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S chon die Anfahrt macht klar, daß sich
der vom jetzigen Firmeninhaber
Werner Weick 1967 gegründete,

gleichnamige Handwerksbetrieb mit 80
Prozent Sanitär-, 15 Prozent Heizungs- und
5 Prozent Blech-Umsatzanteil, nicht vor sei-
nen Kunden versteckt. Keine fünf Minuten
von der A5-Abfahrt entfernt, zeigen die er-
sten Hinweisschilder in den Firmenfarben
Gelb/Schwarz den Weg ins Wieslocher In-
dustriegebiet Lempenseite. Wer auf der B3
zwischen Bruchsal und Heidelberg unter-
wegs ist, kommt zwangsläufig daran vor-
bei.
Nach kurzer, gut ausgeschilderter Fahrt prä-
sentiert sich der dreistöckige Firmenbau mit
1300 m2 Gebäude- und 1800 m2 Lager- auf

4000 m2 Gesamtgrundfläche im Grundton
Weiß, mit auffälligen aber nicht aufdringli-
chen gelb/schwarzen Akzenten. Die ganzen
Schuttcontainer, Schrotthaufen und wilden
Materiallager, die bei einigen Handwerkern
die Kunden schon im voraus an den
Schmutz beim Renovieren erinnern, fehlen.
Gleiches gilt für dreckige oder rostige
Transporter in allen Farben und Formen, die
eventuell wettbewerbsentscheidende Kun-
denparkplätze blockieren. Die elf Nutzfahr-
zeuge im Firmen-Look stehen vielmehr fein
säuberlich an der Rückseite des Gebäudes.
Alles in allem sieht man dem Unternehmen
nicht an, daß es sich seit rund 20 Jahren an
diesem Standort befindet. Genau so gut
könnte es ein Neubau aus dem letzten Jahr
sein. 

Zwangswechsel
Durch großzügig verglaste Fensterfronten
im Erdgeschoß blitzen glänzende Sanitär-
artikel bis raus auf die Straße. Aktiv betreibt
die Firma ihre Badausstellung schon seit
dem Umzug ins Gewerbegebiet. Inzwischen
macht das, zusammen mit der Badrenovie-
rung aus einer Hand, etwa die Hälfte des
jährlichen Zehn-Millionen-Umsatzes aus.
An der Badausstellung, zu der eine auto-
matische Glastür den Weg freigibt, kommt
keiner vorbei. Alle Wege, zum Chef, zu den
Mitarbeitern oder zur Abholtheke führen

Einzelhandelsprofi Weick* 

Installateur
mit Stern
Bei SIMBA, Partnerkreis
Bad, Hansgrohe-Igeln und
anderen Vereinigungen akti-
ver Installateure mit Einzel-
handelsfunktion gilt die
Weick GmbH als Vorzeige-
mitglied. Ende letzten Jahres
erhielt das Unternehmen
vom Grohe-Profi-Club sogar
einen Oscar für das beste
Fachgeschäft. Aber was ist
wirklich dran, an dem 
Betrieb im nordbadischen 
30 000 Einwohner-Städt-
chen? Die SBZ-Redaktion
war dort und hat ihn für Sie
unter die Lupe genommen.

Die „Mercedes-
Niederlassung“ der Sanitärbranche
in Nordbaden

Da wird mancher Großhändler blaß: Hochwertige Bäder auf über 600 m2

* Weick – der Sanitär-Spezialist, Lempenseite 48,
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hier durch. Mal abgesehen von der Lust 
aufs neue Bad, die so entsteht, assoziieren
auch Kunden, die nur ab und zu mal ein
Kleinteil benötigen, ihr neues Bad zum Fäl-
ligkeitstermin fast auto-
m a t i s c h

mit den Weick’schen Impressionen. 
Und die können sich sehen lassen. Auf über
600 m2 Fläche gibt es Bäder jeder Stilrich-
tung, vom modernen Design bis zum indi-
viduellen, maßgenauen Luxus-Granitbad.
Für letzteres zeichnet ein Fachbetrieb für
Natursteinlösungen aus dem Nachbarort mit
verantwortlich, der ebenso wie etwaige an-
dere eingebundene Gewerke, nach außen
nicht in Erscheinung tritt. Fliesen, Acces-
soires, Badteppiche, Duschkabinen und
Badmöbel sind nicht nur farblich auf die Sa-
nitärartikel abgestimmt. So erhalten Kun-
den nebenbei gleich verschiedene Einrich-
tungsideen. 

Eine Etage höher werden die hochwertigen
Bäder durch komplette Minibäder ab einer
Nutzfläche von 4 m2, Problemlösungen für
Miet- und Eigentumswohnungen, eine
großzügige Spiegelausstellung sowie gün-
stige Bäder im unteren Preissegment als
Antwort auf die Aktivitäten vertriebswegs-
fremder Billiganbieter ergänzt. Als pfiffige
Idee ist der lange Flur als Ausstellungs-
fläche einbezogen. Ebenfalls im Oberge-
schoß befindet sich ein komplett funktions-
fähiges, repräsentatives Probebad mit
Whirlpool, Dusche, Sauna und Solarium.
Auch die beiden letzteren Bereiche werden
im Fit- und Wellnessraum Bad nicht ver-

nachlässigt und brachten schon oft das ein
oder andere Zusatzgeschäft. Deutliche Hin-
weisschilder sorgen dafür, daß dieses Aus-
stellungssegment trotz der separaten Lage
im Obergeschoß nicht vernachlässigt wird.

Aufträge vom Wettbewerb
Manch Großhandel wäre froh, einen solchen
Showroom sein eigen nennen zu dürfen.
Aber beim professionellen Handwerksbe-
trieb ist der ja ohnehin viel besser aufge-
hoben. Hier kann nach der praxisgerechten
Beratung auch gleich gekauft werden. Von
fachgerechter Planung und Einbau ganz zu
schweigen. Dabei kann König Kunde so-
wohl die Komplettmontage aus einer Hand
mit allen beteiligten Gewerken als auch die
Teilmontage oder nur die Planung und Lie-
ferung mit Endabnahme erhalten. 
Positiv hebt sich die Firma bei der Beratung
vom Gros der Badhändler ab. Nach der
freundlichen Begrüßung in der Ausstellung
erhält der Kunde genügend Zeit um sich un-
verbindlich umzusehen – ohne von un-
freundlichen Verkäufern bedrängt zu wer-
den. Dennoch wird er nicht allein gelassen.
Fachlich versierte Berater sind nach Mög-
lichkeit sofort zur Stelle, wenn’s eine Fra-
ge gibt. Fallen infolge hohen Andrangs doch
einmal Wartezeiten an, helfen eine Tasse
Kaffee und zwischenzeitlich überlassene In-
formationen, die Zeit zu überbrücken. 
Stehen noch grundsätzliche Entscheidungen
an, bekommen Kunden zur Vorauswahl statt
einer Loseblattsammlung diverser Indu-
strieprospekte einen hochwertig anmuten-
den Weick-Ordner mit Image-Broschüre,
ausgewählten Herstellerunterlagen und Pla-
nungstips „leihweise“ mit nach Hause. „Zu-
gegeben, das Ganze ist mit 21 Mark pro Ex-
emplar nicht ganz billig und manchmal
kommt der Katalog auch nicht zurück. Aber
das ist gar nicht so unerwünscht, denn ge-
rade die hochwertige Aufmachung macht
den Katalog zu schade zum Wegwerfen. So
wird er weitergereicht und bringt zusätzli-
che Kontakte und Umsatzpotential“, rech-

Mal
was anderes wie

Dutzende loser Her-
stellerprospekte:

Diesen hochwerti-
gen Katalog vom
Sanitärfachmann
wirft so schnell

keiner weg

Pfiffige Lösung: Preisgünstige Badausstattungen im langen Flur des
OG’s halten dem Vergleich mit Billigangeboten fachfremder Vertriebs-
formen mühelos stand

Dem Thema Kleinbad ist ebenso wie Bädern in Eigentums- und Miet-
wohnungen ein eigener Raum gewidmet
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net sich Firmeneigner Werner Weick aus.
Den anderen Ordner, voll mit Planungsvor-
schlägen sowie handcolorierten Grundriß-,
Ansichts- und perspektivischen Zeichnun-
gen von Designern erhalten gute Kunden als
Ideenfundgrube bei der Badgestaltung so-
wieso frühestens in der zweiten Phase mit
nach Hause. Und dann wirklich leihweise.
Da wird dann auch schon mal nachgehakt,
wenn er länger aussteht. 
Daß er mit seinem Austellungs- und Bera-
tungskonzept richtig liegt, erhält Weick
nicht nur von Kunden, sondern auch von
umliegenden Wettbewerbern bestätigt. Sie
schicken Interessenten schon mal mit der
Bemerkung zu ihm: „Sieh dich mal beim
Weick um und laß dir ein Angebot geben,
wir machen’s dann billiger.“ Aber abgese-
hen davon, daß konkrete Unterlagen vor der

Auftragsphase das Haus nicht verlassen,
ging das schon des öfteren böse ins Auge
des „Kollegen“, wenn der Kunde höchst zu-
frieden ob der gelungenen Bedienung gleich
bei Weick kaufte. Vielleicht ist auch das ein
Grund, warum das Unternehmen zwi-
schenzeitlich zwei der Konkurrenten
„schluckte“.

Kunde Großhandel
Höchst zufrieden zeigten sich zwei Herren
im Blaumann, die während des Vorortbe-
suches der SBZ-Redaktion an der Ab-
holtheke im hinteren Ausstellungsbereich
ihren Karton mit den bestellten Materialien
in Empfang nahmen. Wie uns Firmenober-
haupt Werner Weick später aufklärte, han-
delte es sich bei den beiden nicht um Heim-
werker – die aber selbstverständlich auch
bedient und beraten werden –, sondern um
Monteure des Wettbewerbs. „Wie, alles da?
Selbst das verzinkte Reduzier-T von 3″ auf
1/2″ und der 1/8″-Messingnippel?“, wun-

derte sich der linke
von ihnen und gab
damit unbewußt ei-
nen Hinweis auf den
zweiten Schwer-
punkt des 38 Mann
starken SHK-Betrie-
bes – das Lager. 
Nach persönlicher
Inaugenscheinnah-
me wurde klar, war-

um hier Kollegen einkaufen und selbst
Großhändler mal das ein oder andere
ausleihen. Während umliegende Hand-
werksbetriebe einschließlich des örtli-
chen Großhandels in den vergangenen
Jahren mit starrem Blick auf die theo-
retische Kosten- bzw. Liquiditätsopti-
mierung ihre Vorräte emsig abbauten,
stockte Weick die seinigen still-
schweigend auf. Inzwischen hat das
Lager auf 1800 m2 Fläche (plus 700
m2 Außenlager) ein wohlsortiertes
Volumen von über 30 000 ver-
schiedenen Artikeln in bedarfsan-
gepaßten Beständen. „Selbst wenn
ich auf die rund zwei Millionen
gebundenes Kapital 10 Prozent
Zinsen erhielte, käme dieser Ertrag
bei weitem nicht an das ran, was ich durch
die sofortige Lieferfähigkeit gutmache“,
verrät Werner Weick. 
Abgesehen von den Objektaufträgen mit 30
Prozent Umsatzanteil, die er von umliegen-
den, namhaften Industriefirmen deshalb er-
hält, werden 95 Prozent der Kundendienst-
arbeiten mit eigenem Material direkt ab La-
ger erledigt. Das heißt: Keine zweite An-
fahrt beim Kunden, kein Besuch beim

Großhandel, keine Wartezeiten und kein
Rückstand. Anfallende Arbeiten können so-
fort erledigt werden. Da tritt der Preis in den
Hintergrund. Deutlich merkt Weick außer-
dem den direkten Zusammenhang zwischen
schneller Erledigung der Arbeiten und der
Zahlungsmoral der Kunden. Wer zwei bis
drei Anfahrten und wochenlange Wartezei-
ten bei der Ersatzteilbeschaffung in Kauf
nehmen muß, bis ein tropfender Hahn re-
pariert ist, läßt sich eben auch gerne mit der
Bezahlung etwas Zeit. Die Weickschen

Rechnungen sind dagegen in der Regel in-
nerhalb von zwei Tagen

beglichen.

Alles in Funktion: Ein Luxusbad mit Whirlpool, Dusche, Sauna und 
Solarium steht Kunden als Probebad zur Verfügung

Man
gönnt sich ja sonst
nichts: Alle fünf Jahre feiert die
Firma Weick Geburtstagsparties mit
allen Schikanen



Aber nicht nur Kleinteile, auch größere
Kommissionen werden sauber sortiert,
pünktlich und vor allem komplett zum vor-
her avisierten Termin geliefert. Dazu ver-
läßt sich die Firma nicht auf den Großhan-
del, sondern betreibt auf dem Außengelän-
de ein eigens eingerichtetes Kommissions-
lager. In ihm wird alles Material für die
einzelnen Baustellen penibel genau vorge-
richtet und von dort aus am Vorabend der
Montage auf die Fahrzeuge verladen. 

Klotzen statt kleckern
Damit diesen auf den ersten Blick nicht
sichtbaren Zusatznutzen auch Kunden in
spe kennenlernen, veranstaltet das Unter-
nehmen zu regelmäßigen Tagen der offenen
Tür alle fünf Jahre großangelegte Geburts-

tagsfeiern mit Sonderan-
geboten, Informationen
zum aktuellen Stand der
Sanitärtechnik sowie At-
traktionen am laufenden
Band. An der großen
Hausmesse, während der
alle Bereiche des Betrie-
bes – einschließlich La-
ger – dem Publikumsver-
kehr offenstehen, betei-
ligen sich neben dem 
örtlichen Großhandel re-
gelmäßig fast alle Her-
steller, die in der Branche
Rang und Namen haben. 

Die letzte Veranstaltung dieser Art fand un-
ter dem Motto „30 Jahre Weick“ erst kürz-
lich vom 20. bis 22. 6. 97 statt. Trotz zwei-
er anderer Veranstaltungen am Ort konnte
das Unternehmen dabei von Freitag bis
Sonntag 4800 Besucher und einige Aufträ-
ge verzeichnen. Allerdings betrieb Weick
dafür nach dem Motto „lieber klotzen als
kleckern“ auch einigen Werbeaufwand. Je-
weils 30 000 Mark flossen allein in die
Rundfunk- und Zeitungswerbung. Weitere
20 000 Mark beanspruchte eine Künstler-
agentur für Kinderkarussell, Hüpfburg,
Luftballonkünstler, Bauchredner, Pantomi-
me, brasilianische Tänzerinnen, eine
Schminkaktion sowie Rollschuhmädchen,
die in der Stadt Reklame liefen. Zusätzlich
wurden die 3800 Stammkunden des Unter-
nehmens in persönlichen Anschreiben di-
rekt eingeladen. Die beachtliche Investition
von insgesamt 120 000 Mark kommentier-
te der aktive Einzelhändler mit der Bemer-
kung: „Alle fünf Jahre kann man sich das
mal leisten. Besser als sich mit winzigen
Werbeanzeigen zu verzetteln.“

U nd schließlich gibt es außer Neu-
kunden und Aufträgen ja noch einen
an deren Grund, warum er die regio-

nale Bevölkerung in der Firma haben will:
Weick will weg von seinem „Mercedes-
Image“. „Zwar stellen wir ähnlich hohe

Qualitätsansprüche wie
der schwäbische Auto-
bauer, aber so viel teu-
rer wie andere sind wir
unter dem Strich gar
nicht“, betont Weick.
„Das ist alles nur eine
Frage der richtigen Or-
ganisation und Unter-
nehmensführung, dann
bezahlt sich das Mehr
an Kundennutzen
durch den effizienteren
Betrieb fast von selbst.“
Und das demonstriert
man nun mal am be-
sten, indem man die
Karten auf den Tisch
des Hauses legt.
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Zu 95 Prozent sofort
lieferfähig: Kleiner

Ausschnitt aus dem
wohlsortierten Lager

mit 30 000 verschie-
denen Artikeln

Da geht’s morgens fix:
Sauber vorkommissioniert
und abends verladen, ist
das benötigte Material
ohne morgendliche Su-
cherei Ruck-Zuck beim
Kunden

Lieber klotzen statt kleckern: 4800 Besucher und etliche feste Auf-
träge an einem Wochenende rechtfertigen auch schon mal einen
Werbeetat von 120 000 Mark


