Kaldewei-Badewannenfamilie Vaio

Der neue Golf unter den
Badewannen?

it der neuen Wannenfamilie will gen Preisverhaltnis angeboten. Und da daldaug: Wir wollten auch bewul3t die
M der bekannte Stahlwannenprodu-alleine ja noch nichts Sensationelles warDesignvielfalt bzw. das Zuviel an Design
zent noch vor der ISH Design- haben wir hier ein Stufenelement integriertund Varianten einschrénken. Deshalb haben

kompetenz demonstrieren. Das Stuttgarteund die Innenform besonders weich ausgewir uns auf eine wirklich gangige und zeit-
Designbiiro Phoenix Product Design ent-arbeitet, um zusatzlichen Komfort reinzu-lose Form konzentriert und bieten die in ver-
warf fir den Markenhersteller eine puristi- bringen. Wobei man in Sachen Wellnessschiedenen Innenformen, mit verschiedenen
sche Kollektion fiir jedermanns Geldbeutelnatirlich immer noch sinnvolle Verbesse-Funktionen und Aufl3endimensionen an. Ich
und alle Einsatzbereiche. SBZ-Redakteurungen einbringen kann, auch im nachhindenke, das ist endlich einmal eine konse-
Frank A. Reinhardt sprach mit Kaldewei- ein. Wir starten ja erst mal konservativ. —quente Art, das Thema dem Verbraucher ge-
Geschaftsfihrer Roland Schafer und DesiSchafer: Wobei es die Wannen ja auch alsrecht anzupacken.
gner Andreas Haug uber klassische Ovaléhirl-Version gibt.
Bamberger, Mittelklassewagen und dieHaug: Das schon, aber Wellness ist ja auctSBZ: Wird das die Zukunft sein: dieser Fa-
FlieRvorteile von Stahl gegenliber Acryl. noch mehr. Das ist ein Thema fiir sich. Undmiliengedanke?

da hat die Badewanne dabei den absolutaug: Ich glaube ja. Wir haben ja ein Uber-
SBZ: Herr Haug, der erklarte Anspruch an héchsten Stellenwert. angebot an unterschiedlichsten Wannenfor-
die Vaio lautet, zu einem erschwinglichen men. Es geht jetzt darum, die Bedirfnisse
Preis hochkaratiges Design zu bieten. WoSBZ: Und was ist nun das Neue an lhremdes Bauherrn zu kanalisieren.
durch wird dieser Anspruch gerechtfertigt? Produktkonzept?
Haug: Wir wollten eine betont geometri- Haug: Das Neue an der Vaio-Kollektion ist, SBZ: Der Kunde entscheidet sich also fur
sche Grundform haben. Deshalb haben widaR sie eine Familie darstellt. Sie besteheine Form, die ihm gefallt, und wahit ent-
das Oval gewahlt, also eine klassischeaus sechs Wannen, darunter eine Set-Waisprechend seiner Einbausituation eine Va-
Form, die man normalerweise nur bei sehrne mit Duschraum, eine freistehende, ovariante aus.
sehr teuren Wannen findet. Hier wird die-le Badewanne und eine Sechseckbadewarndaug: Richtig. Wir glauben, daf? damit dem
ses Element auch mal zu einem verniinftine. Verbraucher und dem Verk&ufer gleicher-

Schéafer: Eine Achteck-Variante gibt es malfien gedient ist. Der Verkaufer merkt ja,

auch schon. Geplant ist, die Familie auszu-

bauen und in weiteren Mafl3en anzubieten.

Wir haben jetzt nur die gangigsten Mal3e

berucksichtigt.
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dal® die Kunden bei der Vielzahl von Pro

dukten heutzutage Uberfordert sind. Er weil.
dann ganz genau, bei der Familie Sowies:

hat er alle Wannen, die er braucht.
Schafer: Der Ausstellungsplatz nimmt ja

auch nicht mehr zu, weder im GroRRhandler-

noch im Installateurbereich. Alle streiten

sich um die Ausstellungsplatze. Da ist es
optimal, da3 man mit einer Wanne fast alle
moglichen Einbauvarianten anbieten kann.

SBZ: Ist das mit Acryl nicht leichter zu be

werkstelligen? Haben Sie sich in Ihrer g
Kreativitdt durch den Werkstoff Stahl in §
irgendeiner Weise eingeschrankt gefuhlt?

Man sagt ja, dal3 Stahl nicht so viele-Ge
staltungsmoglichkeiten bietet?

Haug: Das stimmt nicht mehr. Im Gegen
teil: Wir haben hier Dinge gemacht, die-bie

ten sich auf den ersten Blick vielleicht nicht Designgedanken

direkt fir Stahl an, wirken hier aber beson

Das ist ja auch eine Mdglichkeit. Aber das
ist eben eine andere Art und Weise, mit
Design umzugehen.

SBZ: Und der Designername als Verkaufs
argument?

Haug: Hier haben die Designpreise mitt
lerweile einen so grofRen Wert erlangt, dal’
sie vielleicht sogar ein hoherwertiges-Ar
gument darstellen als der Designername.
Schafer: Es gibt sicherlich einige erfolg
reiche Produkte, die sehr stark mit einem
Namen identifiziert werden. Das kann aber
auch den Effekt haben, wie bei der Philippe
Starck-Kollektion — wir fihren mehrmals
im Jahr verschiedene Image-Untersuchun
gen durch —, dal3 der Bekanntheitsgrad des
Designproduktes schlie3lich groRer ist als
der des Herstellers. So etwas kann fur die
Markenfihrung dramatische Folgen haben.
Wir machen das etwas anders. Wir bauen

.Familienvater” Andreas Haug erldutert die

ders schén. Die weiche Innenform flief3t vielsieht man es noch deutlicher, die sind schodie Marke Kaldewei seit Jahren auf. Wir ar
besser. Acrylwannen dagegen sind superfast mobelartig, das ist mir nicht sympa beiten mit wenigen Designbiiros zusammen,
prazise, die sehen manchmal schon beindhisch. Das Problem ist der enorm teuredafir aber langjahrig, und in den letzten-bei
he kantig aus. Bei den gegossenen WanneWerkzeugeinsatz.

Nicht Golf sondern Vaio

So lautet der Name der neuen Wan
nenfamilie. Sie ist in den Modellen
Vaioline-Star, Vaioset-Star, Vaioduo
und Vaioduo oval lieferbar und ist im
nachfragestarken Mittelpreissegment
positioniert.

Die Vaioline bildet das Basismodell der
Wannenfamilie (1700x 800 x 430
mm). Das Modell Vaioline-Star ist mit
zusatzlichen Haltegriffen versehen.
Bei der Vaioset (1708 750x 430 mm)
handelt sich um eine Kombiwanne, die
sich sowohl zum Baden als auch zum
Duschen eignet. Auch sie ist als Vaio
set-Star mit zusatzlichen Haltegriffen
erhaltlich.

Die Modelle Vaioduo und Vaioduo
oval (1800x 800 430 mm) mit zwei
gegenuberliegenden Rlckenschragen
eignen sich fiir das Bad zu zweit. Bei
identischem Innenraum ist diese Duo-
Wanne in zwei verschiedenen AuBen
formen erhéltlich: die Vaioduo als
rechteckige Badewanne und die \Aio
duo Oval mit ovaler Au3enkontur und
frei im Raum plazierter Einbaumég
lichkeit.

Alle beschriebenen Modelle der Vaio-
Wannenfamilie sind ab sofort lieferbar.
Zum Frihjahr wird das Unternehmen
die Produktpalette um eine 6-Eck- und
8-Eck-Variante erweitern.
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Schafer: Aber das erzieht auch zu grind
licherem Arbeiten. Sie kénnen nicht nach
dem Prinzip Try-and-Error arbeiten. Sie se

)) Wir haben ein

hen ja auch, was im Moment alles an Aeryl Uberangebot
wannen auf dem Markt ist. Das bedeute

Produktvielfalt, aber auch Produkt-Uniber an Wannenformen «
sichtlichkeit. Und leider kommt noch hin Andreas Haug

zu, dal’ Sie heute Acryl von einer wirklich

miserablen Qualitat finden — woher immerden Jahren sehr stark fokussiert auf Phoe

das auch kommt — bis zu wirklich guter nix Product Design. Wir leugnen nicht die

Acrylqualitat. Zusammenarbeit, im Gegenteil, wir bringen
sie nach vorne, aber entscheidend ist die

SBZ: Das macht den Markt naturlich fur Marke.

Installateur und Grof3handel nicht Uber

sichtlicher. SBZ: Machen Sie es sich mit ihrer Be

Schéfer: Genau. Und wenn ich mir vor trachtungsweise nicht zu einfach?

stelle, der Endverbraucher kann heute einélaug: Nein, wir merken, daf? Unternehmen,

Acryleckwanne im Baumarkt kaufen fir die mit den Stars zusammenarbeiten, sogar

399 DM, und eine A-Marken-Acrylwanne ganz fatale Probleme kriegen, weil sie ei

in gleicher Schenkellange kostet im deut gentlich nichts anderes tun, als Selbstlaufer

schen GroRhandel 5000 DM — das muissenu vermarkten und gar nicht mehr merken,

Sie mal jemandem erklaren, wo da die Werdal3 sie irgendwann gar nicht mehr in der

tigkeit ist. Das ist ein echtes Problem beiLage sind, wirklich eigene Kreationen oder

Acryl. eigene Produkte an den Mann zu bringen.
Schéfer: Sie haben dann eben nicht die

SBZ: Glauben Sie, daf3 sich eine Bade Marke, sondern sie sind Hersteller - be

wannenfamilie mit dem Titel eines namhaf stimmter Kollektionen.

ten Designteams besser verkauft? Haug: Ich denke, Philippe Starck ist ein

Haug: Um es klar zu sagen: Es ist ein-Un Sonderfall, ein Glicksfall, das laRt sich

terschied, ob das Produkt unter dem Namenicht so schnell wiederholen.

eines sogenannten Designstars verkaufschéfer:Da muB jeder seinen eigenen Weg

wird oder ob es um ein Markenprodukt desgehen. Fir uns stellt sich die Situation so

Herstellers Kaldewei geht. Ich denke, dadar, dal3 es zwei wirklich bekannte Marken

laRt sich einfach nicht kombinieren. Hierim Markt gibt: Das ist einmal Villeroy &

geht es eindeutig um ein Markenprodukt,Boch, unbestritten die Nummer eins, und

und da stehen wir Designer im Hintergrund.

Wenn man an andere Beispiele denkt, ist es

dem Kaufer schon fast egal, von welchem

Hersteller das Produkt stammt — Hauptsa

che, es ist von dem und dem Stardesigner.
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Marken. Und eines habe ich personlich ge

: lernt: Zur Markenfuihrung, zum Leben einer
» Man kann mCht_ Marke gehdren auch die Menschen, die di
mit einer CreW zwel Marke machen. Man kann nicht mit einer
. Crew zwei Marken fiihren. Die Verbindung
Marken fuhren « beider Firmen findet nur ber die Besitz
Roland Schafer verhaltnisse durch Herrn Kaldewei statt.

SBZ: Gibt es nicht Uberschneidungen bei
die zweite ist Kaldewei. Und dann kommtder Positionierung der neuen Badewan
eigentlich lange nichts. nenfamilie gegenuber lhren bestehenden

Produkten?
SBZ: Konnten Sie sich vorstellen, dal auchSchafer: Nein, diese Familie liegt preislich !
fur die Marke Bamberger einmal so eineetwas unter dem bestehenden Sortiment i|
Serie gemacht wird? diesem Bereich. Man wird aber natirlich
Schéfer: Nein, das kann ich im Moment nicht ganz vermeiden kénnen, dal3 das ein 5
schon deshalb nicht, weil ich persdnlich dieoder andere altere Produkt aus den -Aus:® : e
Geschéftsleitung von Bamberger nicht mehistellungen rausgenommen wird. Kaldewei-Geschiftsfiihrer Roland Schiifer:
mache. Wir haben vor einigen Monaten Bei Stahl kann man nicht nach dem Try-and-
ganz bewuft die Entscheidung getroffenSBZ: Welche Zielgruppe wollen Sie mit der Error-Prinzip arbeiten
Bamberger als Marke separat zu fuhrenneuen Kollektion ansprechen?

Bamberger wird sein eigenes Design-masSchafer: Wir haben mit der Vaio ganz be Mal3e und die Preisstellung — aber auch
chen, sichtbar auf der Messe, und auch-langvuf3t ein Produkt konzipiert, von dem wir durch das Design — sind wir sicher, daf3 wir

fristig seinen eigenen Marktauftritt haben.groRere Stlickzahlen erwarten. Wir miissemin breites Publikum erreichen.

Die beiden Firmen sind Wettbewerber. Imdaher einen wirklich sehr weiten Ge Haug: So etwa in der Kategorie Passat, als

Grunde hat man ja nur zwei Mdglichkeiten: schmacksbereich und auch einen sehr welMergleichsbild.

Entweder man fusioniert und hat langfristigten Geldbeutelbereich ansprechen. Durclschéfer: Kann man sagen, ja, Passat. Oder

nur eine Marke, oder man lebt wirklich zwei das Konzept der Wannenfamilie, durch dieGolf. O
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