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Interview mit Thomas Baettig, Geschaftsfiihrer von Hansgrohe Schweiz AG

«Duschen ist Wellness
fiir jeden Tag»

In seinem Beruf steht ihm manchmal buchstéblich das Wasser bis zum Hals:

Thomas Baettig ist Schweizer Geschdftsfiihrer des Brausen- und Armaturenspezialisten
Hansgrohe. Probeduschen gehért da zum Job. Im Gesprdch mit wohnen erklart er,
weshalb die Zukunft der Dusche gehért und weshalb das Unternehmen es in der

Schweiz anfangs schwer hatte.

Wohnen: Seit mehr als hundert Jahren stellt
Hansgrohe Armaturen und Brausen her. Gibt
es in diesem Bereich iiberhaupt noch Neues?
Letztlich muss aus einem Wasserhahn doch
einfach Wasser herauskommen...

Thomas Baettig: Genau das ist es, was uns
fasziniert: Esist doch etwas Wertvolles, Was-
ser in Trinkwasserqualitatins Haus bringen
zu koénnen, an der Stelle, wo wir es wollen.
Ein gut gestalteter Wasserhahn ist fiir uns
ein Zeichen des Respekts vor dem Lebens-
elixier Wasser.

Schon vor Jahrzehnten setzen Sie nicht nur
auf die Technologie, sondern auch auf das
Design lhrer Produkte und wurden damals
noch fast beldchelt. Weshalb ist Design wich-
tig?

Unser Credo ist: Wir kénnen nicht verhin-
dern, dass ein Produkt eine Form hat. Wieso
gibt man sich dann nicht Miihe, dass diese
Form gut ist? Oft wird leider einfach etwas
um die bestehende Mischkartusche herum
gebaut. Das ergibt dann tatsachlich einen
Einheitsbrei.

lhre Produkte dagegen werden immer wieder
mit Designpreisen ausgezeichnet. Was ma-
chen Sie besser?

Seit mindestens dreissig Jahren wird kein
Artikel, der unser Unternehmen verlésst, in
den eigenen Biiros gezeichnet. Wir haben
kein hausbackenes Design, sondern stehen
im permanenten Dialog mit Designern und
Architekten. Daraus entstehen haufig tiber-
raschende neue Anwendungen. Fiir unsere
Ingenieureist es eine Herausforderung, die-
se Ideen dann in marktreife Produkte um-
zusetzen. So schluckten die Entwickler da-
mals leer, als sie den «Axor Starck»-Mischer
von Designer Philippe Starck mit seiner
Joystick-Bedienung erstmals auf Papier sa-
hen.

Wohin geht der Trend beim Design?

Heute gibt es fiir jeden Geschmack etwas.
Eine Zeitlang waren die Formen sehr redu-
ziert und filigran. Das gibt es noch immer,
aber es kommen auch wieder glatte Flachen
und grossziigige Rundungen. Neu haben
wir sogar eine Produktlinie, die dem Stil der
Belle Epoque nachempfunden ist. Auch die-
se Armaturen kommen gut an und sehen zu
moderner Keramik toll aus.

Apropos Keramik: In lhrer Produktausstel-
lung sieht man auch Waschtische, Lavabos
und Wannen. Ist das ein neuer Geschifts-
bereich?

Nein, wir sind und werden kein Badmobel-
hersteller. Aber zu unseren Designkollektio-
nen bieten wir, wenn es auf dem Markt
nichts gibt, das zur Vision des Designers
passt, die entsprechenden Ergdnzungen an.
Wir treten ja unter verschiedenen Marken
auf. Unter dem Label Axor prasentieren wir
Designlinien. Und von der Stammmarke
Hansgrohe kommt die Technik her: Arma-
turentechnik, Strahltechnik.

Sie haben eine eigene Strahlforschungs-
abteilung. Was macht diese genau?

Unser Strahlforschungslabor hat schon un-
zdhlige Strahlarten entwickelt. Es gibt im-
mer wieder neue Arten, wie das Wasser zu
einer Brause herauskommt. Zum Beispiel
hier (er dreht verschiedene Brausen und
Duschpaneele an): Da fliesst das Wasser in
einem Schwallstrahl, hier in einem Kneipp-
strahl, dort dreht es sich zu einem Massage-
strahl, und mit diesem Duschpaneel wird
man auf der ganzen Lange berieselt.

Was ist beziiglich Technologie aktuell, was
haben Sie in der Pipeline?

Ganz klar ein Thema sind wassersparende
Produkte. Obwohl man in der Schweiz dies-

beziiglich nicht sehr weit kommt, schliess-
lich ist Wasser hier im Uberfluss vorhanden
und glinstig. Da méchte man den Genuss
nicht zurtickschrauben wegen dem Wasser-
sparen. Deshalb haben wir das sogenannte
Air-Konzept entwickelt: Auf einen Teil Was-
ser saugt die Brause drei Teile Luft. Das er-
gibt einen volumindsen, aber sehr weichen
Strahl. Man hat den Eindruck, es kime sehr
viel Wasser, aber in der Tat ist es sehr we-
nig.

Gleichzeitig animieren Sie mitimmer grosse-
ren Brausen und immer neuen Strahlarten die
Benutzer doch zu ausgiebigem Duschen.
Das stimmt. Fiir Kunden, die sehr effektiv
Wasser sparen méchten, fithren wir jedoch
die Marke Pontos. Das sind Wasser-Recyc-
linganlagen, die das Duschwasser in einem
Dreikammersystem zuerst filtern, dann bio-
logisch reinigen und in einer dritten Kam-
mer mit UV-Licht keimfrei machen. Dann
kann es wieder eingesetzt werden, zum Bei-
spiel fiir die Toilettenspiilung oder die
Waschmaschine.

Gemadss lhrem Jahresbericht hat im letzten
Geschiéftsjahr gerade dieser Bereich — Recyc-
linganlagen und wassersparende Produk-
te — ein starkes Wachstum verzeichnet,
wdhrend die Designkollektionen und das
Wellnesssegment eher riickldufig waren.
Kommt nach dem Wellnessbad nun das
Okobad?

Bestimmt erhofften wir uns alle vom
Wellnesstrend etwas mehr. Wir dachten,
dass die Konsumenten die Infrastruktur, die
sie in Hotels als selbstverstiandlich voraus-
setzen, iber kurz oder lang auch bei sich zu
Hause haben wollen. In Tat und Wahrheit
bilden solche Installationen immer noch
die Ausnahme. Was aber boomt, ist der
Duschbereich, das ist—mit entsprechender

Fotos: Hansgrohe
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dass ein Produkt eine Form hat. _
Wieso gibt man sich dann nicht
Miihe, dass diese Form gut ist
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Ausstattung — Wellness fiir jeden Tag. Dafiir
brauchtes weder viel Platznoch ein Riesen-
budget.

Sie sagen, es ist keine Frage des Budgets.
Welches ist denn lhre Hauptzielgruppe?

Wir setzen natiirlich in erster Linie beim
Fachhandel an. Unser Ziel ist, dass man
unsere Produkte in den Ausstellungen
sieht und dass die Berater sie auch kennen.
Der Kontakt zum Endkunden lduft aber
letztlich tiber den Installateur. Deshalb or-
ganisieren wir regelméssig Schulungen
und Seminare, wo die Installateure und Pla-
ner lernen, wie die Produkte installiert und
gewartet werden, aber auch, wie man ein
kleines Standardbad fantasievoller planen
kann.

Was kann man zum Beispiel besser machen?
Nun, Sie kennen ja die Anordnung: Toilette,
Waschtisch, Badewanne. Die typischen SIA-
Standardbader gehorchen eigentlich noch
immer den gleichen Regeln wie vor 30 Jah-
ren. Ich wiirde zum Beispiel nie die Toilette
im Bad haben wollen, das ist doch eigent-
lich unappetitlich. Schon wiére es, wenn
sich das Bad zum Schlafraum hin &ffnet.

Einmal duschen, bitte!

Am Hauptsitz des Armaturen- und
Brausenspezialisten Hansgrohe AG in
Schiltach im Schwarzwald kann man
regelrecht ins Thema Wasser eintauchen.
Ein Augenschein.

Die Herbstsonne strahlt vom Himmel,
taucht die langen, schlanken Baume des
Schwarzwalds in ein goldenes Licht, Hir-
sche weiden auf den sattgriinen Wiesen, die
Touristen schniiren die Wanderschuhe. In-
mitten dieses landlichen Idylls thront ein
moderner kubischer Baukomplex, der doch
zum Ort gehort wie kaum ein anderer: Hier,
in Schiltach im Schwarzwald, griindete
Hans Grohe vor mehr als 100 Jahren sein
Brausen- und Armaturengeschéaft. Und hier
hat die Hansgrohe AG noch heute ihren
Hauptsitz, von dem aus sie ein mittlerweile
internationales Imperium mit Niederlas-
sungen in 30 Landern dirigiert.

Am eigenen Leib spiiren

Schilder weisen den Weg zu Hansgrohe,
aber die sind nur fiir die Touristen. Im Ort
kennt jedes Kind das Unternehmen, das
noch heute in Familienhand ist. Gegen 2000
Menschen finden hier einen Arbeitsplatz.
Aber auch aus der ganzen Welt werden Mit-
arbeiter, Handler und Installateure einge-
flogen. Wer in leitender Position bei der
Gruppe arbeiten will, soll zunachst einmal
zwel, drei Monate im Schwarzwald verbrin-
gen und das Unternehmen von der Pike auf
kennenlernen. Heisst: im Produktionswerk
erleben, wie aus einem Messingblock zu-

néchst ein Rohling gegossen und dann in
aufwandiger Handarbeit eine spiegelglatte
Armatur geschliffen wird, bis die Handge-
lenke schmerzen. Diinkel ist dem Unter-
nehmen trotz Luxuskollektionen und Mil-

lionenumsatzen fremd. Es kann durchaus |
vorkommen, dass einen auf den Géngen

einer der Grohe-Sohne kreuzt, in Jeans und
Karohemd.

Wer ihre Produkte verkaufen will, muss
sie erleben, finden die Grohes. Das grésste
Gebaude in Schiltach beherbergt deshalb
die «<Aquademie», das Ausstellungs- und
Trainingszentrum. Die jiingsten Kollektio-
nen sind hier in edle Konzeptbader einge-
baut. Doch welcher Wasserstrahl fiir wel-
ches Bediirfnis der richtige ist, lernt man
nichtvom Anschauen. Die Mitarbeiter miis-
sen deshalb regelméssig zum Probeduschen
antreten. In der «Showerworld» sieht es aus
wie in einem luxuriosen Wellnesstempel,
hier kdnnen samtliche Duschkonzepte aus-
probiert werden. Leider ist sie gerade be-
setzt, eine Gruppe Aussendienstler macht
sich zogernd auf den Weg Richtung Umbklei-
de. Wie unverkrampft mit dem gemeinsa-
men Duschen umgegangen wird, hangt
stark von der Gruppe und der Kultur ab,
beobachtet Schulungsleiter Jorg Reiff:
«Manche Ménnergruppen stellen sich auch
nackt unter die Dusche. Das ist beim Sport
janichtanders. Und die Skandinavier gehen
auch gemischt.» Die Showerworld steht auf
Wunsch auch interessierten Kunden zur
Verfligung: Wer vorausbucht, darf kostenlos
eine Stunde lang duschen.

Wassersparende Produkte sind
derzeit ganz klar ein Thema.

Wenn wenig Platz da ist, wiirde ich eher in
eine gute Dusche investieren. Meist ist die
Badewanne gesetzt, aber das muss man
vielleicht hinterfragen. Wenn wir jeweils bei
den Schulungen fragen, wer in den letzten
zwei Wochen die Badewanne benutzte, he-
ben die wenigsten die Hand. Ich glaube, die
Dusche ist das zentrale. Dort steht man tag-
lich mindestens einmal darunter.

Probeduschen erlaubt:
In der «Showerworld» kénnen simtliche Brausen
und Duschsysteme ausprobiert werden.

Vom mittelalterlichen zum modernen
Badezuber

Doch es ist nicht nur das Duschvergniigen,
das die Touristenbusse auf dem Weg in die
Kneippferien vor dem Hansgrohe-Sitz hal-
ten ldsst. Das Unternehmen besitzt auch ein
weltweit einzigartiges Museum. Schon frith
begannen die Grohes, ihre alten Produkte
zu sammeln. [rgendwann weitete sich der
Sammeltrieb auf historische Badanlagen
aus. Ein Teil der Sammlung ist heute im
Wasser-Bad-Design-Museum der Offent-
lichkeit zugédnglich und zeigt die Entwick-
lung des Bades in Mitteleuropa vom frithen
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Welche Produkte laufen am besten?

Im Bereich Kopfbrausen sind wir markt-
fiihrend, dort machen wir riesige Stiickzah-
len. Vor zehn Jahren kannte man Kopf-
brausen vielleicht in einer Sportstétte, aber
kaum im Privatbereich. Dann prédsentierten
wir eine 18 cm grossen Brause, und alle
fanden das riesig. Heute ist die Kopfbrause
mit 24 cm Durchmesser die meistverkaufte.
Im Eigentumswohnungsbau ist das schon
fast Standard. Aber mit einem Verbindungs-
stiick lasst sich eine Kopfbrause auch an
den normalen Mischer in einer Mietwoh-
nung anschliessen.

Die Gruppe Hansgrohe verzeichnete auch im
letzten Geschéftsjahr ein Umsatzwachstum.
Spiiren Sie die Krise nicht?

Mittelalter bis heute. Der Rundgang beginnt
beim (nachgebauten) mittelalterlichen Ba-
dezuber. Hier vergniigten sich grosse Ge-
sellschaften gemeinsam beim Bad und
fronten Speis, Trank und Sinnesfreuden. Die
Pest setzte diesem Vergniigen ein jihes En-
de. Wahrend wir heute in Zeiten drohender
Pandemie zu hdufigem Héndewaschen an-
gehalten werden, glaubten die Mediziner
damals das Gegenteil: Sie waren iiberzeugt,
dass mit dem Badwasser gefahrliche Krank-
heiten durch die offenen Poren der Haut in
den Kérper geschwemmt wiirden. Ab dem
16. Jahrhundert mieden die Menschen des-
halb Wasser wie der Teufel das Weihwasser.
Puder und Parfum ersetzten die Kérper-
hygiene.

Erst mit der Aufklarung galt Baden wie-
der als gesundheitsférderndes Reinigungs-
ritual und es entstanden erst in Paris, dann
in Deutschland 6ffentliche Badeschiffe. Rei-
che Biirger hatten zuhause eine eigene

Doch, schon. In der Schweiz sind wir zum
Gliick noch etwas verschont, wir sind noch
immer auf Vorjahresniveau. Aber es gibt
Markte, die stark betroffen sind, Spanien
oder England zum Beispiel. Doch im Gros-
sen und Ganzen lauft es gut, selbst in
Deutschland haben wir dieses Jahr wieder
ein Wachstum, obwohl der Markt dortriick-
laufig ist.

Wie ist lhre Stellung im Schweizer Markt?

Bis zur Griindung einer eigenen Vertriebs-
gesellschaft im Jahr 1992 wurde Hansgrohe
in der Schweiz {iber wechselnde General-
vertreter vertrieben und kamnicht iiber den
Status eines Nischenplayers hinaus. Zu Be-
ginn war es schwer, sich gegen die «Platz-
hirsche» zu behaupten. Wir versuchten

Blechbadewanne oder liessen sich eine
Wanne samt heisses Wasser ins Haus lie-
fern. Fiir die Arbeiterschichtallerdings blieb
dies ein unerreichbarer Luxus. Erst Anfang
des 20. Jahrhunderts schufen die ersten ge-
meinniitzigen Wohnbaugesellschaften fir
die drmeren Klassen preisgiinstige Woh-
nungen mit minimalen hygienischen Ein-
richtungen. Meist beschrankten sich diese
allerdings auf gemeinsame Waschkiichen
im Keller, wo man nach der grossen Wasche
gleich selbst in den Zuber steigen konnte.
Nach dem Ersten Weltkrieg allerdings
musste, wer Wohnbaufinanzierung bean-
spruchen wollte, auch in Kleinwohnungen
Badezimmer einbauen. Das Museum zeigt,
wie findige Architekten mit dieser Forde-
rung umgingen: mit einem Kleinstbad, das
auf minimalem Raum die verlangten sani-
taren Einrichtungen enthielt. Nach diesem
Vorbild entstanden nach dem Zweiten Welt-
krieg im Westen Minimalb&dder mit Wasch-
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deshalb gar nicht, in diese Phalanx einzu-
brechen, sondern préasentierten Produkte,
die hoher positioniert waren. Mit immer
wieder iberraschenden Produktinnovatio-
nen sind wir zu einem fiihrenden Anbieter
im Schweizer Markt geworden.

Dafiir haftet Ihnen ein Luxusimage an.

Ja, dasistrichtig. Wir haben uns anfangs mit
Produkten zu profilieren versucht, die es in
dieser Form auf dem Schweizer Markt noch
nicht gab: Designkollektionen und Dusch-
systeme im gehobenen Bereich. Doch mit
der wachsenden Bekanntheit konnten wir
zunehmen auch die Sortimente im «preis-
sensiblen» Bereich nachschieben. &

Interview: Rebecca Omoregie

becken, Wanne und WC, wie sie heute wohl
noch in manchem Genossenschaftsaltbau
stehen. Nach einem Streifzug durch die
bunten 1970er- und 80er-Jahre endet der
Rundgang in den Neunzigerjahren, beim
Bad von Philippe Starck. Und dieses hat
trotz seiner modernen Schlichtheit eine
verbliiffende Ahnlichkeit mit dem mittel-
alterlichen Badezuber. (rom)
Das Wasser-Bad- Designmuseum ist Mo
bis Fr von 7.30 h bis 19 h, Sa/So von 10 h

bis 16 h gedffnet. Eintritt kostenlos,
Audioguides vorhanden.

Die Showerworld in Neuenhof ist Mo bis Do
von 8 h bis 12 h und von 13.30 h bis 17 h

(Fr bis 16 h) gedffnet. Tel.: 056 416 26 30.

Die Showerworld in Schiltach ist Mo bis Fr
von 8.30 h bis 17.30 h, Sa/So von 10.30 h bis
14.30 h gedffnet. Eintritt kostenlos, Voran-
meldung notig. Tel.: 0049 7836 513272.
www.hansgrohe.com

Wiahrend die Oberschicht in der guten Stube bereits
luxuriése Badewannen mit integriertem Duschsystem
aufstellte...

...waren die Arbeiter froh, wenn sie in den kosten-
giinstigen Wohnsiedlungen der gemeinniitzigen
Wohnbaugesellschaften wenigstens in der Waschkiiche
ein Bad nehmen konnten.

Sehrmodern und doch eine Reverenz an ganz alte
Formen: Das Bad von Philippe Starck ist von einer
Regentonne und dem mittelalterlichen Waschzuber
inspiriert.
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