
G ut präpariert und mit einem umfang-
reichen Informationspaket bestückt
empfingen uns Ideal-Standard-Ge-

schäftsführer Wolfram Wenzel und Marke-
ting- und Vertriebsleiter Wolfgang Semnet.
Eine neue Marketingaktion, die Features der
neuen Ceramix und einen kleinen Rückblick
präsentierte uns die Ideal-Standard-Ge-
schäftsführung. 

50 Millionen Ceramix 
seit der Mondlandung
Als 1969 mit der „Eroberung“ des Mondes
ein neues Zeitalter begann, brach auch im
Badezimmeralltag eine neue Ära an. 1969
war nicht nur das Jahr der Mondlandung,
sondern es entstanden die ersten Baumärk-
te. Es war aber auch das Geburtsjahr des er-
sten Einhebelmischers, der Ceramix von
Ideal-Standard. Seither hat der Einhebel-
mischer die Küchen und Bäder der Welt 
erobert. Rund 65 % des Armaturenumsat-
zes werden derzeit mit diesem Produkt ge-
macht, beim Fachhandel sind es gar 69 %,

Tendenz steigend. Allein sein Urbild, die
Ceramix, ist im Laufe der zurückliegenden
dreißig Jahre rund um den Globus mehr als
50 Millionen mal installiert worden und hat
bei einem durchschnittlichen Verkaufs-
preis von fast 200 DM schätzungsweise 10
Millarden DM in den Kassen klingeln las-
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Vor über 30 Jahren begann
mit der Einführung des Ein-
hebelmischers eine Erfolgs-
story, deren Ende noch nicht
absehbar ist. Mit 50 Millio-
nen verkauften Mischern
hat sich die Ceramix zum
Bestseller entwickelt. Um
der Fachwelt das neueste
Update und die damit ver-
bundenen Absatzstrategien
nahe zu bringen, lud Ideal-
Standard die SBZ nach
Bonn ein.

Ideal-Standard-Werbeaktion will Endverbraucher zum Installateur bringen

Neues Jahrtausend, neue Ceramix,
neue Umsatzchancen

Quickinfo

Wollen auch Sie bei der Aktion dabei
sein? Haben Sie Detailfragen? Nähe-
re Informationen zur Förderung der
Umsatzchancen gibt Ideal-Standard-
Verkaufsförderer Michael Milbert
Telefon (02 28) 52 11 71 
Telefax (02 28) 52 13 99 
eMail milbert@anstd.com



sen. Nicht nur deshalb ist der Bestseller heu-
te ein Markenbegriff mit einem in der Sa-
nitärbranche einzigartigen Bekanntheits-
grad. 
Um den aktuellen Gegebenheiten Rechnung
zu tragen wurde die Ceramix in regelmäßi-
gen Abständen überarbeitet. Der berühmte
Acrylstern ist längst verschwunden. In die-
sem Jahr präsentiert der Hersteller bereits
die sechste Generation in neuer Optik. Sie
besitzt modernste Mischtechnik, Durchfluß-
Mengenbegrenzer, eine justierbare Heiß-
wassersperre und viele andere Features. 

Handel und Handwerk 
den Weg zum 
Endverbraucher ebnen
Neues Jahrtausend, neue Ceramix, neue
Umsatzchancen, so lautet die aktuelle Ide-
al-Standard-Strategie. Um Handel und
Handwerk den Weg zum Endverbraucher
zu ebnen, startet die Bonner Deutschland-
zentrale eine für das Haus neue Werbe- und
Verkaufsförderkampagne. Zehn Wochen
lang – von KW 35 bis 45 – erscheint eine
fast eine Million DM teure Anzeigenkam-
pagne im Stern, den beiden hochauflagigen
Programm-Supplements Prisma und RTV,
in Schöner Wohnen, Wohnidee und Zu-
hause Wohnen. So sollen 170 Millionen po-
tentielle Kunden erreicht werden. Sobald
der Endverbraucher das Angebot, sich über

eine kostenlose Hotline im Rahmen der Ak-
tion Schönes Bad zu informieren, wahrge-
nommen hat, erhält der nächstgelegene In-
stallateur über ein Callcenter Name und
Adresse. Dazu hat Ideal-Standard einen
4000 Firmen umfassenden Adreßpool von
verkaufsaktiven Installateuren aufgebaut,
der derzeit noch erweitert wird. Der so in-
formierte Installateur verpflichtet sich, in-
nerhalb von 48 Stunden ein persönliches
Gespräch mit dem Endverbraucher zu
führen und die Produkte entsprechend zu
präsentieren. Mit verschiedenen Displays
und Werbemitteln wird dies unterstützt.
Möchte der Installateur sich darüber hinaus
in seiner Region von seinen Kollegen ab-
heben und werblich aktiv werden, bietet ein
weiterer Baustein dieser Verkaufsförder-

aktion die Möglichkeit, subventionierte
Ceramix-Anzeigen in der örtlichen Tages-
presse zu schalten. Für die Schaltung einer
Anzeige und dem Kauf von fünf Ceramix,
erhält der Installateur eine Armatur als Wer-
bekostenausgleich. Kauft er 10 Ceramix er-
hält er zwei kostenlose Armaturen on Top. 
Erweist sich dieses Pilotprojekt bis zum Jah-
resende als erfolgreich, will Ideal-Standard-
Chef Wolfram Wenzel im nächsten Jahr
zwei Millionen DM in Nachfolgeaktionen,
auch mit anderen Produktgruppen, inve-

stieren. Damit soll die er-
freuliche Umsatzentwick-
lung von Ideal-Standard auf
dem deutschen Markt
(1998: 307 Mio. DM, 
1999: 318 Mio. DM, 2000 
→ geplant: 335 Mio. DM)
weiter fortgesetzt werden. 

Zahlen und Trends
Bei den Verkaufsaktionen
und Produktentwicklungen
stützen sich die Bonner 
Sanitärstrategen auf eine
gründliche Marktfor-
schung. Einige Eckdaten
daraus sind auch für Handel
und Handwerk interessant. 
Insgesamt wurden im ver-
gangenen Jahr über 10 Mil-
lionen Armaturen auf dem
deutschen Markt verkauft.
75 % davon waren Einhe-
belmischer. 1,6 Millionen
Mal wurde im letzten Jahr
in Deutschland eine Stan-
dard-Zweigriff-Armatur
verkauft. Die meisten
Zweigriffarmaturen wer-
den aus Kostengründen im
Objektgeschäft installiert.
Verschwindend klein ist
der Anteil jener, die aus ge-
stalterischen Gründen eine

nostalgische Zweigriff-Armatur oder
pompöse Mehrlochbatterie vorziehen.
Zumindest im Bereich der privaten Endab-
nehmer verschiebt steigender Komfortan-
spruch die Umsätze stetig zu Gunsten von
zwei Armaturenspezies: Thermostatbatterie
und Einhebelmischer. Jahr für Jahr werden
an private Haushalte weniger Zweigriff-
Armaturen verkauft. Waren es 1995 noch
25 % so wurden 1999 nur in 15 % der pri-
vaten Neubauten oder Renovierungsobjek-
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Wolfram Wenzel (r.) und
Wolfgang Semnet sind opti-
mistisch: „Wir haben mehr
Aktive in der Branche, als
wir alle denken!“

Das Präsentationsdisplay hilft
dem Handwerker bei einer 
ansprechenden Präsentation



te einfache Zwei-
griffarmaturen installiert, während

der Einhebelmischer-Anteil im gleichen
Zeitraum von 65 % auf 74 % und der Ther-
mostat-Anteil langsam aber sicher von 5 %
auf 7 % gewachsen ist. 
Seine marktbeherrschende Position wird der
Einhebelmischer, in einem rückläufigen
Markt, auch weiterhin behaupten. Nach ei-
ner Prognose der Consult GB wird das men-
genmäßige Volumen bis zum Jahre 2004
um ca. 2 % abnehmen. Hiervon entfallen ca.
1,5 % auf Hebelmischer, während der Ther-
mostatbereich um satte 16 % zulegen soll.
Auch diese Prognose zeigt, daß der Haupt-
verlierer wiederum die Zweigriffarmatur
sein dürfte, weil der Verbraucher immer
komfortbewußter wird und weil die Einhe-
bel-Billiglinien den Zweigriffarmaturen das
Wasser abgraben.

Gefährlicher Trend: 
60 % sind Billigmischer
Daß die Käufer trotz steigender Ansprüche
sehr preisbewußt sind, zeigt ein Blick auf
die Segmentierung der Einhebelmischer:
Laut Markterhebung werden 60 % des ge-
samten Einhebelmischer-Umsatzes mit Ar-
maturen gemacht, die für unter DM 100 an
den Großhandel gehen. 30 % haben einen
Großhandelspreis von DM 100 bis 200 und
nur 10 % liegen über DM 200 und damit im
höherwertigen Segment. „Wir haben die bil-
ligen Produkte einfach zu schön gemacht
und zu wenig versucht, höherpreisige Pro-
dukte dem Endverbraucher näher zu brin-
gen,“ kommentierte Ideal-Standard-Ver-

triebleiter Wolfgang
Semnet die bei allen
Marktpartnern Dek-
kungsbeitrag fres-
sende Down-Tra-

ding-Entwicklung, der es jetzt ent-
gegen zu wirken gelte. Für die Zukunft zeig-
te sich Semmnet dennoch optimistisch:
„Hier kommt erfreuliche Bewegung ins Ge-

schäft: Während das mittlere Preissegment
jahrelang nach unten tendierte, ist derzeit
dort und im oberen Preissegment ein leich-
ter Aufwärtstrend zu verzeichnen, der sich
noch verstärken dürfte.“ Dafür führte er fol-
gende Argumente an: 
– Der Großhandel braucht bessere betriebs-

wirtschaftliche Ergebnisse und wird sich
deshalb künftig verstärkt darum bemühen,
den Einhebelmischer-Umsatz im mittle-
ren Preissegment zu aktivieren.

– Die geburtenstarken Jahrgänge der 60er
und 70er Jahre werden sich Wohneigen-
tum anschaffen. 

– Steigendes Haushaltseinkommen wird
immer mehr Verbraucher zu potentiellen
Kunden des mittlere Preissegments ma-
chen.
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Die Endverbraucheranspra-
che erfolgt über diese
sechs Publikumstitel, da
die Mediaexperten hier
das beste Potential für
das mittlere Preisseg-
ment errechnet haben

Einhebelmischer und Thermostatmischer waren in den letzten Jahren die Gewinner in einem
mengenmäßig rückläufigen Markt

Glaubt man den Marktforschern, geht der Trend auch in den nächsten Jahren eindeutig in
Richtung Thermostate und Hebelmischer
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– Wunsch und Möglichkeit, Wohneigentum
zu erwerben, verstärken sich und damit
auch der Komfortanspruch –  man inve-
stiert ja in Eigentum. 

– Das Renovierungspotential wächst, denn
immer mehr Nachkriegsbauten kommen
in die Jahre.

– wachsende Nachfrage nach Komfort-Pro-
dukten, 

– Zunahme der Kaufkraft, weil man erbt
und das Realeinkommen steigt,

– wachsende Bereitschaft der jüngeren und
mittleren Generation, ihr Wohneigentum
besser auszustatten,

– wachsende Bereitschaft der älteren Gene-
ration, sich noch etwas Gutes zu gönnen

– Notwendigkeit für Industrie und Großhan-
del, über ein besseres Produktmix die ge-
genwärtig schlechten Margen zu verbes-
sern und

– Aktivierung der klassischen Vertriebs-
schiene durch steigende Zahl von Ver-
kaufsstellen.

L aut Semnet belegen diese Daten, Fak-
ten und Prognosen, daß in den kom-
menden Jahren ein starker Einhebel-

mischer im Armaturenmarkt die Hauptrol-
le spielen wird. Dafür sei keiner so prä-
destiniert wie Ceramix, die Armatur, die den
Siegeszug des Einhebelmischers eingeleitet
und angeführt habe und deren neue Gene-
ration alles beinhaltet, was der Markt von
Morgen verlangt. Ob Semnets Strategie auf-
geht, werden die nächsten Jahre zeigen. 
Mit öffentlichkeitswirksamen Endverbrau-
cheraktionen, die Bedarfsweckung- und Be-
darfslenkung für den professionellen Ver-
triebsweg auslösen, liegt Ideal-Standard 
allemal richtig. ❏

Das mittlere Preissegment definiert sich laut VDMA durch den Abgabepreis von Industrie an
Großhandel zwischen 100 und 200 DM

In den letzten Jahren sanken die Verkaufspreise ins Bodenlose. Mittlerweile werden 60 % 
der Armaturen im unteren Preissegment verkauft. Nur wenn es der Branche gelingt wieder
nachhaltig größere Mengen im mittleren Segment abzusetzen, sehen auch die Deckungs-
beiträge wieder erfreulicher aus


