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Automatisierung
Roboter bindet Schieifen

um Pralinenschachteln
Seite 52

Produkthaftung
,Nicht EU-Richtlinien sind das Problem,

sondern deren Umsetzung”
Michael Loerzer, Globalnorm GmbH, Seite 24
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Starken in der Nische

Den eingeschlagenen Expansionskurs der Ceratizit-Gruppe
erldutert Thierry Wolter, Mitglied des Vorstands.

MM: Herr Wolter, Ceratizit will
mehr als eine Alternative zu den
Big 3 in der Werkzeugbranche sein.
Wie sehen Ihre Ziele genau aus?
Wolter: Um die Zukunftsperspektive
richtig abschitzen zu kdnnen, muss
man erst die heutige Lage von Cerati-
zit richtig verstehen. Die Werkzeug-
branche ist ein sehr konsolidierter
Markt, und drei Anbieter decken
mehr als 50% des Weltmarktes ab.
Dahinter kommt eine Reihe von Un-
ternehmen mittlerer Gréfle, zu denen
auch Ceratizit gehért, die oft speziali-
siert in sehr definierten Markten und
Produktbereichen titig sind. Wir
wollen und kénnen es uns nicht er-
lauben, wie die drei Groflen in allen
Bereichen tétig zu sein. Wir haben
definierte Stirken in einzelnen
Nischen und die wollen wir weltweit
ausspielen. In diesen Fokusseg-
menten sind wir mehr als eine Alter-
native zu den drei Groflen, weil diese
Nischen unsere Zukunft definieren.
Lieber sind wir die Nr. 1 in ausge-
wihlten Segmenten, namlich Ma-
schinenbau, Luft- und Raumfahrt,
Petroindustrie und Automobilindus-
trie, als die Nr. 3 insgesamt.

MM: In welcher Grofienordnung
wiichst Ceratizit momentan und
welche Bereiche laufen besonders
positiv?

Wolter: Wir wach-
sen momentan

zweistellig, ins-
besondere in der
Zerspanung, wo
wir Uiberproportio-
nal zum Markt zu-
legen.

Thierry Wolter,
Mitglied des

Vorstands der
Ceratizit S. A.

Bild: Kroh

MM: In Threr Vision 2012 nennen
Sie ein Umsatzziel von 1 Mrd. Euro.
Mit welchen Mitteln und Strategien
wollen Sie dieses Ziel erreichen?
Wolter: Unsere Wachstumsziele wol-
len wir durch Innovationskraft, Kun-
dennihe und Flexibilitit erreichen.
Unsere Organisation ist als Mischung
auch'l:1 mit den Prioritdtsnischen
abgestimmt, sowohl im Vertrieb als
auch in Forschung und Entwicklung
sowie bei den Produktionspriori-
titen. In den nichsten Jahren wollen
wir unsere Prisenz globaler gestalten.
Im Innovationsfeld Beschichtung se-
he ich noch viel Potenzial. Wir kén-
nen durchaus tiber 1 Mrd. Euro
reden. Diese wird sich aus zwei Drit-
teln Zerspanung und einem Drittel
Verschleiff zusammensetzen. Heute
braucht man als Unternehmen eine
gewisse Grofle, um sich die For-
schungs- und Entwicklungsarbeit er-
lauben zu kénnen. Und die Grofie
haben wir mittlerweile erreicht, des-
halb sind wir so innovativ.

MM: Soll das anvisierte Wachstum
aus eigener Kraft oder auch durch
Akquisitionen erreicht werden?
Wolter: Um in den nichsten finf
Jahren unser Ziel - die Umsatzmilli-
arde - zu erreichen, sind sowohl or-
ganisches Wachstum als auch Akqui-
sitionen méglich. Unsere Akquisiti-
onspolitik ist aber ganz gezielt und
muss strategisch passen, kulturell
ibereinstimmen, was fiir uns als Pri-
vatunternehmen sehr wichtig ist, und
sich finanziell lohnen. Ein gutes Bei-
spiel dafiir ist die Ubernahme des
US-Unternehmens Newcomer Pro-
ducts, weil wir dort eine sehr gesun-
de und menschliche Unter-
nehmenskultur vorgefun-
den haben und die Pro-
duktionspalette zu mehr
als 80% in unsere Priori-
titen hineinpasst.

Das Interview flihrte
MM-Redakteur Riidiger Kroh
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