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Installation mit
System

Text: Adrian Knoepfli
Foto: Geberit

10 Das Unternehmen

In den letzten zwei Jahrzehnten ist Gebe-
ritununterbrochen gewachsen. Die Erfolgs-
rezepte heissen: Systeme statt Einzelpro-
dukte, hohe Innovationsrate, eine intensive
Kundenschulung sowie die Internationali-
sierung. Zudem ist Geberit im weniger zyk-
lischen Renovationsgeschéaft tatig.

¢ Als Geberit erstmals ihren Umsatz veroffent-
lichte, hatte das Familienunternehmen bereits eine 113-jah-
rige Geschichte hinter sich. 360 Millionen Franken betrug
der Umsatz, den 1987 2100 Beschéftigte erarbeiteten, von
denen rund 800 am Hauptsitz in Jona tatig waren. «Die Fir-
ma ist Europas grosster Hersteller von WC-Spiilkasten, pro-
duziert Siphons und Rohranschlisse fiir WC, Badewannen,
Lavabos etc. und bietet ein ganzes Sortiment von Poly-
athylenrohren fiir das Abwassersystem an und baut Kom-
forttoiletten», stellte der Zurcher (Tages-Anzeiger: damals
fest. Die Geschaéfte liefen gut; der Zeitpunkt fiir eine infor-
mationspolitische Offnung war giinstig.
Hinzu kam, dass sich in den Neunzigerjahren die Frage der
Nachfolge immer drangender stellte. Heinrich und Klaus
Gebert hatten als Vertreter der dritten Generation seit 1953
an der Spitze von Geberit gestanden, die sich unter ihrer

Agide vom Gewerbebetrieb zur europaweit fiithrenden An-
bieterin von Sanitartechnik entwickelte. 1997 verkaufte die

Familie das Unternehmen fur 1,8 Milliarden Franken an die
britische Finanzierungsgesellschaft Doughty Hanson.Weil
der Kauf mittels eines so genannten (Leverage Buyout) er-
folgte, bei welchem die ibernommene Firma den Kaufpreis
quasi selbst aufbringen muss, sah sich Geberit plotzlich
mit hohen Schulden und einem entsprechenden Zinsen-
dienst konfrontiert. Doch da die erfreuliche Entwicklung
trotz der Baukrise anhielt, waren diese Schulden erstaun-
lich schnell wieder abgebaut. Glinter F. Kelm, Vorsitzender
der Konzernleitung, rdumt jedoch ein, dass es dazu auch
ein wenig Glick gebraucht habe. 1999, im bis dahin erfolg-
reichsten aller Geschéftsjahre, konnte Geberit auf ein Jahr-
zehnt zurickblicken, in dem der Gewinn durchschnittlich
um 12,6 Prozent pro Jahr gewachsen war. Nun war es so
weit: Das Unternehmen ging an die Boérse.

Systeme statt Einzelprodukte

Von der breiten Offentlichkeit wurde der Name Geberit lan-
ge mit Spilkasten gleichgesetzt. 1905 hatte die Firma den
Holzsptllkasten (Phonix» auf den Markt gebracht, der mit
Blei ausgeschlagen war. Dreissig Jahre spéater verwendete
Geberit flr korrosionsfeste Rohre und Spiilkastenteile erst-
mals Kunststoff, und ab 1952 wurden komplette Spiilkasten
aus Kunststoff hergestellt. Kurz danach weitete Geberit ihr
Tatigkeitsgebiet auf die Abwassertechnik aus. 1964 wurde
der Unterputz-Spilkasten eingefihrt. 1977 erfolgte mit den
ersten Installationssystemen eine starke Angebotserwei-
terung, 1989 kam die Frischwasserversorgung dazu.

Stark in Installationssystemen

2003 machten die Spiilsysteme nur noch 13 Prozent des Um-
satzes aus. Der Rest entfiel auf Installationssysteme (37 %),
den Bereich Public (9 %), Apparateanschliisse und Siphons
(6 %), Hausentwasserungssysteme (18 %), Wasserversor-
gungssysteme (11 %) und erdverlegte Rohrleitungssysteme
(6 %). Insgesamt trugen die Sanitarsysteme 65 Prozent, die
Rohrleitungssysteme 35 Prozent zum Umsatz bei. Statt Ein-
zelprodukte bietet Geberit eine Sanitartechnik an, die von
der Trinkwasserversorgung Uber die Installationstechnik
bis zur Hausentwasserung alle Bereiche umfasst.

Geberit hat die Jahre der Baukrise aus verschiedenen Grin-
den gut iberstanden. Zum einen entfallen rund zwei Drit-
tel des Umsatzes auf Renovationen und Modernisierungen.
Dieses Geschéft ist vom Bauzyklus relativ unabhéangig und
wachst von allen Segmenten der Bauwirtschaft am schnells-
ten. Sodann ist die Innovationsrate von Geberit hoch. Das
Unternehmen erzielt einen Drittel des Umsatzes mit neuen
oder weiterentwickelten Produkten, die innerhalb der letz-
ten drei Jahre auf den Markt gebracht worden sind. Fur
Forschung und Entwicklung werden jahrlich zwei bis drei
Prozent des Umsatzes aufgewendet. Seit 1997 verfugt Ge-
berit in Jona Uber ein eigenes bauphysikalisches Labor. Im
selben Jahr wurde mit dem Innovationsprozess Entwick-
lung (IPE) ein verbindliches Vorgehen festgelegt, wie Be-
dirfnisse systematisch erfasst und neue Produkte und
Dienstleistungen bereitgestellt werden sollen. Schliesslich
schult Geberit unentgeltlich mehr als 20000 Kunden pro

1 Was passiert im Abwassersystem? Im hyd-
raulischen Abwasserturm werden die
Auswirkungen von Installationsfehlern mit
orangem Wasser, korrekte Installatio-

nen mit blauem Wasser sichtbar gemacht.

2 Der hydraulische Abwasserturm im Geberit
Hauptsitz in Jona ist zwdlf Meter hoch.




Jahr, insbesondere Sanitarinstallateure. Der Vertrieb der
Produkte erfolgt ausschliesslich tiber den Sanitargrosshan-
del. Das neue Informationszentrum in Jona verfiigt ausser-
dem uber eine prototypische Toilettenanlage fir den 0f-
fentlichen Bereich (seite 15).

Sparsam sptlen

Zu den Erfolgsprodukten der jingeren Firmengeschichte
gehoren die Zwei-Mengen-Spultechnik, mit welcher der
Wasserverbrauch erheblich reduziert werden kann, und die
elektronischen Spilsteuerungen. Im o6ffentlichen Bereich
sind heute berihrungsfreie Steuerungen im Trend.

Dass Geberit nicht einfach Massenprodukte herstellt, zeigt
die Flexibilitat des vor gut zehn Jahren eingefiihrten Vor-
wandinstallationssystems GIS. In einer erst kirzlich erstell-
ten Uberbauung zum Beispiel gleicht kein Sanitdrraum
dem anderen. Der Vorfabrikant verarbeitete in der eignen
Werkstatt die GIS-Komponenten zu ganzen Montageein-
heiten. Auf der Baustelle mussten die Installationswénde
mit Ver- und Entsorgungsleitungen, Armaturenanschlis-
sen und Spilkasten nur noch montiert, angeschlossen und
mit GIS-Paneelen verschlossen werden.

1993 kiindigte Geberit an, sie wolle iber ihre bisherigen
Markte in Westeuropa hinaus in neue Regionen expandie-
ren. Zunachst wandte man sich vor allem Osteuropa zu. 1999
ubernahm Geberit dann die britische Caradon Terrain, 2002
die Chicago Faucet Company und die kleine Entwicklungs-
gesellschaft WCTC (Drucktanktechnologie) in den USA so-
wie die Mehrheit an der 6sterreichischen Huter Vorferti-
gung GmbH. Wurden 1997 noch 96 Prozent des Umsatzes in
Westeuropa erzielt, so entfallt inzwischen ein Finftel auf
die Lander ausserhalb der acht europaischen Kernmaéarkte,
zu denen Deutschland, die Schweiz, Italien, Osterreich,
Frankreich, Belgien, die Niederlande und Grossbritannien
gehoren. In der Schweiz und in Deutschland verfligt Gebe-
rit inzwischen tiber dominierende Marktpositionen.
Einen grossen Wachstumsschritt machte Geberit Ende 2003
mit dem Kauf der deutschen Mapress-Gruppe. Die hoch-
profitable Mapress mit gut 900 Beschéaftigten und einem
Umsatz von 230 Millionen Euro ist ein fiihrender européi-
scher Anbieter von Pressfitting-Rohrsystemen und Abfluss-
systemen vorwiegend aus Edelstahl und stellt eine gute
Erganzung dar. Nach dieser Ubernahme, die den im Laufe
der Jahre von finfzig auf dreissig Prozent gesunkenen Um-
satzanteil von Deutschland wieder etwas erhoht, besitzt
Geberit heute Produktionsstétten in der Schweiz, Deutsch-
land, Osterreich, Slowenien, Italien, Danemark, Grossbritan-
nien, in den USA und in China.

In den letzten fiinf Jahren wuchs der Umsatz (noch ohne
Mapress) um 36 Prozent auf 1,4 Milliarden Franken, die An-
zahl der Beschaftigten um 19 Prozent auf weltweit 4500.
Seit der erstmaligen Bekanntgabe des Umsatzes 1987 hat
sich dieser also nahezu vervierfacht. Kiunftig will Geberit
jahrlich (inklusive Akquisitionen) im Durchschnitt um
sechs bis acht Prozent wachsen. Fur die ndchsten zwei bis
drei Jahre sieht Gunter F. Kelm allerdings keine Akquisiti-
onen, «schon gar keine grésseren». Kelm will vorsichtig ans
Werk gehen. Das Unternehmen Geberit ist heute eine Pu-
blikumsgesellschaft. Die wichtigste Aktionarsgruppe bil-
den mit einem Anteil von rund sieben Prozent die Erben
von Klaus Gebert. Seit dem Bérsengang ist aber auch das
Management substanziell am Unternehmen beteiligt, und
unter den Aktiondrinnen und Aktionédren finden sich zahl-
reiche Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. ®

Das Unternehmen 11



	Das Unternehmen : Installation mit System

