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Wie wäre es mit:  
lebenslaufbeständig?

SBZ: Barrierefreies Bad, Mehrgeneratio-
nenbad, Komfortbad, Pflegebad – alle Be-
griffe umschreiben ein ganz wichtiges Tä-
tigkeitsfeld für das SHK-Handwerk. Warum 
finden Sie, das Thema sei trotz all dieser 
Begrifflichkeiten nicht hinreichend er-
fasst?
Michael Schlenke: In der Suche nach einem 
passenden Begriff liegt eine der großen Her­
ausforderungen für die Branche. Eins steht 
fest, das Bad ist ein zentraler  – wenn nicht 
der zentralste – Lebensraum im unmittelba­
ren Wohnumfeld des Menschen. Um nun 
das Bad für eine möglichst breite Nutzer­
gruppe attraktiv zu gestalten, haben wir vor­
rangig die Ansprüche der immer älter wer­
denden Kunden in den Fokus genommen. 
Dabei sind dann diese Begriffe und gleichzei­
tig recht gruselige und stigmatisierende Bad­
lösungen entstanden.

SBZ: Was wäre denn eine treffendere Be-
zeichnung?
Schlenke: Wenn es mir gelingen würde, den 
passenden Begriff zu finden, dann wäre mir 

ein Platz in der Hall of Fame des Marketings 
sicher. Seit Jahren schon experimentieren wir 
da ohne rechten Erfolg rum. Da ich häufig im 
europäischen Ausland unterwegs bin und 
insbesondere die Sanitärszene sehr aufmerk­
sam beobachte und mitgestalte, bin ich in 
der niederländischen Sprache fündig gewor­
den. Dort verwendet man den Begriff „le­
benslaufbeständiges Bad“. 

SBZ: Warum passt „lebenslaufbeständiges 
Bad“ besser?
Schlenke: Ganz einfach. Mit dieser Um­
schreibung wird niemand ausgegrenzt und 
der gesamte Lebenszyklus sowohl des Nut­
zers wie auch seiner Wohnumgebung wird 
betrachtet. Das setzt natürlich voraus, dass 
man genau hinschaut und sich nicht nur ei­
nen Aspekt der Nutzung herauspickt. Denn 
in dem Moment, wo wir vorrangig altersbe­
dingte Szenarien entwickeln, sind Pro­
duktauswahl, Design und die sich daraus ab­
leitenden Gestaltungsmöglichkeiten recht 
eingeschränkt. Es geht darum, ein möglichst 
breites Spektrum an Anwendern zu er­

reichen. Am besten gelingt das übrigens, 
wenn man sich mit den Gestaltungsprin­
zipien des Universal Design auseinander­
setzt.

SBZ: Wie hoch schätzen Sie den Moderni-
sierungsbedarf an Bädern in Deutschland 
ein?
Schlenke: Es kommt immer darauf an, wen 
Sie das fragen. Wir beobachten da eine Viel­
zahl von Interessenslagen vonseiten des 
Handwerks, der Industrie und der Architek­
ten. Und natürlich vertreten die Wohnungs­
wirtschaft und die Betreiber von Pflege­ und 
Gesundheitsimmobilien auch ihre Stand­
punkte. Fakt ist, dass gut 70 % der Be stands­
immo bilien aus den 1970er­Jahren stam­
men. Im Zuge einer internen Studie der 
Technischen Universität, der Sanitärindustrie 
und eines Architekturbüros haben wir fest­
gestellt, dass ein Großteil der Bäder nur rund 
5 m2 groß sind, meist über einen schlauch­
artigen Grundriss verfügen und kaum ein 
Fenster haben. Wenn wir nur den reinen Sa­
nierungsbedarf in Bestandsimmobilien neh­

Barrierefreiheit ▪ Als Mitglied der Babyboomer-Generation entwickelt Michael 
Schlenke erfolgreiche Strategien für innovative Wohnformen im Alter. Dem Bad 
kommt bei seinen Überlegungen eine Schlüsselfunktion zu. Im Interview verrät 
er, warum sich die Berufsgruppen der Badplaner und Innenarchitekten mit dem 
Wachstumsmarkt Healthcare auseinandersetzen sollten. Außerdem beschäftigt ihn 
die Frage nach der korrekten Bezeichnung für solche Badlösungen.

Michael Schlenke ist Inhaber des 
Beratungsunternehmens „The 
Care takers“ und Universal- Design-
Experte. Der Handwerker und 
Betriebs wirt hat zusammen mit 
dem BDIA (Bund Deutscher Innen-
architekten) eine Vortragsreihe 
 unter der Überschrift „Wie werden 
wir im Alter wohnen? Zukunfts-
strategien für die Aging Society“ ins 
Leben gerufen.
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men, dann müssten wir in den nächsten 
15 bis 20 Jahren jährlich circa 200 000 Bäder 
sanieren. Dann würden wir so langsam, aber 
sicher die notwendige Lebenslaufbeständig­
keit im Segment der Bäder erreichen. 2016 
haben wir rund 200 000 neue Wohnein­
heiten erstellt, von denen vielleicht 2 %  
„barrierefrei“ gestaltet worden sind. Es gibt 
also noch mehr als genug zu tun.

SBZ: Was bedeutet das für die Beratung der 
Verbraucher bzw. Endkunden?
Schlenke: Architekten, Großhandel und aus­
führende Handwerksunternehmen – und da 
meine ich nicht nur das Sanitärhandwerk – 
sehen sich einem anspruchsvoller geworde­
nen Kunden gegenüber. Es geht ja nicht nur 
um die Lebenslaufbeständigkeit der Bäder, 
sondern auch zunehmend um den Wachs­
tumsmarkt Smarthome. Wir können davon 
ausgehen, dass der Kunde einen hohen An­
spruch an die Gestaltung seines neuen Bades 
hat und sich auch seinerseits gut auf das Be­
ratungsgespräch vorbereiten wird. Idealer­
weise trifft er auf einen Berater, der nicht nur 
die notwendige Fachkompetenz hat, son­
dern sich auch gut in die Bedürfnislage des 
Kunden hineinversetzen kann und wirklich 
zuhört. Der Indust­
rie fällt hier die ver­
antwortungsvolle 
Aufgabe zu, die 
Fachberater  – im 
Sinne einer ganz­
heitlichen Betrach­
tungsweise  – aus­
zubilden. Und da­
mit meine ich 
nicht nur die rei­
nen Produktmerkmale. Aus meiner eigenen 
Erfahrung als Fachreferent für die Industrie 
kann ich immer wieder feststellen, dass gera­
de der Sanitärgroßhandel dankbar ist für den 
Blick über den Tellerrand. 

SBZ: Welche Auswirkungen sind damit bei 
der Planung und Umsetzung eines Badpro-
jektes verbunden?
Schlenke: Auf Planer und ausführende Hand­
werker kommen große Herausforderungen 
zu. Sie müssen sich nicht nur wesentlich in­
tensiver mit den Ansprüchen der älter wer­
denden Bevölkerung an ein lebenslaufbe­
ständiges Bad auseinandersetzen. Sie wer­
den ebenfalls konfrontiert mit den Folgen 
des Vertriebsweges Internet. Preise werden 
transparenter, Produktinformationen sind 
leichter abrufbar und mancher Kunde wird 
einen tieferen Einblick in die Kalkulation ein­
fordern. Wenn dann der Lebensraum Bad 
auch noch mit Smarthome­Anwendungen 
ausgestattet werden soll, werden Planungs­ 

und Ausführungsleistungen sich universeller 
gestalten. Ich halte das für eine riesengroße 
Chance für die Branche.

SBZ: Richtet man den Blick aufs große Gan-
ze, kommt dem SHK-Handwerk dadurch ja 
eine tragende gesellschaftspolitische Rolle 
zu: Menschen jeden Alters ein möglichst 
langes Leben in den eigenen vier Wänden 
zu ermöglichen – in einem Umfeld, in dem 
professionell umsetzbare Unterstützung 
bei körperlicher Beeinträchtigung  möglich 
ist, z. B. durch Pflegekräfte. Wann wäre 
denn mit den ersten Dankesschreiben von-
seiten der Kranken- und Pflegekassen an 
die Branche zu rechnen?
Schlenke: Nach meiner Einschätzung kön­
nen wir da noch etwas länger drauf warten. 
Grundsätzlich sind die Kranken­ und Pflege­
kassen gesprächsbereit. Das weiß ich aus 
vielen Expertenrunden. Es ist jedoch mo­
mentan zu viel verlangt, wenn man 
 vonseiten des SHK­Handwerks zu große 
 Erwartungen an die Leistungserbringer 
knüpft. Für erfolgsversprechender würde ich 
es halten, wenn die Politik sich dieses 
 Themenfeldes etwas intensiver annehmen 
würde. Auch wenn staatliche Subventions­

p r o g r a m m e 
meistens nur ei­
ne Strohfeuer­
wirkung haben, 
könnten sinn­
volle finanzielle 
Impulse für eine 
Belebung des 
Marktes sorgen.

SBZ: Wie sollte 
Ihrer Meinung nach die SHK-Branche das 
Thema „lebenslaufbeständiges Bad“ auf-
setzen, um eine möglichst hohe Aufmerk-
samkeit bei Verbrauchern und den politi-
schen Entscheidungsträgern zu erzielen? 
Und zwar dauerhaft?
Schlenke: Wir stehen ja jetzt vor einer neu­
en Legislaturperiode, da steigt die Hoffnung 
auf frischen Wind und auf neue Impulse aus 
Berlin. Als Marketingexperte weiß ich, dass 
eine wirkungsvolle Kommunikations stra­
tegie zu gut 50 % für den Erfolg einer 
 Produkteinführung verantwortlich ist. Indus­
trie und SHK­Handwerk haben bereits gute 
Arbeit geleistet, es gibt ja eine Menge an 
überzeugenden Lösungen. Wenn die ver­
schiedenen Ministerien – Bau­ und Gesund­
heitsministerium – sich zu einer Zusammen­
arbeit entschließen könnten und gemein­
sam mit der SHK­Branche eine Kampagne 
für lebenslaufbeständige Bäder ins Leben ru­
fen würde, dann sehe ich Licht am Ende des 
Tunnels. ▪

„Wir können davon aus gehen, 
dass der Kunde  einen  hohen 
 Anspruch an die Gestaltung 

 seines  neuen  Bades hat und sich 
auch seinerseits gut auf das 

Beratungs gespräch vorbereiten 
wird.“

Dusch-WC-Sitz 
SensoWash® Slim:
einzigartig in Preis und 
Komfort, passend 
für 8 Design-Serien.

SensoWash® Slim ist die puristische Dusch-WC-
Serie mit allen wesentlichen Funktionen, einfach 
zu installieren, energiesparend dank Dusch-
wassererwärmung mittels Durchlauferhitzer, 
attraktiv im Preis. Sitz und Deckel aus besonders 
kratzfestem, hygienischem Material Urea, lassen 
sich mit einem Handgriff abnehmen und leicht 
reinigen. Passend zu den WCs der Duravit-Serien 
Darling New, DuraStyle, Happy D.2, ME by Starck, 
P3 Comforts, Starck 2, Starck 3, Vero Air - 
auch mit der Duravit Rimless® Spültechnologie. 
Mehr auf pro.duravit.de/sensowash


