
Auf rund 250 m2 Ausstellungsfläche
in bester Innenstadtlage präsentiert
das „Villeroy & Boch Bad Atelier“ ei-

nen Querschnitt des umfassenden Bad-,
Fliesen-, Armaturen- und Wellnesspro-
gramms. Es handelt sich weder um ein
„House of . . .“ noch um einen „Show-
room“, denn die Ausstellung wird von ei-
nem selbstständigen Fachinstallateur ge-
führt. Es ist aber auch kein „normaler“ Sa-
nitär-Einzelhandel, denn hier gibt es (fast)
nur Produkte mit dem Schriftzug „Villeroy
& Boch“ zu kaufen: Badwannen und
Waschtische, Fliesen und Badmöbel, Ba-
demäntel, Zahnputzbecher, Deko-Objekte
und edle Seifen. Aber nicht nur die Pro-
duktseite, auch die Serviceleistung ver-
spricht eine Rundum-sorglos-Behandlung.
Hier erhält der Kunde das komplette Mar-
kenbad aus einer Hand, von der Planung
und Realisierung über die Koordinierung al-
ler Gewerke bis zur gründlichen Reinigung
des fertigen Bades. 

Einfach und bequem 
zum Traumbad

Die engagierten Inhaber Elke und Bernd
Hecker, die in Köln bereits seit sieben Jah-
ren einen Sanitär- und Heizungsbetrieb mit
acht Mitarbeitern leiten (www.gieseler-
koeln.de), sehen in der Verbindung mit dem

Mettlacher Traditionshaus eine zukunfts-
trächtige Basis für das neue Unternehmens-
konzept: „Wir freuen uns, mit dem Bad
Atelier den Kunden genau den Full-Service
bieten zu können, den sie sich wünschen.
Wir beraten und planen mit kreativen und
durchdachten Vorschlägen, bieten alle Lei-
stungen eines verlässlichen Handwerksbe-
triebes – und zwar in allen Sparten der Bad-
kompletteinrichtung bis hin zur Reinigung“,
erläutert Bernd Hecker, Franchise-Nehmer
und stellvertretender Obermeister der SHK-
Innung Köln. „Das neue Unternehmens-
konzept, das V & B hier in Köln innerhalb
einer Pilotphase startet, wird den Kunden
helfen, auf die einfachste und bequemste
Art zu ihrem Traumbad zu kommen.“ Um
das Bad Atelier zu betreiben wurden zwei
weitere Mitarbeiter eingestellt, die sich um
das Projektmanagement und die Badpla-
nung kümmern sollen. Die neuen Ge-
schäftsräume sind repräsentativ gestaltet –
wenn auch in einem eher modern als ge-
diegen gehaltenen Ambiente. Die Kojen
zeigen jeweils eine auf einheitlicher Stil-
ebene durchdeklinierte Badwelt samt Raum-
gestaltungsmöglichkeiten und präsentieren
damit das breite Spektrum von V & B.

Gemeinsam die 
Konsumkraft ausschöpfen

Die hier umgesetzte „Alles aus einer Hand-
Strategie“ beinhaltet einen einheitlichen
Markenauftritt und eine professionelle Un-
terstützung im Marketing und in allen Be-
reichen der Unternehmensführung. Peter
von der Lippe, Vorstand Bad, Küche, Flie-
sen bei V & B, betont an dem konzeptio-
nellen Neuansatz die partnerschaftliche
Komponente: „Wir wollen hiermit der be-
sonderen Verantwortung gegenüber unse-
rem Partner im Fachhandwerk gerecht wer-
den, ihm ein Instrumentarium an die Hand
geben, vorhandene Konsumkraft auszu-
schöpfen und ihn durch Convenience im
Produkt- und Dienstleistungsbereich gegen-
über dem Wettbewerb zu stärken.“ Das
Bad Atelier wird im Laufe des Jahres mit
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Sie war nicht bloß Stadtgespräch,
sondern auch Gegenstand bran-
cheninterner Diskussionen: die
Eröffnung des ersten „Villeroy &
Boch Bad Atelier”, die am 13.
März in Köln stattfand. Das
Mettlacher Franchise-Konzept
hat das Potenzial, die Sanitär-
landschaft in Deutschland zu
verändern – unter Einhaltung des
dreistufigen Vertriebsweges.

Eröffnung des ersten „Villeroy & Boch Bad Atelier“

Der direkte Weg
zum Kunden

Der Kunde kann im Bad Atelier
ausschließlich die Villeroy & Boch-
Badwelten erleben Villeroy & Boch 

Bad Atelier Köln
Friesenplatz 17
50672 Köln
Telefon (02 21) 2 50 83 26
Telefax (02 21) 2 50 83 27
www.badatelier.com
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noch vier weiteren Partnern aus dem Hand-
werk starten. Auch international soll das
Modell umgesetzt werden. Nach erfolgrei-
chem Anlauf könnten laut Plan in den näch-
sten fünf Jahren rund 150 weitere Bad Ate-
liers in der ganzen Welt entstehen. Tra-
gende Säule dieses Franchise-Konzepts ist
die Anziehungskraft der internationalen
Marke V & B. Der Konsument erhält ein
Bad, das in seiner Ästhetik und Funktiona-
lität ganz auf seine persönlichen Wünsche
hin konzipiert ist, das aber ausschließlich
aus der V & B-Produktpalette generiert wird.
Das Konzept soll dem Endkunden zudem
Bequemlichkeit bieten: Alle Gewerke, die
zur Realisierung des Bades vor und hinter
der Wand notwendig sind, werden von dem
betreffenden Handwerksbetrieb aus orga-
nisiert und abgerechnet. Im Mittelpunkt des
Bad Ateliers steht die Vermarktung von
Komplettbädern im Renovierungsmarkt. 

Selbstständiger Unternehmer 
im Dienste der Marke

Der Fachhandwerker bleibt selbstständiger
Unternehmer, wobei der Warenbezug nach
wie vor über den Fachgroßhandel stattfin-
den und der dreistufige Vertriebsweg klar
eingehalten werden soll. V & B liefert die
Ware ausschließlich an den Fachgroßhan-
del und nimmt keinen Einfluss auf die von
ihm ausgehandelten Konditionen. Die Bad
Atelier-Inhaber erhalten von V & B keine
Sonderkonditionen. Auch auf die Verkaufs-
preise nimmt das Unternehmen laut Win-
fried Neukirch, Leiter Business Develop-
ment, keinen Einfluss. Über die genauen fi-
nanziellen Rahmenbedingungen schweigen
sich beide Parteien aus, wie etwa über die
Höhe der jährlich an V & B zu entrichten-
den Lizenz. 

Ein brisantes Konfliktpotenzial birgt wohl
der mögliche Verkauf von Produkten, die
nicht aus der Produktpalette des Mettlacher
Sanitärriesen stammen. So wird es sicher-
lich vorkommen, dass ein Kunde eine an-
dere Armaturenmarke oder einen beson-

deren Designer favorisiert. Der ehemalige
Bundesliga-Linienrichter Bernd Hecker sieht
diese Problematik als Handwerker ganz
pragmatisch – er muss jedes Geschäft mit-
nehmen: „Ich werde keinen Kunden laufen
lassen, wenn dieser unbedingt einen Philipp
Starck-Waschtisch haben möchte“, so
Hecker selbstbewusst. Winfried Neukirch
macht allerdings unmissverständlich klar,
dass im Bad Atelier nur V & B-Produkte ver-
kauft werden sollen: „Wenn ich bei BMW
ein Auto kaufe, zieht der Verkäufer auch
keine Audi-Preisliste heraus.“ Einzige Aus-
nahme stellen die Produkte der bekannten
Kooperations-Partner dar, wie etwa Dorn-
bracht oder Zehnder. Wie diese sich ab-
zeichnende Problematik gelöst werden
kann, wird wohl die Praxis zeigen müssen.

Qualitätskontrolle 
der Gewerkepartner

„Das Bad Atelier ist kein Konzept für Existenz-
gründer“, schränkt Neukirch lediglich ein.
Potenzielle Partner werden erst einmal auf
Herz und Nieren geprüft. Ist ein geeigneter
Unternehmer gefunden, wird eine genaue
Standort- und Marktpotenzialanalyse durch-
geführt, die durch eine Mietabschlussbera-
tung ergänzt wird. Auch bezüglich Um- und
Neubau der Ausstellung erfolgt eine um-
fassende Beratung. V & B stellt einen Pla-
nungs- und Bauservice für die Badausstel-
lung unter Vorgabe eines einheitlichen Ein-
richtungskonzepts mit Komplettbädern zur
Verfügung. Der Finanzsupport beinhaltet
eine Finanzierungsberatung mitsamt der Er-
stellung detaillierter Businesspläne mit Jah-
resplänen zur Umsatz-, Deckungsbeitrags-
und Kostenentwicklung. Auch im EDV-/
Software-Bereich bekommt der Franchise-
Partner eine Rundumpflege und im Bereich

Elke und Bernd Hecker und Winfried
Neukirch von V & B stellten das erste Bad
Atelier auf die Beine (v. l.)

Gut besucht war die Ausstellungseröffnung mit geladenen Gästen
Das Bad Atelier will den Kunden helfen, sich innerhalb der Lifestyle-
Welten zu orientieren und zu entscheiden



Controlling gibt es eine Anbindung an die
Systemzentrale. Unterstützung erhält er bei
der Durchführung von Betriebsvergleichen,
bei der regelmäßigen Prüfung der Betriebs-
leistungen des Geschäftes sowie bei der Aus-
arbeitung einer Strategie zur Gewinnstei-
gerung und der Werbeerfolgskontrolle. Ne-
ben ständiger Betreuung und Unterstützung
durch qualifiziertes Personal werden auch
Seminare zur verkäuferischen Weiterbildung
angeboten. Eine permanente betriebswirt-
schaftliche Begleitung soll Hilfestellung bei
der Auswahl der Gewerke und eine Qua-
litätskontrolle der Gewerkepartner bieten.

Umfangreiche Werbeunterstützung

Eine umfangreiche Unterstützung erfährt
der Linzenznehmer auch im Bereich Wer-
bung. Hierzu gehören u. a. die Entwicklung
standortspezifischer und zielgruppenrele-
vanter VKF-Maßnahmen sowie die Unter-
stützung zur Frequenzsteigerung im Shop
durch gezielte Kundenansprache. Ist ein po-
tenzieller Kunde erst einmal im Bad Atelier
angekommen, kommen weitere Verkaufs-
hilfen ins Spiel: So können ihm die im Ein-
gangsbereich ausgelegten Flyer mit kon-
kreten Preisbeispielen erste Anhaltspunkte

bieten. Die Kojen sind mit detaillierten Le-
genden gekennzeichnet, die nicht nur die
Produkte, sondern auch einen Komplett-
preis ausweisen – inklusive der handwerk-
lichen Dienstleistungen. In gemütlichen
Lounge-Sesseln kann sich der Besucher um-
fassend beraten lassen: Produkt- und Ma-
terialmuster sind sofort greifbar, ausge-
wählte Produkte lassen sich im Original er-
leben. Der in der Ausstellung integrierte
Wellness-Bereich „Bubbleshop“ ermöglicht
es zudem, eine kleine Auswahl von Well-
ness-Produkten auszuprobieren. An die
Laufkundschaft wurde ebenfalls gedacht:
Direkt im Eingangsbereich sind zahlreiche
Accessoires, Utensilien und Badesubstan-
zen platziert.

80 bis 120 Komplettbäder 
pro Jahr

V & B kokettiert schon seit Jahren mit der
immensen Markenbekanntheit, die nach
der aktuellen Studie „Wohnen + Leben 6“
(siehe auch bav 1/04) wiederum gestiegen
ist und nun bei 79 % liegt. Das Unterneh-
men hat mit diesem ehrgeizigen Projekt
durchaus einen Ruf zu verlieren, doch trägt
auch der Handwerker beim Bad Atelier-
Konzept ein Risiko: Eine hohe Miete in der
Innenstadt, Lizenzgebühren und eine hohe
Anfangsinvestition dürften für die meisten
Installationsbetriebe eine hohe Eintrittsbar-
riere und Belastung darstellen. Experten ge-
hen davon aus, dass ein Bad Atelier im Jahr
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Der Produktbereich Armaturen wird prominent präsentiert

Das Kölner Team: Die Inhaber Elke und Bernd Hecker, Julia Herling
(Fachberatung) und Stefan Jeschke (Innenarchitekt und Projektleitung) 

▲
Farben, Muster und Beispiele: Eine Badplanung muss gut vorbereitet sein



zwischen 80 und 120 Komplettbäder mitt-
lerer Preisklasse planen und realisieren
muss, um sich zu rentieren. Bevor sich das
Atelier durch Mund-zu-Mund-Propaganda
einen Namen machen kann, ist der Einzel-
händler darauf angewiesen, seinen eigenen
Kundenstamm zu aktivieren oder verstärkt
von der Laufkundschaft zu profitieren. Das
Bad Atelier-Konzept bietet Vorteile auf
breiter Ebene: Der Handwerker profitiert
von einer starken Marke, dem Argument
des Komplettbades aus einer Hand, einer
professionellen Vermarktung und letztlich
auch von dem innerstädtischen Angebots-
vakuum in Sachen Badezimmer. Zudem
liegt gerade in der Beschränkung auf eine
Marke (und damit auf ein begrenztes An-
gebot) der besondere Reiz für den durch-
schnittlich informierten Endkunden, der
Überschaubarkeit, Fachkompetenz und sti-
listische Orientierung sucht. 
Inhaber von Badstudios können zudem gut
nachvollziehen, wie viel Energie, Arbeits-
zeit, Know-how und Kosten in einen pro-
fessioneller Auftritt investiert werden müs-
sen; der Bad Atelier-Inhaber kann sich aus-

schließlich auf die eigentliche Dienstleistung
konzentrieren. Er kann außerdem auf ein
Netzwerk von weiteren Partnern bauen,
denn der Gedankenaustausch unter den
einzelnen Bad Ateliers wird von der Mut-
ter gefördert. 

Mit der V & B-Offensive scheint ein
wenig Bewegung in die Ver-
triebslandschaft der Sanitärbran-

che zu kommen, wobei die Mettlacher mit
dem Bad Atelier-Konzept zwar (Marken-)
Flagge zeigen, ohne aber eine echte Revo-
lution auszurufen.
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Bevor sich SBZ-Designspe-
zialist Frank A. Reinhardt
als Unternehmensberater
im Design- und Marketing-
bereich spezialisiert hat,
war er Produkt- und Mar-
ketingmanager in der Sani-
tärbranche, Telefon (02 21)
6 20 18 02, Fax (02 21) 
9 62 45 39, E-Mail: Rein
hardt@design-info.de

Standortkriterien V & B Bad Atelier
(Basisdaten)

Größe:
– Ausstellungsfläche: 160 m2

– Lager und Werkstatt: 20 m2

– Büro- und Sozialräume: 20 m2

Lage: 1a/b
Infrastruktur:
– gut einsehbar, gut per Kfz erreichbar
– 20 000 Eigentümerhaushalte im Um-

kreis von ca. 30 km
Shopexterieur:
Außenauftritt mit hohem Wiederer-
kennungswert
Shopinterieur:
– Darstellung kompletter Bäder

(Stilwelten)
– in die Ausstellung integrierte

Verkäuferarbeitsplätze
– Aktionsfläche mit besonders

schneller Aktualisierungsfähigkeit
– Kaffeebar mit Aufenthaltsmöglichkeit
– Accessoires-Bereich


