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Auf ___ Fairness_gebaut 
Solidität ihrer Produkte versprechen Massivhausanbieter. Ob sie im Umgang 

mit ihren Kunden auch Fairness walten lassen, hat FOCUS MONEY erneut untersucht 

von HANNS-STEFAN GROSCH 

U 
nsicherheit erschwert das Geschäft. Das spüren auch 
Deutschlands Massivhausanbieter. Vor allem die stark 
gestiegenen Zinsen machen vielen potenziellen Inte­

ressenten einen Strich durch die Immobilienrechnung. Der 
Preisanstieg verschärft die Lage: Laut Statista sind die Haus­
preise seit 2015 um rund 63 Prozent gestiegen. Auch die 
Massivhaushersteller müssen mit deutlich höheren Kosten 
für Material und Personal kalkulieren. Dass die Bundesregie­
rung in Sachen Energiestandards für Gebäude irrlichtert. 
hilft auch nicht gerade weiter. Kein Wunder, dass das Immo­
bilienfinanzierungsneugeschäft der im Verband deutscher 
Pfandbriefbanken zusammengeschlossenen Institute im ers­
ten Quartal 2023 um knapp die Hälfte auf 25,6 Milliarden 
Euro eingebrochen ist. 

Lichtblick in Sicht. Der Zentralverband des Deutschen 
Baugewerbes rechnet damit. dass in diesem Jahr nur noch 
61 000 Einfamilienhäuserfertiggestellt werden- 30 Prozent 
weniger als noch 2020. Der Kuchen, um den sich auch die 
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Massivhausanbieter bemühen, schrumpft also. Die Stein­
auf-Stein-Branche punktet traditionell mit stabiler Bauwei­
se, Energieflizienz, moderner Haus- und Heizungstechnik 
und maßgeschneiderten Lösungen. Um sich zusätzlich vom 
Wettbewerb abzuheben, kann ein guter Leumund hilfreich 
sein - Fairness ist dafür eine tragfähige Basis. 

Deshalb hat FOCUS MONEY gemeinsam mit den Experten 
des Kölner Beratungsunternehmens ServiceValue Deutsch­
lands Massivhausanbieter erneut auf den Prüfstand gestellt: 
Anhand von 3 4 Kriterien sollten Kundinnen und Kunden be­
urteilen, als wie fair sie ihren Massivhausanbieter empfin­
den . .,Insgesamt schlägt sich die Branche in schwierigen Zei­
ten ganz wacker·. resümiert ServiceValue-Geschäftsführer 
Dr. Claus Dethloff. Ein Beleg dafür ist die emotionale Bin­
dung: Sieben von acht Befragten (8 7 Prozent) gaben an, sich 
bei ihrem Anbieter gut aufgehoben zu fühlen - bei renom­
mierten Playern wie Arge-Haus oder Viehrockhaus ist der 
Anteil negativer Nennungen bei dieser Frage geradezu ► 
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Positives 
Signal 
85 Prozent der 

Kunden würden 

über ihren 

Anbieter wieder 

ein Massivhaus 

bauen lassen -

eine ordentliche 

Vertrauens­

basis. 

Wiederkaufbereitschaft 

.Ich würde wieder über meinen 
Anbieter ein Massivhaus bauen lassen." 

trifft eher zu 

In Prozent der Befragten 

5 trifft überhaupt nicht zu 

trifft voll 
und ganz zu 
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verschwindend gering. Für die Kundenbindung hat das Merk­
mal .Verbindlichkeit von Aussagen" herausragende Bedeu­
tung- verständlich, schließlich geht es für Bauherren in der 
Regel um die größte private Investition ihres Lebens. An Ver­
zögerungen scheinen sich die Kunden dagegen gewöhnt zu 
haben: Das Item „Termintreue" ist das am schlechtesten 
bewertete der gesamten Studie - spielt aber für die Kunden­
bindung nur eine untergeordnete Rolle. 

Fürs kommende Jahr hofft die Branche nach der Corona­
Delle und den wirtschaftlichen Folgen des Ukraine-Kriegs wie­
der auf einen kleinen Aufschwung. Rückenwind könnte es von 
politischer Seite geben: Die KfW lockt zumindest Geringver­
diener mit vergünstigten Darlehen, Bund und Länder disku­
tieren einen Verzicht auf die Grunderwerbsteuer. Ziel ist es, 
den massiven Kostenanstieg ein wenig zu dämpfen. ■
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