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Auf den Seiten 28–53 finden Sie wieder viele interessante Beiträge 
aus den Bereichen Marketing, Verkauf,  
Werbung und Ausstellung

Zukunftsstrategien bei der Badvermarktung

Kratzen Sie sich,  
bevor es juckt!
Beim „Strategietag Bad-komplett“ wird die aktive 
Badvermarktung mit dem eigenem Verkaufs- oder 
Präsentationsraum in vielen Facetten praxisnah auf
gezeigt. Besonderer Schwerpunkt ist die Veränderung  
des Käuferverhaltens und die daraus resultierenden 
Zukunftsstrategien. Strategie ist bekanntlich die Kunst, 
sich zu kratzen, bevor es juckt. Deshalb: Kratzen Sie los!

Das Bad komplett aus einer Hand 
ist inzwischen zum selbstver-
ständlichen Produkt-Mix für 

echte Badprofis geworden. Viele Bran-
chenfremde haben sich daran schon 
die Zähne ausgebissen. So sind bislang 
alle Baumarkt- und Möbelhaus-Akti-
vitäten gescheitert. Deshalb ist in die-
sem Segment die Erfolgschance für 
aktive Badeinrichter nach wie vor sehr 
hoch. Vorausgesetzt, die Idee wird als 
Kerngeschäft durchgängig betrieben 
und umgesetzt. 
In der Praxis hat sich gezeigt, dass 
viele Bad-aktive Handwerker das The-
ma nur halbherzig angepackt haben. 
Nach einigen Anfangserfolgen, das 
waren die Bäder, die sie nicht verhin-
dern konnten, mussten sie die enttäu-
schende Realität erleben: Die Kunden 
blieben oft aus. Damit Sie dies nicht 
so erleben, sollten Sie vor allem eines 
werden: die „Marke BAD“.

Was ist das Besondere an 
der „Marke BAD“?
Wir leben in einer Zeit, in der die Kun-
den und Interessenten täglich mit mas-
senhaften Werbebotschaften reizüber-
flutet und mit „Geiz-ist-geil“-Bot-
schaften bombardiert werden. Während 
die eine Hälfte der Endverbraucher im-
mer noch nach Schnäppchen jagt, gibt 
es die zweite Hälfte, die nach anderen 
Werten sucht: Sie wollen Klasse, Service 

und Vertrauen. Diese Menschen sind in 
der Regel auch gerne bereit, Geld aus-
zugeben, um dafür mehr „Lebenswert“ 
zu bekommen. Eine GFK-Umfrage belegt 
dies: Etwa 45 % der Konsumenten in 
der Altersgruppe 50 – 79 sagen: „Ich ma-
che mir lieber ein schönes Leben, statt 
immer nur zu sparen“. Genauso viele 
sind bereit, für gute Beratung und per-
fekten Service auch mehr zu bezahlen.
Ist das lukrative SHK-Handwerk am 
Scheideweg? Ja, denn der Markt und 
das Kundenverhalten haben sich ver-
ändert. Die Wege zum Kunden haben 
sich verändert. Die Entscheidungspro-
zesse haben sich verändert:
• Früher kamen die Kunden von allei-
ne und erteilten munter Aufträge. Frü-
her standen die Produkte im Badezim-
mer eindeutig im Vordergrund bei den 
Entscheidungskriterien. Danach ka-
men erst Dienstleistungsfaktoren wie 
Gewerke-übergreifendes Arbeiten usw. 
Auch die Kompetenz in der gesamten 
Raumgestaltung war sekundär. Erst 
ganz am Ende stand der eigentliche 

Marktauftritt und die Profilierung der 
„Marke Handwerker“.
• Heute kommt fast kein Kunde mehr 
von alleine. Heute und in der Zukunft 
ist die Entscheidungshierarchie kom-
plett auf den Kopf gestellt: Die Kunden 
suchen den Bad-Spezialisten, der sich 
als Marke vor Ort profiliert und be-
weist. Erst dann bekommt der jeweilige 
Betrieb die Chance, seine Gestaltungs-
kompetenz zu beweisen und seine 
Dienstleistungen (Bad aus einer Hand) 
zu präsentieren. Ganz am Schluss ran-
gieren die Produkte. Eine verheerende 
Wahrheit, wenn man bedenkt, dass 
wohl in 90  % der Badausstellungen 
immer noch die alte Methode prakti-
ziert wird: Es werden viele Produkte 
gezeigt, der „Rest“ meist aber nicht 
annähernd umgesetzt.
Fazit: Festhalten an der gewohnten 
Arbeitsweise reicht oft nicht aus. Die 
Kunden von morgen entscheiden im-
mer stärker rein emotional.

Früher Heute
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Vier Mega-Trends  
prägen den Marktauftritt
Folgende vier Mega-Trends prägen 
deshalb auch den Marktauftritt erfolg-
reicher Badeinrichter in der Zukunft:

1. „Simplify“ treibt das Geschäft 
von morgen an
Erfolgreiche Bad-Vermarkter sorgen 
für eine starke Vereinfachung im Be-
ratungs- und Verkaufsprozess. Nicht 
das Produkt „Sanitärware“ steht im 
primären Fokus, sondern der Weg zur 
ganzheitlichen Raumlösung mit Bo-
den, Wand, Decke, Licht und 
Wellness.

2. Emotionalisierung 
bringt Zusatz-Umsatz
Der Kunde kauft künftig 
nicht mehr den Marken- 
Salat der einzelnen Produkt-
lieferanten, sondern ein 
komplettes Bad. Das bedeu-
tet: Sie selbst sind die emo-
tionalisierte „Marke BAD“. 
Sie selbst sind in der Lage, 
durch begeisterte Kunden 
neue begeisterte Interes-
senten zu gewinnen. Eine 
wichtige Kennzahl hierzu: In 
Badstudios müssen idealer-
weise dauerhaft deutlich 
über 50 % der Aufträge über 
Empfehlungen entstehen. 

3. Die digitale Welt eröffnet den 
Zugang zu neuen Kunden
Erfolgreiche Bad-Vermarkter sorgen 
für eine emotional wertvolle Präsen-
tation. Kunden werden künftig nicht 
mehr vorrangig über Produkt-Wer-
bung gewonnen, sondern durch per-
sönliche Information. Deshalb stehen 
ein perfekter Internet-Auftritt und vor 
allem betriebseigene Events (Kunden-
Veranstaltungen) im Vordergrund. Da-
zu gehören durchdachte Veranstal-
tungsräume, perfekte Präsentations-
technik und professionelle, firmen
eigene Präsentationen.

4. Preisstrategie ebnet den Weg zu 
mehr Gewinn
In vielen Unternehmen ist das Preis-
system nicht optimal gestaltet. Aus 
Angst, den Auftrag zu verlieren, wer-
den oft Rabatte gegeben, die die Hälf-
te des Gewinns deutlich übersteigen. 
Preismanagement ist ein wenig ge-
nutzter, aber schnell wirksamer Hebel 

zu mehr Gewinn. Verteidigen Sie Ihre 
Preise besser – argumentieren Sie mit 
Nutzen. Die Sicherheit dazu können 
Sie z. B. in den HaZweiOh-Verkäufer-
ausbildungen trainieren.

Wie werden Sie zur  
Marke „BAD-Spezialist“?
Die Praxis hat gezeigt, dass die Mar-
ken-Profilierung vor Ort vor allem auf 
vier Säulen aufbaut, die alle gleicher-
maßen wichtig sind: Beratung, Präsen-
tation, Marketing, Ausführung.

Beratung: 
Gratis nur im Ausnahmefall
Seit Jahren drückt sich die Bäderbran-
che um das Thema Planungsgebühr. Es 
wird Zeit, dies zu ändern. Wer Badpla-
nungen kostenlos anbietet, läuft große 
Gefahr ausgenutzt zu werden. Mit ge-
fährlichen Folgen. Ein Bäderstudioteam 
aus Süddeutschland hat in den ersten 
sechs Wochen nach der Studioeröff-
nung von 22 Angeboten nur einen ein-
zigen Auftrag erhalten. Die verursach-
ten Kosten für Beratungen im Studio, 
Haustermine bei Kunden, Angebotser-
stellungen, umfangreiche Badpla-
nungen und Präsentationstermine wa-
ren immens. Immerhin liegt der Zeit-
aufwand hierfür zwischen acht und 
zwölf Stunden. Kann man eine Leistung 
mit einem solch enormen Zeitaufwand 
auf Dauer kostenfrei erbringen? 
Badprofis sollten bei Neukunden, die 
sie noch nicht näher kennen, nur eine 
Kurzberatung gratis machen und Geld 
fordern, sobald sie tiefer einsteigen. So 

lässt sich die Spreu (Badtourist) vom 
Weizen (echter Badinteressent) tren-
nen, ehe hohe Kosten und enormer 
Zeitverlust auflaufen. Ernsthafte Inter-
essenten lassen sich von einer kosten-
pflichtigen Planung nicht abschrecken, 
zumal ihnen der Betrag bei der Auf-
tragserteilung oft (teil-)angerechnet 
wird. Wer für Badplanungen eine Ge-
bühr ansetzt, sollte dafür allerdings 
auch eine außergewöhnliche Leistung 
bieten. Ansonsten werden die Bad
interessenten zu Recht einwenden, 
dass sie für eine Planung beim Groß-
händler ja auch nichts bezahlen brau-
chen. Für 08/15-Planungsleistungen 
werden Badinteressenten auch in Zu-
kunft nichts bezahlen. Die Fitness für 
ein einzigartiges „Badpaket“ holen sich 
Badprofis in entsprechenden Ausbil-
dungen unserer Branche. Das Kompe-
tenzpaket für den echten Badkunden 
umfasst dabei:
- Begeisternde Badplanung (per Hand 
und/oder 3D)
- Professioneller Beleuchtungsplan
- Materialcollage
- Organisationsplan (Abstimmung der 
beteiligten Gewerke)
- Individuelle Beratung mit Checkliste
In der Praxis werden für das besondere 
Badpaket zwischen 150 und 1500 Euro 
Planungsgebühr verlangt. Jedes Unter-
nehmen sollte seinen individuellen Preis 
entsprechend seines Beratungs- und 
Leistungsangebots kalkulieren. Für An-
fänger empfiehlt es sich, die ersten 
Schritte mit bescheidenen 50 oder 100 
Euro zu machen. Schließlich braucht 
man für dieses Neuland erst einmal 
Übung und eine Portion Selbstvertrau-
en. Auf keinen Fall sollte man sich von 
einem Fehlschlag entmutigen lassen. Es 
lohnt sich, konsequent zu bleiben.

Beratung:
Angebote persönlich übergeben
Die zweite große Branchensünde be-
steht eindeutig darin, dass das erstell-
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te Angebot nicht persönlich überge-
ben wird. Der eiserne Verkäuferleit-
satz „sei unter allen Umständen der 
letzte am Kunden“ gilt auch für un-
sere Branche. Nicht die persönliche 
Übergabe kostet Sie Zeit, sondern das 
Verschicken per Post! Denn wenn Sie 
Ihr Tagesgeschäft ehrlich reflektieren, 
kommen Sie vielleicht zu folgendem 
Ergebnis: Sie sind permanent mit der 
Angebotserstellung beschäftigt, wäh-
rend Ihre wirkliche Auftragschance, 
das fatalerweise per Post verschickte 
Angebot, als Rohrkrepierer im Inter-
essenten-Papierkorb landet. 
Ihre Verkäuferpersönlichkeit, in Kom-
bination mit Ihrem besonderen Leis-
tungspaket (z. B. professionelle Bad-
planung, Bodengestaltungs- und Be-
leuchtungsplan, individuelle Mate
rialcollage) sind ein unschlagbares 
„Team“. Wenn Sie am Ende Ihrer per-
sönlichen Präsentation die Fähigkeit 
und den Mut entwickeln, entschlossen 
nach dem Badauftrag zu fragen, ha-
ben Sie bessere Aussichten als alle 
Ihre Mitbewerber zusammen. Die Al-
ternative ist schmerzhaft: Nicht Sie, 
sondern Ihr Mitbewerber hat es ge-
schafft als letzter am Kunden zu sein, 
weil er die Auftragsfrage entschlossen 
und zielsicher gestellt hat.

Präsentation:
Hochwertig und digital
Badstudios, Collagenräume und 
Eventbereiche werden künftig inein-
ander verschmelzen. Die Information 
Ihrer Interessenten wird ein besonders 
starkes Medium der Zukunft. Deshalb 

sind digitale Präsentationen mit hoch-
wertigen LCD- oder Plasmabildschir-
men im Mega-Format oder hochwer-
tige Beamer-Präsentationen künftig 
nicht mehr wegzudenken. Der Colla-
genraum als Dreh- und Angelpunkt 
jeder Bad-Beratung wird das wohl 
wichtigste Medium. Wer seinen Kun-
den signalisieren möchte, dass er 
mehr als „nur“ ein Installateur ist, 
muss das künftig auch beweisen. 
Nachfolgend noch einige Faustwerte 
zu den Investitionskosten für unter-
schiedliche Bereiche: Badstudio: ca. 
1000 bis 1500 Euro je m² Ausstellung; 
Collagenraum: ab ca. 15 000 Euro; 
Badkino: ab ca. 3000 Euro; Präsenta-
tionstechnik: ca. 5000 Euro.

Marketing: 
Durchgängige Konzepte
Einzelne Werbemaßnahmen ohne kla-
re Durchgängigkeit, selbstgebastelte 
Zeitungsanzeigen, Firmenfahrzeuge 
mit Hersteller-Dachständern, oder Fir-
menlogos mit tropfenden Wasserhäh-
nen sind Relikte von Vorgestern. 
Durchgängige Marketing-Konzepte 
zeichnen sich durch einen absolut au
tarken Auftritt aus. Verabschieden Sie 
sich deshalb von solchen Gratis-Wer-
bemitteln Ihrer Hersteller, die nur die 
Hersteller-Marke in den Vordergrund 
bringen.
Tipp: Zum Thema ganzheitlicher Fir-
menauftritt und Marketingkonzeption 
bieten HaZweiOh und Dowe Design & 
Werbung einen kostenlosen Checkup 
an (Kontakt: Dowe, Martin Vetter, 
Telefon (0 73 63) 95 290-0, E-Mail: 
info@dowe.de)

Ausführung:
Gelebter Service
Im Rahmen der Ausführung ist und 
bleibt gelebter Service das nonplusult-
ra. Das Bad aus einer Hand mit höchs-
tem Servicelevel auszuführen ist ein 
wahres Meisterstück: täglich neu! So-
wohl die perfekte Abstimmung der ein-
zelnen Gewerke untereinander, als 
auch die durchgängige Service-Mess-
latte für alle Beteiligten – bis hin zur 
Durchführung staubfreier Badsanie-
rungen – zeigt auf, wer hier wirklich 
seine Hausaufgaben gemacht hat.

Der SHK-Handwerksbetrieb von 
heute steht innerhalb von zehn 
Jahren dreimal vor Problemen, 

zu deren Lösung unsere Väter und 
Großväter ein Leben lang Zeit gehabt 
hätten. Die Entwicklung geht sogar so 
rasch voran, dass sie bald nur noch 
fünf Jahre dafür Zeit haben werden. 
In den nächsten Jahren wird deshalb 
unser Erfolg maßgeblich davon abhän-
gen, wie schnell und flexibel ein Be-
trieb auf Veränderungen reagieren und 
konsequent die neuen Strategien um-
setzen kann.
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Unsere Autoren Werner 
Heimbach und Ottmar 
Kuball von HaZweiOh 
sind als Trainer, Bera-
ter und Autoren in der 
Bäder-Branche bekannt 
und bilden auch Badge-
stalter und Badverkäufer 

aus. Sie haben den „Strategietag Bad-komplett“ 
speziell für (angehende) Bad-Profis entwickelt; 
Termin: 16.10.07; weitere Termine/Infos: Telefon 
(08 21) 3 49 44 07, www.hazweioh.de
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