die beiden Architekten
zu berichten, bleiben immerhin fiinf bei ihnen
stehen, ,und das sind dann welche, die Qua-
litat wollen®. Das Biiro bietet Einfamilienhau-
ser auf Basis eines Holzbausystems an und
akquiriert 60 bis 70 Prozent all seiner Auftra-
ge auf dieser Messe. Die zwei- bis dreitau-
send Euro Standmiete und die Kosten fiir die
Prasentation und Prospektmaterial sind also
eine lohnende Investition.

Wihrend wir noch die Chancen fiir Architek-
ten auf einer solchen Messe erortern, steht
plotzlich ein Security-Mann vor uns und bittet
uns, das Gebaude zu verlassen. Wir hatten
ohne Kaufabsicht Aussteller angesprochen, In-
terviews gefiihrt und sogar Fotos gemacht. Un-
ser Gesprachspartner ruft den Geschéftsfiih-
rer der Messe an und bittet, das Interview fort-
setzen zu diirfen. Ein Artikel in der Bauwelt
sei doch beste Werbung - auch fiir die Messe.
Doch Geschaftsfiihrer und Security-Mann las-
sen sich nicht erweichen. Auch der Hinweis,
dass nach einem Bericht vielleicht weitere Bii-
ros beabsichtigen, ihre Leistungen auf der
,HausBau“ zu prasentieren, fiihrt zu keinem
Einlenken. Architekten, so scheint es, werden
in dieser Parallelwelt misstrauisch bedugt.
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