
Die Zukunft  

des Bauens
BAU ◆ Viele von uns bereiten sich in diesen Tagen auf die BAU vor. Vom 12. bis 
17. Januar 2009 öffnet die Münchener Fachmesse ihre Tore. Unter dem Motto 
„Die Zukunft des Bauens“ setzen vor allem die Bauchemie-Hersteller und Zu-
lieferer auf Innovationsstärke, Qualität und Zuverlässigkeit. ◆ Sabina Grafen

Ausgezeichnet mit dem 
iF design award und High-
light auf dem Messestand der 
Deutsche Steinzeug: “Natural 
Glamour” von Jasba
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S chon vor einem halben Jahr meldete 
die Münchener Messegesellschaft: 

„Die BAU 2009 ist ausgebucht. Wie bereits 
2007 sind die 17 Messehallen mit insge-
samt 180.000 Quadratmetern Hallenflä-
che bis auf wenige  Restflächen voll belegt. 
Vom 12. bis 17. Januar 2009 werden sich 
auf Europas größter Fachmesse für Archi-
tektur, Baumaterialien und -systeme mehr 
als 1.800 Aussteller aus 40 Ländern prä-
sentieren.“ 

Ja, der Run auf die BAU ist größer denn 
je. Und noch einmal ja: Die Fliesenbran-
che ist wirklich mehr als dürftig vertreten. 
Das gilt für die inländischen wie für die 
ausländischen Werke gleichermaßen. Aus 
den Reihen des deutschen Industriever-
bandes Keramische Fliesen + Platten mel-
det der Verband die Teilnahme dieser vier 
Mitgliedsunternehmen: Deutsche Stein-
zeug, Engers, Ströher und Zahna. 

Des Weiteren sind Osmose, Via Finest 
Tiles, Argelith und Hoppe vertreten sowie 
der Engers-Mutterkonzern VitrA und die 
RAK Ceramics Deutschland. Weniger von 
der BAU, aber vielen aus dem Markt und 
von der ISH in Frankfurt bekannt: Vital 
Naturkeramik International, eine Marke 
von Höhne Söhne/Harry’s Fliesenmarkt 
aus Hamburg.

Aus der spanischen Fliesenindustrie 
erwartet die Handelsabteilung des Spa-
nischen Generalkonsulates in Düsseldorf 
vier Unternehmen: Apavisa Porcelánico, 
Cerámicas Aparici, Land Porcelánico und 
Azulejos el Mijares. 

Und die Lieferanten aus Italien? – 
Arcansas ist mit von der Partie, Casal-
grande Padana und Technokolla sowie aus 
dem Natursteinbereich Antolini, Art Por-
fidi, Fabbricadellapietra und Geopietra. 
Warten wir ab, wie sich die traditionelle 
Fliesenhalle A 6 in diesem Jahr präsentie-
ren wird. 

Bauchemie bestens vertreten
Ganz sicher spannend wird die BAU von 
Seiten der Bauchemie, die sich in Halle 
A 5 und einem Teil der Halle A 4 auf insge-
samt 16.000 Quadratmetern konzentriert. 
Schwerpunkt der ausstellenden Unter-
nehmen ist das internationale Geschäft 
– bezogen auf die Produktsysteme vor 
allem im Bereich Sanierung und Moder-
nisierung. „Der schon vor zwei Jahren 
auf der Messe dominierende Trend zu 

den europäischen und internationalen 
Märkten ist heute noch stärker spürbar“, 
erläutert Norbert Schröter, Hauptge-
schäftsführer der Deutschen Bauchemie 
e.V. Die formulierenden Mitgliedsunter-
nehmen des Industrieverbandes erzielten 
im vergangenen Jahr sowohl beim Absatz 
wie auch beim Umsatz zum Teil deutliche 
Zuwachsraten. 

Allein in Deutschland lag das Umsatz-
volumen von bauchemischen Produkten 
2007 bei rund 5,4 Milliarden Euro, in den 
übrigen Ländern der EU bei insgesamt 6,2 
Milliarden Euro. Mit anderen Worten: 
Deutschland ist nach wie vor der mit 
Abstand größte Markt für bauchemische 
Produkte. Allerdings trägt das Auslands-
geschäft zunehmend zur guten Umsatz-
entwicklung bei – ganz besonders in den 
Ländern Osteuropas.

Vorteil der Bauchemie: Keine andere 
Branche aus dem Bereich der Materiallie-
feranten wendet so viel für Forschung und 
Innovationen auf wie die Chemieindus-
trie. Bereits jeder zehnte Mitarbeiter der 
deutschen bauchemischen Industrie ist in 
Forschung und Entwicklung tätig. 

Von Forschung profitieren alle 
Norbert Schröter: „Auf der BAU wird 
unsere Branche daher mit ihrem hohen 
Innovationspotenzial erneut für Auf-
merksamkeit sorgen, denn Forschung und 
Entwicklung gehören nach wie vor zu den 
wichtigsten Aktionsfeldern in den Unter-
nehmen. Von den Ergebnissen dieser 
Anstrengungen profitieren alle, in erster 
Linie natürlich die Kunden.“

Wie das ganz praktisch aussehen kann, 
erfragte CARO bei den im Fliesenhandel 

	 hintergrund

Sympathiekampagne startet jetzt in die nächste Stufe

Fliesen sind schön, vielfältig, Designobjekte und Wohlfühlgaranten in einem. Das wissen al-
le, die täglich damit umgehen, aber wie sieht es mit Ihren Privatkunden aus? – Auch im zwei-
ten Kampagnenjahr steht im Fokus aller Aktivitäten für die „Deutsche Fliese“, dem Endver-
braucher beziehungsweise der Endverbraucherin die facettenreichen, sinnlichen Seiten ke-
ramischer Fliesen nahe zu bringen. So trägt die Kampagne, die der Industrieverband initiiert 
hat, im Jahr 2009 die sinnliche Seite der Fliese im wahrsten Sinne des Wortes zum Endver-
braucher, der Fliesen bestaunen, anfassen und ertasten kann. – Über die fortentwickelte 
Kampagne informiert die deutsche Fliesenindustrie vom 12.–16. Januar 2009 auf der BAU. 

Im Herbst 2008 ist der Fachverband Fliesen und Naturstein der Initiative als offizieller Part-
ner beigetreten. Wie bisher kann der Fachhandel durch Erwerb des Kampagnenstartpakets 
wesentlich zum Erfolg der Imagearbeit für die Fliese beitragen. Darüber hinaus bekommt 
der Handel in diesem Jahre Gelegenheit, sich aktiv an geplanten Events vor Ort beziehungs-
weise in der Region zu beteiligen und damit potenzielle Kundschaft direkt anzusprechen. So 
soll 2009 die Vielfalt und sinnliche Seite der Fliese „live“ in verschiedenen Städten zu erleben 
sein. 

Das gemeinschaftliche Engagement aller Branchenbeteiligten kann Fliesen ein neues, zeit-
gemäßes Image verschaffen und Verbrauchern vor Augen führen, dass aktuelle, designori-
entierte Fliesenserien das Zeug haben, 
allen Wohnräumen eine individuelle 
Note zu verleihen. Denn um sich ge-
genüber der Anwendungskonkurrenz 
an Wand und Boden zu behaupten, 
muss die Fliese sich im kompletten 
Wohnbereich etablieren. Diese Bot-
schaft transportiert das aktuelle Kam-
pagnen-Motiv – der Slogan für 2009 
lautet: „Wer sagt denn, dass Fliesen 
nur in die Küche und ins Bad gehö-
ren?“. – Weitere Informationen zur 
Kampagne erhalten Sie auf der BAU 
und unter www.fliesenverband.de 
oder www.DeutscheFliese.de.



führenden Herstellern der Branche. Wie 
stärken Ihre Lieferanten bei den prognos-
tizierten wirtschaftlichen Rahmenbedin-
gungen ihre Unternehmenskonjunktur? 
Welche Bedeutung hat die BAU 2009 für 
ihr Unternehmen? Außerdem wollten wir 
wissen, was Ihre Lieferanten Ihnen als 
Handelskunden bieten und was sie vom 
Fliesengroß- und -fachhandel erwarten. 
– Einige Antworten zu den Perspektiven 
im schwierigen Marktumfeld finden Sie 
hier. Sie stehen exemplarisch für viele.

	 CARO-Fragen

1. Wie stärken Sie bei 
den prognostizierten 
wirtschaftlichen Rahmen
bedingungen Ihre Unter-
nehmenskonjunktur?

2. Welche Bedeutung 
hat die BAU 2009 für Ihr 
Unternehmen?

3. Was bieten Sie Ihren 
Handelskunden?

4. Was erwarten Sie 
vom Fliesengroß- und  
-fachhandel?

	 hintergrund

Produktsystem schafft verlegefertige Untergründe

Schlüter-Systems, der Iserlohner Hersteller von Systemlösungen für die Verlegung von Flie-
sen und Naturstein, stellt in München dem deutschen Publikum zum ersten Mal „Kerdi-
Board“ vor. Das Produktsystem besteht aus einem Kern aus xps-Hartschaum mit einer auf 
beiden Seiten aufkaschierten speziellen Versteifungsschicht, die wiederum ein Vlies als Kon-

taktschicht für den Fliesenkleber trägt. Das in sieben 
verschiedenen Stärken, von fünf bis zu 50 Millimetern 
angebotene Plattenmaterial, dient zur schnellen Her-
stellung verlegefertiger Untergründe – ganz gleich ob 
auf Mauerwerk, Ständerwerk aus Holz oder Metall, 
Misch-/Altuntergründen bei der Sanierung. Da das Pro-
dukt als Verbundabdichtung bauamtlich zugelassen 
ist, soll sich „Kerdi-Board“ besonders gut für die Flie-
senverlegung in feuchtebelasteten Bereichen eignen. 
Über die Eigenschaften der Neuheit und vieler anderer 
Produkte aus dem Schlüter-Sortiment kann sich auf 
der BAU jeder „live“ informieren. Wie immer helfen an-
schauliche Exponate auf dem Messestand der Vorstel-
lungskraft auf die Beine.

 Sopro Bauchemie   

1. Unternehmenskonjunktur ◆ Sopro 
hat sich durch die glaubwürdige Unter-
nehmenspolitik im Branchentrend gut 
behauptet und die Marktposition weiter 
ausgebaut.

Durch die hohe Markenbekanntheit 
und die dichte regionale Marktbetreuung 
existieren verlässliche und stabile Partner-
schaften zum Baustoff- und Fliesenfach-
handel, die intensiv gepflegt werden. Die 
Fachhandelstreue der Sopro macht sich 
bezahlt. Hohe Produkt- und Servicequa-
litäten, verbunden mit der Realisierung 
innovativer Produktideen und weiterer 
Ausbau der Beratungskompetenz bleiben 
Schlüsselparameter für den künftigen 
Sopro-Erfolg.

2. BAU ◆ Die BAU in München ist die 
wichtigste und bedeutendste Leistungs-
schau für die Sopro und bietet die beste 
und umfassendste Plattform zur Prä-
sentation von neuen Produkten sowie 
der Gesamtleistung des Unternehmens. 

3. Handelskunden ◆ Unsere Handelskun-
den finden in der Sopro einen verläss-
lichen und professionellen Partner für alle 
entscheidenden bauchemischen Produkte 
mit einem umfassenden Lieferprogramm, 
marktgerechten Preisen, ausgeprägten 
Verkaufsförderungsmaßnahmen, einer 

umfassenden Architekten- und Hand-
werkerbetreuung und einer ausgefeilten 
Logistik. 
Durch unsere engmaschige regionale 
Außendienstbetreuung ist eine schnel-
le und leistungsfähige Unterstützung 
unserer Handelspartner sichergestellt. 

4. Erwartung Handel ◆ Wir hoffen, dass 
der Fliesenfachhandel die baukonjunktu-
relle Krise gut meistert und sich dabei an 
den verlässlichen Partnern im Lieferanten-
portfolio orientiert, um im gemeinsamen 
Schulterschluss erfolgreich zu sein.

Andreas Wilbrand,  
Geschäftsführer Sopro Bauchemie

1. Unternehmenskonjunktur  ◆ Priorität 
wird auch künftig eine konzentrierte und  
innovative Produktentwicklung haben. 
Durch eine gezielte breit ausgerichtete 
Nachfragegenierung werden wir auch in 
2009 Potenzialausschöpfung betreiben. 
Im Fokus steht natürlich unser Neupro-
dukt „Schlüter-Kerdi Board“. 

2. BAU ◆ Wir haben auf der BAU immer 
ein sehr qualifiziertes und interessiertes 
Fachpublikum angetroffen und erwarten 
das auch für 2009. Der direkte Dialog mit 
Händlern, Verarbeitern, und Planern ist 
für uns von unschätzbarem Wert. Als 
deutscher Markenhersteller fühlen wir 
uns dieser Messe verpflichtet.

 Schlüter-Systems 



3. Handelskunden ◆ Auch im neuen Jahr 
halten wir an Bewährtem fest. Das heißt, 
durch eine intensive Basisarbeit die Nach-
frage beim Handel zu stärken. Gerade in 
schwierigen Zeiten ist eine aussgewogene 
Markenpolitik für alle Marktteilnehmer 
besonders wichtig. Ich denke hier zum 
Beispiel an die Preisqualität.

4. Erwartungen Handel ◆ Ein eindeu-
tiges, lautes Bekenntnis zur Fliese, um 
die Attraktivität dieses tollen Materials 
selbstbewusst herauszustellen. Anwen-
dungsbereiche gibt es genug. Heute liefert 
die Industrie die schönsten Fliesen aller 
Zeiten. 
Der Handel sollte offensiv die Vorteile 
gegenüber anderen Wand- und Boden-
belägen vertreten. Das Marketing ist hier 
entscheidend. Auch 2009 werden wir hier-
zu unseren Beitrag leisten.

Günter Broeks, Vertriebsleiter und Prokurist,
Schlüter-Systems KG

❯❯

	 CARO-KURZ

Ardex und Lugato mit 
zweifachem Jubiläum

Ardex und seine Hamburger Tochtergesell-
schaft Lugato treten auf der BAU auf einem 
gemeinsamen Messestand auf. Der Grund: 
Ardex wird 60 Jahre und Lugato 90 – zu-
sammen 150 Jahre Erfahrung in der Bau-
chemie. Im Fokus der Innovationen auf 
dem 300 Quadratmeter großen Jubiläums-
Stand ist bei den Wittenern zum Beispiel 
die neue spritzbare Wandspachtelmasse 
„Ardex W 820 Superfinish“. Mit Schichtdi-
cken von null bis 20 Millimetern, die in nur 
einem Arbeitsgang appliziert werden kön-
nen, soll sie neue Dimensionen beim wirt-
schaftlichen Spachteln und Glätten von In-
nenwänden eröffnen. Außerdem gibt es 
Systemlösungen für die sichere Verlegung 
großformatiger Fliesen und anderes mehr 
zu sehen. 


