
Das Grundblatt   11. Jahrgang   November 2004   

BERLINOMAT StillebenEtc. 29

November 2004   11. Jahrgang   Das Grundblatt

28 StillebenEtc. BERGMANN & FRANZ

ier ist 
unser Haustürschlüssel. In zwei Wo-
chen sind wir wieder zurück“, sagt der
Hausbesitzer. „Einen schönen Urlaub,
erholen Sie sich gut! Hier läuft alles wie
besprochen. In 14 Tagen haben Sie Ihr
neues Badezimmer“, sagt der Handwer-
ker. Und eilt zum Großhandel.

Eine Filmszene? Aus Amerika?
Nein. Realität. Mitten aus Berlin. Bei

Bergmann & Franz nebst Servicepart-
nern, dort also, wo Großhandel und
Fachhandwerk zusammen agieren und
Komplettleistungen im Bad möglich
machen. Bergmann & Franz liefert alles,
was ein neues Bad braucht – von der Sa-
nitärkeramik über den Wasserhahn, die
Heizung, die Fliesen und sämtliche
Accessoires bis zur Trockenbauwand.
Der Fachhandwerker fügt das wohl-
durchdachte und vorbereitete Puzzle
zusammen und setzt es in Betrieb. 

Das spart Wege, Zeit, Nerven und
nicht zuletzt auch Geld. Und genau das
ist ein wichtiger Baustein der Firmen-

philosophie des Vollsortimenters Berg-
mann & Franz, jenem alteingesessenen
Berliner Familienunternehmen, das
durch sein Denken und Handeln die
Branche mitbestimmt. „Nur eine Hand-
voll Großhändler in Deutschland kön-
nen Komplett-leistungen im Badbereich
anbieten“, sagt Markus Ehrig-Holzapfel,
Mehrheitsgesellschafter und Geschäfts-
führer von Bergmann & Franz. „Das be-
schert uns Wettbewerbsvorteile, denn
unsere Preise stimmen, das Sortiment
sowieso, die Lieferzeiten werden einge-
halten. Das alles bei nur einem An-
sprechpartner“.

Schon aus Tradition neue Ideen

Der junge und engagierte Manager
sprüht vor neuen Ideen, die seine Firma
weiter voranbringen sollen, ohne dabei
die Tradition des Hauses aus dem Auge
zu verlieren. „In 130 Jahren wurden wir
zu dem, was wir heute sind. Die Ge-
schichte prägt das Gedächtnis unseres
Unternehmens und macht uns stark für
die Zukunft.“

Bereits im Jahre 1874 hatten zwei Ber-
liner, Karl-Heinz Otto Bergmann und
Karl-Wilhelm Adolf Franz, den damali-
gen Stahl- und Bleiröhrenhersteller ge-
gründet. Zur Jahrhundertwende begann
dann der Handel mit sanitären Einrich-
tungsgegenständen, die Grundlage des
heutigen Großhandels. Im vergilbten
Katalog aus jener Zeit, den Markus Eh-

rig-Holzapfel aus den Tiefen seines
Schrankes herausfischt, finden sich Pro-
dukte, denen die Jahre offenbar nichts
anhaben konnten. Die freistehende Ba-
dewanne mit den opulenten Füßen zum
Beispiel oder WC-Deckel-Designs, die
schon lange ihr Comeback feierten.
„Wahnsinn, was da drin steht, nicht
wahr? Vieles von dem, was Sie auch
heute in unserer Ausstellung finden! Es
ist eben alles schon mal da gewesen“,
sagt Ehrig-Holzapfel.

Diese Firmenentwicklung sei schon
etwas Faszinierendes, fügt er hinzu.
Und, dass er sie gern mit gestaltet, da-
bei die Fäden in der Hand hält. In die-
sen Worten klingt keine Arroganz mit,
jedoch die Achtung vor einer gewalti-
gen Verantwortung und Herausforde-
rung. „Vor uns liegen noch viele Verän-
derungen“, so Ehrig-Holzapfel, „Verän-
derungen, die Entwicklungen und neue
Traditionen begründen.“ Beständiger
Erfolg brauche Veränderung, brauche
Flexibilität, neue Gedanken und For-
men. Und Mitarbeiter, die mitziehen, ih-

re Ideen einbringen. Nie stehen bleiben,
flexibel reagieren, wenn der Markt es
erfordert – darin lag in all den Jahren
das Erfolgsrezept von Bergmann &
Franz. Genau so wird es auch in Zu-
kunft sein. Ehrig-Holzapfels Ziel heißt:
Die erste Adresse für exklusive Bäder in
Berlin! Heute und mit ihm mindestens
in den nächsten 30 Jahren. 

Ein gutes Stück in diese Richtung hat
er bereits zurückgelegt. Bergmann &
Franz ist der größte Mittelständler sei-
ner Branche in der Hauptstadt. Die 
14 Niederlassungen in Berlin und Bran-
denburg halten in Abholmärkten stän-
dig um die 7.500 Artikel vor. 18.000 Arti-
kel sind permanent am Lager, Liefereng-
pässe ein seltenes Fremdwort. Die 3.000
erfahrensten Fachhandwerker aus Ber-

lin und Brandenburg beziehen ihre
Qualitätsware im dreistufigen Ver-
triebsweg von Bergmann & Franz. „Für
sie übernehmen wir auch die Kredit-
funktion und garantieren finanzielle
Stabilität. Diese Partnerschaft zeichnet
uns aus. Wir reden miteinander von In-
haber zu Inhaber und helfen uns durch
schwierige Zeiten. Das schafft Vertrau-

en und Kundenbindung.“ Ein wichtiges
Pfund in der heutigen Zeit, das der
Bergmann & Franz-Chef hoch bewertet.

Als Markus Ehrig-Holzapfel seinen
Posten antrat, kehrte er an einen Ort
zurück, der ihn bereits durch sein bis-
heriges Leben begleitete. Als Junge hat
er in der Firma gespielt, beim Abend-
essen den Berichten und Entscheidun-
gen der Eltern zum Betrieb gelauscht,

den sein Vater in den 30er- Jahren über-
nommen hatte. Lange vorher schon, um
1900, war Bergmann & Franz bereits
Marktführer in Berlin. In Zeiten von
Ost-West wuchs das Unternehmen in
Westberlin, nach dem Mauerfall boomte
es auch im Osten der Stadt.

„Als ich in die Firma einstieg und
mich mit deren Strukturen vertraut ge-

macht hatte, zeigten sich dann doch
hier und da Schwachstellen, die sich im
Laufe der Zeit eingeschlichen hatten.
Wir waren wild gewachsen, unsere
Strukturen verstaubt und hatten zu vie-
le Hierarchieebenen. Auch der familiäre
Gedanke, das partnerschaftliche Mitein-
ander war fast abhanden gekommen.“
An all diesen Punkten hat der junge Ma-
nager angesetzt, durchaus auch
schmerzlich. „Das gesamte mittlere Ma-
nagement ist ausgetauscht worden, dar-
unter Freunde und Bekannte der Fami-
lie. Das war wahrlich eine harte Zeit.“ 

Nach eisernen Jahren der Restruktu-
rierung behauptet Bergmann & Franz
heute wieder seine Stellung als traditi-
onsreicher und größter Mittelständler
seiner Branche am Berliner und Bran-
denburger Markt. Dafür ist Markus Eh-
rig-Holzapfel mehrere Jahre lang mäch-
tig Spießruten gelaufen, hat Wetten wie
„Schafft er es oder schafft er es nicht?“
geflissentlich überhört und ist seinen
Weg gegangen – mit Fach-, Sach- und
Führungskompetenz. 

Dame hinter dem Verkaufstresen.
Da sei einfach alles dabei – jedes Al-
ter, jede Nationalität, männlich,
weiblich, egal. Darunter natürlich
viele Berliner. Inzwischen fragen
sich selbst japanische Hauptstadt-
besucher immer häufiger bis in die
Frankfurter Allee 89 durch. Nicht
nur um sich dort umzusehen.

Viele allerdings führt der Weg
ganz gezielt in den Shop, denn noch
verfügt die Frankfurter nicht über
das typische Laufpublikum . „Aber
das wird kommen“, da ist man sich
bei Berlinomat ganz sicher. Bis da-
hin behauptet sich der Designertreff
voller Selbstbewusstsein in einem
Umfeld, dem man soviel Extrava-
ganz zunächst eigentlich gar nicht
zutrauen mag. Im Prenzlauer Berg
ja, aber hier? „Natürlich hier. Die
Ecke um die Frankfurter Allee  ist

„Berlinomat“
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schließlich eine aufstrebende Ge-
gend“, sagt Jörg Wichmann. „Wer
nach dem Besonderen sucht, der
scheut den Weg zu uns ganz sicher
nicht. Wir setzen ein Zeichen in ei-
ner Gegend, die noch viel vor sich
hat. Wir müssen uns nicht in exoti-
schen Nachbarschaften drängeln.“

marke“, beschreibt Theresa Meirer
den Berlinomat-Effekt. Hier trifft
man auf Formen und Farbkombina-
tionen, auf die man selbst nicht ge-
kommen wäre, die zu besitzen oder
zu verschenken jedoch jede Menge
Freude bereitet. 

Das Stammpublikum weiß gera-
de das zu schätzen: „Hier finde ich
eigentlich immer was Ausgefalle-
nes“, sagt Ulrike Gerd aus Frie-
drichshain und präsentiert ihren
Kaffeebecherkauf der Marke Gebau-
er mit seinen vier henkelartigen Ge-
bilden. „Billig ist es nicht, aber dafür
ziemlich einzigartig.“ Eben eine In-
vestition für denjenigen, der besit-
zen möchte, was nicht jeder hat.

Dass hier Berliner Designer zu
Wort kommen, gehört zum Konzept
der beiden Berlinomat-Initiatoren.
Genauso wie die Idee, Design ver-

schiedener Branchen zusammen-
führen und seinen geistigen Vätern
eine Plattform zu geben. 

Was in den Laden kommt, ent-
scheiden die beiden Besitzer
höchstpersönlich. Ihr Anspruch da-
bei heißt Individualität und Einzig-
artigkeit. „Viele Designer kommen
inzwischen selbst auf uns zu und
bieten Ihre Kreationen und Kollek-
tionen an“, sagt Anja Leber vom
Serviceteam. Und die Kunden? „Die
lassen sich eigentlich überhaupt
nicht katalogisieren“, so die junge
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Darauf ist er stolz. „Seit dem Jahr
2000 steht hier organisatorisch kein
Stein mehr auf dem anderen“, sagt
er. Das Sortiment ist erweitert wor-
den. Heute bietet der Großhandel
neben Sanitärartikeln, Heizungen
und dem Trockenbau auch Fliesen
an. Daneben existieren noch die
Spezialabteilungen Wassertechnik,
Klima- und Lüftungstechnik, Kran-
kenhaustechnik und Solartechnik.

Die 260 Mitarbeiter stehen ge-
schlossen hinter ihrem Chef, das
Betriebsklima ist gut. „Das hängt
mit dem Führungsstil unseres Ma-
nagements zusammen. Wir haben
sehr flache und transparente Hier-
archien aufgebaut. Die Entscheidun-
gen werden in die Abteilungen hin-
eingetragen. Bei uns weiß jeder Kol-
lege, wo wir hin wollen und
welchen Weg wir dabei einschla-
gen. Wo ist so etwas üblich?“ Dazu
komme, dass sich die Mitarbeiter
im Unternehmen sicher fühlen.
Und Sicherheit erzeugt Motivation. 

Das spürt gerade auch der Kun-
de. Bei Bergmann & Franz wird an
einem Strang gezogen, dort stim-
men Service und Produkt. „Schließ-
lich bekommen unsere Kunden nur
das Beste vom Besten“, sagt der Fir-
meninhaber selbstbewusst. Zum
Beispiel eine einzigartige Beratung
der Endkunden in der Ausstellung.
Ehrig-Holzapfel hat seine Kunden-
berater zu Farb- und Stilberatern
weiterbilden lassen. Hier wird über
Epochen, Stilistik und Gesamtkom-
positionen gesprochen, über die
Abstimmung von Farben und Licht,
über neue Lebensräume. 

Grenzen gibt es nicht

Seit 1930 hat Bergmann & Franz 
12 Unternehmen gekauft, übernom-
men und eingegliedert und damit
seine Standorte immer wieder ver-
ändert. Seit 2000 ist die Firma Ei-
gentümer des BFH (Berliner Fach-
handel), einem traditionsreichen
Ostberliner Unternehmen, mit dem
sich viele Handwerker seit Jahren
verbunden fühlen. Ehrig-Holzapfel
will damit dazu beitragen, Ost-
West-Hürden in den Köpfen der
Menschen abbauen. Ein Vorhaben,
dass reichlich mit beidseitiger Skep-
sis und Distanz gespickt ist. Um so
glücklicher stimmt es ihn, dass es
im eigenen Unternehmen bereits
ausnahmslos gelungen ist. Dort ge-
be nur noch die Unternehmens-
gruppe BF – wobei das „BF“ für Ber-
liner Fachhandel genauso steht wie
für Bergmann & Franz.

Bergmann & Franz ist ein Fach-
großhandel der ausschließlich Mar-
kenprodukte vertreibt und sich da-
bei selbst zur Marke entwickelt hat.
„Unser Name soll bei den Berlinern
und Brandenburgern exklusive und
hochwertige Dienstleistungen rund
um das Bad assoziieren“, so das
große Ziel des Managers. Das ver-
folgt er ehrgeizig, und dafür geht er
auch innovative Wege. Der Markt er
fordere eben besondere Lösungen. 

Zum Beispiel die des gerade ins
Leben gerufenen Verbundes Sanie-
rungsgroßhandel. Hier hat sich
Bergmann & Franz mit drei weite-
ren traditionsreichen und führen-
den Berliner Mittelständlern
zusammengetan, um dem Fach-
handwerker ein Gewerke übergrei-
fendes Marktsegment zur Realisati-
on von Komplettlösungen anbieten
zu können, ohne die eigene Fach-
kompetenz aufgeben zu müssen.

Markus Ehrig-Holzapfel hat den
Kopf voller Ideen und dabei keine
Zeit und auch keine Lust, über
schwierige Marktlagen zu lamentie-
ren. „Natürlich ist der Markt kom-
pliziert und schwierig, aber ist er
das nicht eigentlich schon immer
gewesen – mal mehr und mal weni-
ger?“, fragt er dann. „Auch bereits
zwischen 1920 und 1938  ist in unse-
ren Geschäftslageberichten von
schlechter Zahlungsmoral, politi-
schen und wirtschaftlichen Tälern
die Rede.“ Tatsächlich habe die Fir-
ma bereits viel schwierigere Zeiten
gemeistert – zum Beispiel die des
Wiederaufbaus. 

Aus seiner Familiengeschichte
heraus habe er gelernt, mit Ideen
und überlegtem Aktionismus voran-
zukommen, flexibel zu sein, Proble-
me mit Kreativität zu lösen, statt zu
klagen und dabei stehen zu bleiben.
„Vor allem müssen wir uns von alten
Verhaltensregeln trennen, damit
aufhören, es so wie immer machen
zu wollen“, sagt Bergmann&Franz-
Chef Markus Ehrig-Holzapfel. Dar-
an kranke seiner Meinung nach ein
großer Teil des deutschen Mittel-
standes. Und gerade weil es bei
Bergmann & Franz anders zugeht,
darf man als Kunde sehr gespannt
sein.                                Kathleen Köhler

Markus Ehrig-Holzapfel
(35) ist verheiratet und
Vater zweier Kinder.  Sei-
ne Familie hatte
während der 30er Jahre
die Mehrheitsanteile an
der Firma Bergmann &
Franz übernommen, die
von seinem Vater Wer-
ner Ehrig bis nach dem
Krieg geleitet wurde. In

diesem Umfeld aufgewachsen, kennt der diplomier-
te Betriebswirt die Firma seit seiner Kindheit. Nach
mehreren Einsätzen in anderen Unternehmen der
Branche, verschiedenen Praktika bei Fachhandwer-
kern und Abschluss des Studiums begann er 1999
als Assistent der Geschäftsführung und wechselte
2000 in den Bereich Personalleitung und Qua-
litätsmanagement. Seit 2002 ist Markus Ehrig-Holz-
apfel alleiniger Geschäftsführer von Bergmann &
Franz. Seine knappe Freizeit gilt der Familie und dem
Hobby Motor- und Wassersport.

Markus Ehrig-Holzapfel 

Großhandel heißt große
Auswahl. Zumindest bei
Bergmann & Franz, der
ersten Adresse Berlins  
für exklusive Bäder 

Nicht brauchen,
haben wollen

lattform für
Berliner Design“ haben Theresa
Meirer und Jörg Wichmann ihre
noch junge Geschäftsidee genannt
und ihr einen entsprechenden Na-
men verliehen: „Berlinomat“. Mit
markanten roten Lettern präsentiert
sich ihr Shop in der Frankfurter
Allee 89, ganz in der Nähe zum 
S-Bahnhof Frankfurter Allee. 

Wer für Körper und Wohnung
etwas jenseits der Stange sucht,
wird dort fündig werden. In großzü-
gigem, klarem, vollkommen in weiß
gehaltenem Ambiente präsentieren
sich bei Berlinomat über 90 Desi-
gner verschiedener Couleur unter
einem Dach. Die einen bereits be-
kannt, andere auf dem Weg dorthin.
Eines ist ihnen allerdings gemein:
Sie kommen alle aus Berlin. 

Stöbern ist angesagt

Was sie zu bieten haben, verspricht
durchaus ein mannigfaltiges und
gleichwohl einzigartiges Stöber-
vergnügen: Schmuck für den beson-
deren Geschmack. Mode von Null
bis ... (das entscheide jeder selbst!).
Accessoires. Schöne Dinge, die man
nicht braucht und trotzdem haben
muss. Möbelstücke abseits der Kol-
lektionen gängiger Einrichtungs-
häuser. Jede Menge Produktdesign:
diverse Kaffeebecher neuer
Dimensionen, die Porzellanvase mit
dekorativ geknüpftem Lederbän-
dchen, Bücher – zum Beispiel das
vom Berliner Fernsehturm als grafi-
sches Symbol, das Quartettspiel
Marke Plattenbau, Turnschuhe, Ob-
jektbilder – Gartenzwergliebhabern
dringend ans Herz gelegt sei bei-
spielsweise das Objektbild „Weit-
blick“ der Artcompany.

„Wer zu uns kommt, weil er be-
reits T-Shirts und Röcke von Hasi-
pop kennt oder innovative Jeans von
Hotinaf sucht, entdeckt auch gleich
die neuen alten Sneakers von Zeha,
der ehemaligen DDR-Sportschuh-

P Die Großzügigkeit des Shops
gibt ihm recht. Auch die dazu-
gehörende einladende Café-Lounge,
in der man bei einem frisch gepres-
sten fruchtigen Vitaminstoß oder
einem der vielen Trend-Cafe-Sorten
selbstredend gleichfalls von Design
umhüllt ist. Dazu kann man Katalo-
ge anschauen, in Newspapers blät-
tern, neueste Szene-Infos einholen
oder einfach nur entspannen und
genießen. 

„Caffé latte“ gehört natürlich dazu

Die Cafélounge im Berlinomat lässt
ankommen, ausruhen, auftanken,
aufwärmen, anlehnen, aufladen,
ausprobieren, annähern, ablenken,
ausspannen, abkühlen oder abschal-
ten. Ganz nach Belieben. Theresa
Meirer und Jörg Wichmann veran-
stalten dort zudem regelmäßige
Events. Außerdem wollen sie  junge
Designer in ihrer Anfangsphase un-
terstützen, indem zum Beispiel de-
ren Entwürfe und Produkte in der
Lounge ausgestellt werden. Das al-
les macht Berlinomat zu mehr als
einem Designshop.        Kathleen Köhler

Zwei Berliner suchen
Design aus Berlin. Ihre
Kunden finden Schrilles
und Schönes, Edles und
Ramsch. Im Berlinomat
geht es immer außer-
gewöhnlich zu
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Taschen, Ansteckbuttons oder außergewöhnliche Möbelstücke: Berlionmat zeigt Schrilles und Pfiffiges

Musterbäder aller
Marken und viele
edle Produkte rund
um das Bade-
zimmer sind in den
Ausstellungs-
räumen von
Bergmann & Franz
zu sehen 

H


