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Einheitliche FUhrung

iret hat sich eine neue Struktur gegeben. diy sprach
mit der FUhrungsspitze Uber den kUnftigen Weg des

Unternehmens.

Herr Rogusch, durch die erfolgten
Umstrukturierungen in Ihrem Un-
ternehmen kann der Eindruck
entstehen, dass Sie der DIY-Bran-
che nicht mehr die Bedeutung
zumessen wie bisher.

Dieser Eindruck konnte viel-
leicht enfstehen, wenn man die
noch bis Mitte 2012 existente,
flihrungsseitig und organisato-
risch sehr strikte Trennung zwi-
schen Storch (Profi) und Ciret

des gewerblich arbeitenden End-
verbrauchers auf das Segment
DIY. Bisher parallele, interne Ar-
beitsprozesse werden zusammen-
geflihrt, und DIY wird hiervon stark
profitieren. Kunftig stehen beide
Vertriebsgesellschaften in unse-
rer Kernregion DACH-BNL unfer
der einheitlichen Flhrung und
Verantwortung von J6rg Heine-
mann. Unsere Mission heiBt ,Ma-
ler-Werk-Zeug” (MWZ). Und diese
Branche umfasst ziemlich gleich-

Dennoch: Konnen Sie durch die
Zusammenfassung vielfdltiger
Vertriebslinien unter Ciret lhre
Handelspartner tatsdchlich noch
zielgruppengerecht und indivi-
duell bedienen?

NatUrlich! Die ehemalige Co-
lor Expert GmbH hat ihr langjdh-
rig aufgebautes Know-how im DIY
erfolgreich in die heutige fusio-
nierte Ciret GmbH eingebracht,
und es besteht bei uns keinerlei

Fihrungsspitze von Ciret: der geschdftsfiinrende Gesellschafter Horst Rogusch (Mitte), der scheidende Geschdfts-
flihrer Roland Skibbe (l.) und sein Nachfolger J6rg Heinemann.

(Retail/DIY+Profi) vor Augen hat.
Durch die interne Umstrukturie-
rung soll aber ein neues Ziel er-
reicht werden: Ein stark verbes-
serfer systematischer Transfer
unserer branchenweit anerkann-
ten Kompetenz in der Belieferung
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wertig beide Segmente. Sie kon-
nen mir glauben, wir nehmen un-
sere Mission wirklich ernst und
haben keinesfalls vor, die ca. 50
Prozent der Branche, die aus DIY
besteht, in irgendeiner Weise stief-
mtterlich zu behandeln!

Zweifel, dies nicht erfolgreich wei-
terfuhren zu konnen. Der Ge-
schdftsbereich Color Expert mit
seinen Ergénzungssortimenten
Contractor, Do It und Color Crea-
five besteht doch voll weiter. Zu-
s@tzlich schaffen wir sogar wei-

tere Méglichkeiten auch fur Kun-
den im DIY-Handel, die nur ein-
zelne Produktsegmente von uns
beziehen wollen. Warten Sie bitte
einmal ab, welche Investitionen
mit Relevanz fir den DIY-Handel
noch kommen werden.

Ihr Unternehmen ist in den ver-
gangenen Jahren sehr kontinu-
ierlich gewachsen. Wo sehen
Sie weiteres Wachstumspoten-
zial?

Nun ja, wir sind im Umsatz
in den vergangenen 30 Jahren
jé@hrlich um mehr als zehn Pro-
zent gewachsen, und unser
Marktanteil liegt trotzdem nur bei
knapp 15 Prozent, bezogen auf
ganz Europa, das Gebiet, auf das
wir uns noch einige Jahre voll
konzentrieren wollen. Unser er-
arbeiteter Marktanteil in Deutsch-
land und in bestimmten anderen
Ldndern ist natlrlich deutlich
gréBer, was aber nicht heiBen
soll, dass wir dort nicht mehr
wachsen wollen. Vor allem in be-
stimmten westeuropdischen Lén-
dern haben wir noch aufzuholen.

Konnen Sie sich vorstellen, iiber
Ihren angestammten Bereich
Malerwerkzeuge hinaus Produkt-
bereiche zu entwickeln oder Fir-
men zu akquirieren?

Nein, das kann ich mir nicht
vorstellen. Das Spektrum ,Maler-
Werk-Zeug" ist in der Storch-Ciret
Group noch léngst nicht so voll-
umfdnglich ausgestattet, wie ich
mir das perspektivisch vorstellen
kann. Da gibt es noch so viel zu
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tun, dass ich Investitionen in jede
andere Produktkategorie als Ver-
zettelung bewerten mdchte. Der
Kundennutzen, den die Storch-
Ciret bieten méchte, warde ver-
wdssert.

Ihre Branche hat in den vergan-
genen Jahren einen dramati-
schen Konsolidierungsprozess
erlebt. Glauben Sie, dass dieser
nun abgeschlossen ist?

In Europa gibt es zwei groBe
Unternehmen, die aber, auf ganz
Europa bezogen und zusammen
betrachtet, nur einen Marktanteil
flir MWZ von etwas mehr als 25
Prozent aufweisen. Dies ist, vor
allem, wenn man den sehr aus-
geprdgten Nischencharakter die-
ser Branche berlicksichtigt, sehr
wenig. Der Rest der Branche ist
weiterhin unglaublich fragmen-
tiert. Ich glaube deshalb, dass
die Kunden gut beraten sind,
wenn sie die in den beiden lefz-
ten Jahrzehnten nicht ohne Grund
sich herausgeschdlt habende
Uberlegenheit dieser beiden Wett-
bewerber noch stérker berlick-
sichtigen. Ja, ich glaube, es wer-
den weiterhin kleinere Wettbe-
werber, zumindest in ihrer Bedeu-
tung, zurtickgehen. Deshalb ha-
ben beispielsweise die Inhaber
der drittgréBten Gruppe in Eu-
ropa, der Firma Anza in Schwe-
den, gerade ihre Anteile an einen
branchenfremden Investor ver-
kauft.

Herr Heinemann, Ihr Aufgaben-
bereich wurde in diesem Jahr
erheblich erweitert. Unter ande-
rem sind Sie kiinftig auch fiir den
DIY-Bereich zustindig. Wo wer-
den Sie Ihre Schwerpunkte set-
zen?
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In meinem bisherigen Verant-
wortungsbereich Storch sprechen
wir die Profis im Malerhandwerk an.
Der private Endanwender hat an-
dere Anspriiche an das Produkt und
vor allem bei der Auswahl am POS.
Diese Anforderungen genau zu ver-
stehen, ist die Voraussetzung, um
bestmaéglichen Nutzen zu stiften.

Wie werden Sie versuchen, das
Geschiift mit den Baumdrken zu
stirken?

Die Positionierung unseres
Ciret-Angebots (vor allem Color
Expert, Do-it und Color Creativ
und als weitere Ergéinzung Con-
fractor) im Baumarktgeschdft ist
gut, und wir wollen unsere Posi-
fion weiter verbessern. Die Bau-
marktbetreiber streben in ihrer
Kundenansprache nach einer
klaren Differenzierung. Unsere
Aufgabe ist es, dieser Forderung
nach Individualitét zu entspre-
chen und unsere Angebote auf
den Punkt zu gestalten.

Herr Skibbe, Sie werden das Un-
ternehmen Ciret Ende Mai nach
13 Jahren verlassen. Haben Sie
bereits eine neue Aufgabe? Blei-
ben Sie der Branche erhalten?

Nach dann 13 Jahren als Ge-
schdftsflhrer Vertrieb in der
Storch-Ciret Group, und mit 45
Jahren nun im ,besten Alter”,
freue ich mich darauf meine Er-
fahrungen in eine neue Aufga-
benstellung einzubringen. Ich
plane spdtestens ab September
eine neue berufliche Herausfor-
derung zu beginnen, und befinde
mich bereits in ndherer Priifung
mehrerer interessanter Optionen
innerhalb der DIY-Branche.
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