Badtrends

Masco macht's méglich: Hansgrohe nimmt Glass unter die Fittiche

Gute Geschafte mit Wellness

Im Masco-Konzern wird nach-
haltig nach Synergieeffekten
gesucht. Deshalb wurden jetzt
die beiden unehelichen Téchter
Hansgrohe und Glass zusammen-
gefiihrt. Hansgrohe will mit der
Marke Pharo seine Ambitionen
im Wellness-Bereich ausbauen.
Frank Reinhardt besuchte fiir die
SBZ die Whirlpool- und Dampf-
duschenproduktion in Italien.

lass hat sich innerhalb von nur zehn
‘ iJahren neben dem Platzhirschen

Teuco zu einem der wichtigsten
Whirlpool- und Dampfduschen-Hersteller
in Italien, bei einem Gesamtumsatz von 30
Millionen Euro, entwickelt. In Deutschland
wurden Glass-Produkte noch bis Mitte letz-
ten Jahres (ber die als Generalimporteur
fungierende Bad Uracher Bad-Oase GmbH
direkt an Endverbraucher vertrieben. Nach-
dem die Bad-Oase Konkurs angemeldet
hatte — Glass wurde bereits im Jahr 2000
zu 100 % von der amerikanischen Masco-
Gruppe Ubernommen — fand eine Neuaus-
richtung statt. Im Sommer 2003 wurde Fir-
mengrinder Giuliano Spina verabschiedet
und die Firmenleitung Dr. Nicholas Matten,
Pharo-Chef und Hansgrohe-Vorstandsmit-
glied tibertragen.

Und die Schiltacher scheinen jetzt ernst zu
machen: Zur Starkung ihrer europdischen
Marktposition arbeiten sie seit dem Friih-
jahr eng mit der Glass Idromassagio in
Oderzo zusammen. Schon 1999 wurde
durch den Erwerb der holldndischen Cleo-
patra BV die Pharo-Palette durch Whirl-
pools und Dampfduschen ergédnzt. Aus-
gangsbasis aller Wellness-Aktivitaten sind
die Pharo-Duschtempel und Duschpaneele
im Premiumsegment, die groftenteils im
heimischen Offenburg hergestellt werden.
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Im italienischen Oderzo steht eine der modernsten Wellness-Produktionsanlagen in Europa

Mit den Komplimentdrprodukten aus den
Niederlanden und Italien kann Hansgrohe
nun eine grofe Bandbreite rund um das
Wohlfuihlen im Badezimmer anbieten.

Dr. Nicholas Matten: ,Nur ein dquivalen-
ter Partner vermag die Standards zu sichern,
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Dr. Nicholas Matten: ,In den nichsten fiinf
Jahren soll sich Pharo zu einem der drei
Top-Unternehmen im europdischen Well-
ness-Markt entwickeln."

die eine Premium-Marke wie Pharo dem
sanitdren Fachhandel garantiert. Zusam-
men mit Glass ist dieser Schritt gelungen”,
so Matten Uber den italienischen Vorzei-
gebetrieb. Kernstiick auf dem 20 000 m?2
groRen Firmengeldande in Oderzo ist die
Acryl-Fertigung mit drei Tiefziehmaschinen.
Roboter schneiden die verstarkten Wan-
nen, Duschwannen und Dampf-Seitenteile
exakt zu und fraRen die Bohrungen fur die
Verrohrungen. Die Fertigung der Whirl-
pools und Dampfkabinen ist auftragsbezo-
gen organisiert. Innerhalb der Montage-Li-
nien und Montageinseln wird jedes Produkt
individuell bestlickt und ausgestattet. Ne-
ben der Oberflaichenqualitdt und der Dich-
tigkeit werden Elektroinstallation und die
Programmierung der elektronischen Bau-
teile mit Hilfe von Simulationsprogrammen
Uberpruft.

Wachstumschance Wellness

Noch sieht man bei Hansgrohe die allge-
meine negative Umsatzentwicklung in
Deutschland eher gelassen, weil Pharo eu-
ropdisch ausgerichtet ist und Durststrecken
im eigenen Land besser kompensieren
kann. Bis die deutschen Wellness-Liebha-
ber Sanitdrprodukte fiir das eigene Bade-
zimmer entdecken, wird wohl noch viel
Wasser durch die Handbrausen flieBen.
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Kernstiick auf dem 30 000 m? groBen Firmengelidnde in Oderzo ist die Acryl-Fertigung

Doch Matten sieht auch andere Zukunfts-
markte im Wellness-Bereich: ,,Dem o6ffent-
lichen Sektor, wie etwa Hotels, kommt eine
zunehmende Bedeutung zu. Auch die Preis-
positionierung spielt bei der Kaufentschei-
dung in Deutschland eine entscheidende
Rolle. Néachste Stufe der Kooperation mit
Glass ist es, neue Produkte fiir verschiede-
ne Preissegmente und Geschmackswelten
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zu entwickeln.” Gleichzeitig sollen seg-
mentUbergreifende Produktfeatures ge-
schaffen werden, an denen die Marke Pha-
ro eindeutig als Absender erkennbar ist.
.+ Wichtig ist uns bei Produktneuheiten auch
die Ndhe zum Handwerker. So stehen Kri-
terien wie Montage- und Servicefreund-
lichkeit im Mittelpunkt”, betont Matten.
Befragt nach der zukinftigen Entwicklung

Neben der Oberflichenqualitit und der Dichtigkeit werden Elektroinstallation und die
Programmierung der elektronischen Bauteile in einer Betriebssimulation tberpriift
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im Wellness-Segment gibt sich Matten aus-
sagefreudig: , Zur Zeit kann keiner sagen,
wie sich der Wellness-Markt entwickelt.
Doch ist eine dramatische Entwicklung zu
beobachten: Der Markt bewegt sich immer
mehr in Richtung zweistufiger Vertriebs-
weg, weil bei uns Dreistuflern nicht immer
jede Stufe ihre Hausaufgaben macht und
das mittlere Preissegment bis heute nicht
attraktiv abgedeckt wird. Wir werden je-
doch weiter am traditionellen Vertriebsweg
festhalten”, gibt sich Matten entschlossen.
Fur 2003 rechnet Hansgrohe fir seine
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Die Montagefreundlichkeit der Produkte hat
bei Pharo einen hohen Stellenwert

Wellness-Einheit Pharo, in der insgesamt
280 Mitarbeiter an den drei Produktions-
standorten beschaftigt sind, mit einem Um-
satz von 80 Millionen Euro. Die Wachs-
tumspladne der Schwarzwalder sind ehrgei-
zig: In den néchsten funf Jahren soll sich
Pharo zu den drei Top-Marken im euro-
paischen Wellness-Markt entwickeln und
einen Marktanteil von 15 % im Wellness-
markt erreichen. far
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