In den Showrooms des Sanitdrgross-
handels und der Installationsunter-
nehmen wurden sdmtliche Keramag
Produkte durch baugleiche Produkte
mit Geberit Logo ausgetauscht.

Der Markenwechsel wurde in Deutsch-
land, dem grdssten Absatzmarkt, im
Rahmen eines minutids vorbereiteten
Projektsvollzogen.Dennesgalt,inrund
2500 grossen und kleinen Showrooms
mehr als 20000 Sanitarkeramiken aus-
zutauschen und zahllose Badezimmer-
mobel neu zu beschriften.
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Konzentration auf die gut verankerte
Marke Geberit. There is nowaclear
focus on the firmly established Geberit
brand.

In the showrooms of sanitary
wholesalers and installation com-
panies, all Keramag products

have been replaced with identical
products bearing the Geberit logo.

In Germany - the largest sales market -
the brand switch was made as part of a
meticulously prepared project. These
preparations were essential, as over
20,000 ceramic sanitary appliances
had to be replaced and countlessitems
of bathroom furniture newly labelled
in around 2,500 showrooms of varying
sizes.
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GUTE VORBEREITUNG

Geberit war sich von Anfang an be-
wusst, dass die Aktion in den Show-
rooms Umtriebe verursachen wirde.
Deshalb galt es, den Grosshandel mit
einem professionellen Vorgehen zu
Uberzeugen. Bereits Monate vor dem
eigentlichen Austausch besuchten
Geberit Verkaufsberater samtliche
Showrooms und erfassten die dort in-
stallierten Keramag Produkte. Bei einem
zweiten Besuch wurde die Austausch-
aktion nochmals Position um Position
besprochen. Dies nicht zuletzt auch mit
der Absicht, altere Badserien durch
neue Produkte zu ersetzen.

AUF ANHIEB KOMPLETT

Auf der Basis der bereinigen Stiicklis-
ten konnten die Lieferungen fur jeden
Showroom in den Geberit Distribu-
tionszentren individuell zusammen-
gestelltwerden. «Wirhaben den Kunden
versprochen, dass der Produktaus-
tausch nur einen einzigen Besuch un-
serer Montageteams erfordernwirdey,
erzahlt Marc Wieden, der als Verkaufs-
berater zahlreiche Showrooms in Std-
deutschland betreute. «Aus diesem
Grund musste jede Lieferung vollstan-
dig sein, und das bis zum letzten WC-
Deckel.»
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Marc Wieden, Verkaufsbe-
rater fur Ausstellungen
(links), begrisst Waldemar
Frieden, der den Show-
room von Pfeiffer & May in
Trossingen (DE) leitet.
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Koje mit Keramiken und Mdbeln fiir Gadste-WCs im Showroom von Pfeiffer & May in Trossingen.
Allein in dieser Koje mussten flinf Keramiken ausgewechselt werden.
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Im Kofferraum hat Marc Wieden ein sorgféltig bewirtschaftetes Kleinlager
an Unterlagen, Broschiiren, Warenmustern und Give-aways. Manchmal
muss eine Ladung eine ganze Woche lang ausreichen.
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ZIELSETZUNG ERREICHT

Seit dem 1. Juli werden in Deutschland
nur noch Produkte mit Geberit Logo
ausgeliefert. Die Bestdnde in den Distri-
butionszentren wurden rechtzeitig auf-
gestockt, um allfallige Lieferengpasse
zuvermeiden.Und gegen Ende des Jah-
res waren, von ganz wenigen Ausnah-
men abgesehen, samtliche Showrooms
und Ausstellungen umgeristet. «Fur
unser perfekt organisiertes Vorgehen
wurden wir von verschiedenen Kunden
gelobt», erganzt Thomas Steindl, Ver-
triebsleiter Ausstellungen und Design
in Deutschland.

Die Konzentration auf die starke, in der
Sanitarbranche bestens verankerte
Marke Geberit bringt viele Vorteile. An
vorderster Stelle stehen die Fokus-
sierung der Marketingaktivitaten und
die Bundelung der Produktinforma-
tionen sowie eine Vereinfachung der
Logistik.



