
D ie Brüder Michelin testeten 1895 die
ersten Luftreifen auf der Strecke 
Paris–Bordeaux–Paris. Auf den 1122

Kilometern hatten sie 50 Pannen mit 22 
Reifenwechseln. Dennoch war Resignation 
keine Alternative für sie.
Mut, Zuversicht und Zähigkeit wird auch
die Bäderbauer der Zukunft auszeichnen.
Die Notwendigkeit, immer schneller zu ent-
scheiden und auch auf unbekanntem Ter-
rain zu agieren, verlangt Bäderbauern dabei
höchste Risikobereitschaft ab. Wer dieses
Risiko nicht wenigstens als Gedankenspiel
kalkulieren kann, wird an dieser Heraus-
forderung scheitern.

Bäderstudios mit 
„Management by Hoffnung“?
Die Entscheidung pro Bäderstudio wird
aber für manchen Fachhandwerker zu einer
gefährlichen Rutschpartie werden. Bran-
chenkenner glauben, daß viele (oder gar die
meisten?) der bisher existierenden Bäder-
studios zum teuren Kostenfaktor avanciert
sind. Weil sie nicht als eigenständige Pro-
fitcenter geführt werden, gilt das Prinzip
„Management by Hoffnung“. Oftmals er-
folgt keine eigenständige Aufbau- und Ab-
lauforganisation. Daraus resultierend gibt es
keine getrennte Kostenerfassung. Ob die er-

Der Zukunftsmarkt Bad for-
dert vom sanitären Fach-
handwerk die Bereitschaft,
alte Zöpfe abzuschneiden.
Gefragt ist der verkaufsakti-
ve Bäderbauer, der mit neu-
en Vertriebsstrategien die-
sen Markt erfolgreich an-
hebt. Ein Bäderstudio birgt
Risiken und ist zugleich 
Zukunftschance.
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zielten Betriebser-
gebnisse vom neu-
en Bäderstudio po-
sitiv oder negativ
beeinflußt wurden
bleibt dann Speku-
lation.
Vor der Entschei-
dung für ein Bäderstudio bedarf es der pro-
fessionellen Erarbeitung von Finanzierung,
Planrechnung und Kostenentwicklung.
Klarheit sollte über die folgenden betriebs-
wirtschaftlichen Faktoren herrschen:
– Investitionsplan
– Betriebskosten eines Bäderstudios
– Ertragsvorschau
– Gewinnplanung für das Bäderstudio
– Fördermittel
– Die Finanzierung des Bäderstu-
dios.
Dabei muß als Ergebnis nicht immer
die großzügig dimensionierte Aus-
stellung mit mehreren hundert Qua-
dratmetern Fläche stehen. Auch ein
attraktives Bäderstudio mit nur
70–120 m2 Grundfläche kann für ei-
nen Bäderbauer mit innovativen
Ideen eine zukunftsträchtige Alter-
native sein. Was zählt ist das klare
Imageprofil, sind Ideen und Kompe-
tenz in der Boden-, Wand- und
Deckengestaltung. Damit wird eine
klare Leistungsüberlegenheit ge-
genüber Baumärkten und anderen
Mitbewerbern erzielt. Bei diesen
Faktoren gilt es anzusetzen. Nur mit
einer klaren Ausrichtung wird sich
der Baderfolg einstellen.

Einzigartiges Ideen- 
und Kompetenzpaket
Der Bäderbauer muß sich aus den Preis-
kämpfen der expansiven Bau- und Heim-
werkermärkte heraushalten. Für ihn ist ein
Bäderstudiokonzept mit einem einzigarti-
gen Ideen- und Kompetenzpaket eine Stra-
tegie mit Zukunft. Mit den traditionellen
Wettbewerbswaffen Preis und Qualität al-
lein ist der Wettlauf für den Bäderbauer
nicht zu gewinnen. Wer sich von den Mit-
bewerbern abheben und ein unverwechsel-
bares Profil schaffen will, der kann die
Rechnung nicht nur im Umsatz pro Qua-

dratmeter machen. Er sollte sein Bä-
derstudio in Ruhe- und Aktionszo-
nen, in kleine Szenarien und einzel-
ne Faszinationspunkte strukturieren.
Dabei ist es unerheblich, ob es sich
um 100 m2 oder 500 m2 Ladenfläche
handelt.
Der Interessent einer hochwertigen
Badeinrichtung sollte klar erkennen,
daß er im Bäderstudio keine lang-
weilige Ware wie im Baumarkt, son-
dern viele Ideen und besondere An-
regungen für sein individuelles Bad
erhält. Die Originalität des Bäder-
studios wird über die Summe der be-
sonderen Details erzeugt. Ein Be-
leuchtungsplan, Deckengestaltungs-
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