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Z entraler Ansatz der Neustrukturie-
rung ist, die Effizienz der Abläufe
und die Unterstützung der Vertrieb-

spartner zu optimieren. Diese strategische
Vorgabe wird auch in anderen europäischen
Ländern durch verstärkte Kooperation zwi-
schen den jeweiligen nationalen Tochterge-
sellschaften der Sanitec umgesetzt. Die Sa-
nitec-Corporation (Helsinki) ist europäi-
scher Marktführer bei Sanitärkeramik und
gehört zu den größten Herstellern von Wan-
nen, Whirlpools und Duschsystemen. Mit
der Tochtergesellschaft EVAC zählt der
Konzern darüber hinaus zu den weltweit
führenden Anbietern von Vakuum-Abwas-
sersystemen für Schiffe, Flugzeuge, Eisen-
bahnen und Gebäude. Insgesamt werden
derzeit 42 Produktionsstätten sowie zahl-
reiche Vertriebs- und Marketinggesell-

schaften mit über 8500 Mitarbeitern inner-
halb wie außerhalb Europas betrieben. Mit
zusammen rund 1000 Mitarbeitern erwirt-
schafteten Keramag und Koralle innerhalb
der Sanitec-Familie im Jahr 2001 einen Um-
satz von ca. 204 Millionen €.

Bewährtes erhalten
Als strategisches Kernziel der neuen Ver-
triebsstruktur bezeichnete Mondorf die ge-
genseitige Verstärkung beider Unterneh-
men. Hier gebe es eine ganze Reihe inter-
essanter Berührungspunkte und Schnittstel-
len, die erhebliche Synergieeffekte sowie
Verbesserungen bei Gesamtwirtschaftlich-
keit und Service ermöglichten. Es komme
darauf an, die bei beiden Herstellern be-
währten Konzepte jeweils auch für das
Schwesterunternehmen nutzbar zu machen.
Bei der Realisierung dieser Kooperations-
strategie will man vorrangig an den Be-
dürfnissen des Marktes und der Absatz-
mittler orientieren. 
Daher erfolge die Betreuung der Absatz-
mittler auch weiterhin mit getrennten
Außendienst-Organisationen. Gleichzeitig
werde jedoch die strategische Führung der
Gesamtorganisation in einer Hand konzen-
triert. Mondorf wörtlich: „Die unterschied-
lichen und breit gefächerten Sortimente der
beiden Hersteller sprechen für die Beibe-
haltung getrennter Organisationen beim
kaufmännischen Außendienst. Eine Zusam-
menlegung würde zu einer Verschlechte-

rung der persönlichen Betreuungsqualität
führen. Daher bleiben die flächendeckenden
Strukturen mit jeweils 18 Stützpunkten für
Keramag und Koralle erhalten.“
Anders stelle sich dagegen die Bedarfslage
beim technischen Außendienst dar. Hier
gelte Keramag als führend bei der Beratung
und Geschäftsanbahnung gegenüber Archi-
tekten, Planern sowie Investoren aus dem
öffentlichen und gewerblichen Bereich.
Diese Segmente habe Koralle bislang nicht
systematisch abgedeckt. Ab sofort werde
der technische Außendienst mit 13 Stütz-
punkten die Interessen beider Hersteller am
deutschen Markt wahrnehmen. Was nicht
nur Koralle, sondern auch den Vertriebs-
partnern neue Marktchancen eröffne.

Gegenseitige Impulse
Als weiteres Feld für gegenseitige Impulse
und Verstärkungen nannte Mondorf die Pro-
duktpolitik. Dies gelte zunächst für ge-
meinsame, formal und funktional abge-
stimmte Innovationen und Produktkonzep-
te. Denkbar sei beispielsweise auch, den von
Keramag vermarkteten Mineralwerkstoff
Varicor künftig bei Neuheiten von Koralle
einzusetzen. Aber auch im internationalen
Sanitec-Maßstab wolle man das umfassen-
de Segment-Know-how der einzelnen Her-
steller konsequent nutzen. So habe Koralle
bei Duschabtrennungen innerhalb der Sani-
tec-Gruppe die Rolle eines Center of Com-
petence für ganz Europa übernommen. Und
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Die Ende letzten Jahres an-
gekündigte Zusammenfas-
sung aller Vertriebsaktivitä-
ten der Sanitec-Schwester-
firmen Keramag und Koralle
unter Leitung von Kajo Mon-
dorf hat konkrete Formen
angenommen. Am 18. April
stellte der neue Vertriebs-
direktor in Ratingen die Hin-
tergründe, strategischen
Ziele und organisatorischen
Ausgestaltungen der neuen
Vertriebsstruktur sowie
deren Auswirkungen für die
Vertriebspartner vor.

Neue Vertriebsstruktur bei Keramag und Koralle
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so erfülle das Design-Center von Keramag
schon jetzt Gestaltungsaufgaben für andere
europäische Sanitec-Töchter. Hier erfolge
bereits ein intensiver Erfahrungsaustausch.
Im Kundendienst-Sektor besteht bereits mit
der Servico GmbH eine gemeinsam ge-
nutzte Organisation. Keramag und Koralle
erbringen ihre Serviceleistungen zusammen
mit diesem Spezialdienstleister, der über 35
bundesweit aufgestellte Service-Stationen
verfügt. Dabei sind kurze Reaktionszeiten
und zügige Erledigung durch Online-An-
bindung an die EDV-Projektsteuerung, ei-
gene Läger mit den gängigen Ersatz- und
Austauschteilen sowie einheitlich lackierte
Fahrzeuge mit bedarfsgerechten Ausstat-
tungen für die Vor-Ort-Montage nach Fir-
menangaben sichergestellt. Dieser Service
ist unter der einheitlichen Telefon-Sam-
melnummer (0 91 41) 8 58 80 erreichbar.
Auch im Marketingbereich wollen die bei-
den Schwesterfirmen ihre Erfahrungen und
Konzepte gegenseitig nutzbar machen.
Mondorf erwähnte in dem Zusammenhang
Initiativen wie „Kerapart“ und „Bäder-
werkstatt“ (Keramag) sowie „Marketing à
la carte“ (Koralle), die auch für die Ver-
triebspartner des jeweils anderen Herstel-
lers geöffnet werden sollen. Darüber hinaus
sei auch beim Key-Account-Management,
bei EDV- und CAS-Systemen, beim E-
Commerce, bei Bestellwesen und Logistik
eine schrittweise Annäherung und Koordi-
nation geplant. Im Export sollen die aus-
ländischen Marketing- und Vertriebsgesell-
schaften der Keramag auch für das Sorti-
ment von Koralle aktiviert werden. ❏
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Kajo Mondorf (40)
ist seit April 2002 in
Personalunion Ver-
triebsdirektor von
Keramag und Koral-
le. Mondorf, der sein
wirtschaftswissen-
schaftliches Studium

an der Universität der Bundeswehr in
Hamburg als Diplom-Kaufmann abge-
schlossen hatte, sammelte zunächst um-
fassende Berufserfahrungen im Vertrieb
und Marketing der Markenartikelindu-
strie, bevor er 1998 die Koralle-Ver-
triebsleitung übernahm. Nach dem 
altersbedingten Ausscheiden von Carl Bur-
kard als Keramag-Vertriebsvorstand wur-
de Mondorf die gesamte Vertriebsverant-
wortung für die beiden Schwesterfirmen
übertragen.


