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Rohrleitungen im
Rundum-Sorglos-Paket

Ein Endprodukt ist stets nur so gut wie seine Teile. Daher gilt es fur Unternehmen egal wel-
cher Branche, Zulieferer zu finden, auf die Verlass ist. Dies gilt auf allen Ebenen. Die Qualitat
muss stimmen, ebenso der Service. Gleichzeitig wollen die Kosten im Auge behalten werden
und Lieferzeiten sollten moéglichst kurz sein. Und natrlich ist es auch wiinschenswert, wenn
auf die eigenen Fragen und Winsche schnell und flexibel reagiert werden kann. Wenn es um
Rohrleitungen fir den Bereich Klimatisierung geht, ist die italienische Firma Coratek SRL ge-
nau so ein Ansprechpartner.

,Wir bieten einen Rundum-Ser-
vice“, beschreibt Firmengriinder
und Geschéftsfihrer Filippo Cog-
giola die Aktivitat seines Unterneh-
mens. Zu diesem Service gehort
im Bereich Rohrleitungssysteme
und Rohrleitungskomponenten
aus allen Metallen inklusive Kom-
ponenten und Zubehor alles vom
Entwurf beziehungsweise der

Entwicklung bis hin zur Produk-

tion. ,Was die GroBen angeht,
fertigen wir vor allem fiir kleinere
bis mittelgroBe Anlagen, vor allem
im industriellen Bereich*, flgt er
hinzu. ,Und alles wird bei uns
speziell nach Kundenvorgaben
ausgefthrt.” Zu den Zielgruppen
von Coratek gehoéren die Bereiche
Air Conditioning, sowohl fur private
als auch industrielle Nutzung, und

Automotive. In den Bereich Air
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Conditioning, der mit etwa 85%
auch das Hauptgeschaft des Un-
ternehmens ausmacht, fallen auch
die Untergruppen Haushaltsgeréte

sowie Kihlung und Kélteanlagen.

KUNDENVORTEILE DANK COMPUTER
AIDED MANUFACTURING

In Bezug auf Verwaltung und
Logistik ist Coratek auf dem neu-

In Klirze nehmen wir ein
neues System in Betrieb,
das es uns erlaubt, den

Kunden in real time einen

Kostenvoranschlag zu
machen, der auch beziig-
lich einer strukturierten
Kostenreduzierung akku-
rat ist.

esten technischen Stand und in
der Lage, seinen Kunden genau-
este Angaben zu Lieferterminen

zu machen. ,In den letzten zwei
Jahren haben wir sowohl in unsere
Fabrikationsprozesse als auch in
die Prozesse der Verwaltung der
Programmierungsdaten investiert”,
so der Geschéftsfuhrer. Ab Januar
2015 wird eine Anlage der neu-
esten Generation operativ sein,
durch die das Unternehmen in
der Lage sein wird, die Produkte
zu simulieren, bevor sie produziert
werden — das Stichwort lautet
Computer Aided Manufacturing.
LAuBerdem werden wir in Klrze
ein System zur Berechnung der
Rentabilitat jeder einzelnen Be-
stellung in Betrieb nehmen, das
es uns erlaubt, den Kunden in real
time einen Kostenvoranschlag zu
machen®, erlautert Filippo Coggio-
la. , Dieser ist dann auch bezlglich
einer strukturierten Kostenreduzie-
ren akkurat — etwas, was von un-
seren Kunden héaufig nachgefragt

wird."”



Partner der deutschen Rittal GmbH & Co KG

Corateks Affinitdt zum
Fortschritt zeigt sich auch
darin, dass das Unterneh-
men eines der ersten war,
welches die Zertifizierung
ISO 9001-2000 erhielt.

ZULIEFERER DER KLasse A

Filippo Coggiola griindete
das Unternehmen 1989
auf Betreiben zweier Ge-
schaftsfihrer der groBten
europaischen Herstel-
lergruppe von Automo-
bilkomponenten, wo er
damals beschaftigt war.
Ein wichtiger Meilenstein
fur Coratek war das Jahr
1995. ,Damals wurden wir
Zulieferer zweier groBer
Kunden®, erinnert sich
der Firmengrinder. ,Zum

Coratek SRL hietet einen
Rundum-Service fiir Rohrlei-
tungssysteme und Rohrleitungs-
komponenten

einen die italienische
Tochtergesellschaft
eines US-Konzerns,
Marktfihrer im Bereich
Klimaanlagen, zum
anderen ein italienisch-
japanisches Joint Ven-
ture fur die Produktion
von Klimaanlagen.” Im
Jahr 2000 wurde Cora-
tek um eine Produkti-
onsstétte erweitert. Das
Unternehmen blieb im
gleichen Ort, Bareggio,

ansassig, aber wuchs

nun zu mittlerer GréBe
an. Drei Jahre spater
begann man durch
Anfrage einer grofen
deutschen Gruppe
mit Niederlassungen
in vielen Landern auf
der ganzen Welt mit
dem Export. Bis heute
machen die Aktivitaten
fr diese Gruppe, wo

Dank Diversifizierung die Krise iiberstanden

Wir bieten ein hervorragendes Verhaltnis von Qualitat,
Service und Preis, mit dem wir sehr konkurrenzfahig sind.
Auch groBe Kunden haben ein Interesse daran, die Kosten

bis ins kleinste Detail genau zu kennen.

die Firma als Zulieferer der Klasse
A gelistet ist, etwa 35% des Um-
satzes aus. Die Exportaktivitaten
wurden in den Jahren 2009/10
nach Frankreich, in die Tschechi-
sche Republik und in die Slowakei
ausgebaut. Der vorerst letzte wich-
tige Schritt erfolgte 2012, als man
Zulieferer des Weltmarktfuhrers fur
Bremssysteme in der Automobilin-
dustrie wurde. ,Dank dieser
Diversifizierung ha-
ben wir die Krise
Uberstanden®,
freut sich Filip-

po Coggiola.
Aktuell be-
schéftigt Coratek
auf seinem Fir-

mengelande von 1.350 m2 30
Mitarbeiter. ,Wir sind Teil einer
Gruppe und arbeiten mit zwei
Schwesterfirmen zusammen, die
uns bei Produktion, Dienstleistung
und Engineering unterstitzen,
sowie mit drei Zuliefererpartnern,
sodass wir insgesamt auf etwa 200
Mitarbeiter zurlickgreifen kbnnen®,
erlutert der Geschéftsfuhrer. So
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Interview mit Filippo Coggiola, Geschaftsflihrer Coratek SRL

Mit dem Material Inoxstahl

erfolgt eine Erweiterung
unserer Produktpalette.

erwirtschaftet Coratek etwa 3,2
Millionen EUR Jahresumsatz, wo-
von etwa 50% durch Exporttatig-

keiten umgesetzt werden.

FLEXIBEL UND KONKURRENZFAHIG
AUF EXPANSIONSKURS

Corateks Angebot besticht durch
die hohe Qualitat der Produkte
und Leistungen sowie durch die
Flexibilitat des Unternehmens und
die Fahigkeit des Teams, schnell
und konkret auf Kundenfragen
—auch technischer Art — einzu-
gehen. Auch die Schnelligkeit in
den Produktionsprozessen ist ein
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eindeutiger Vorteil. ,Hinzu kommt,
dass wir ein hervorragendes Ver-
héltnis von Qualitat, Service und
Preis bieten kdnnen*, so Filippo
Coggiola. ,,Damit sind wir sehr
konkurrenzfahig, denn auch gro-
Be Kunden haben ein Interesse
daran, die Kosten bis ins kleinste
Detail genau zu kennen.“ Fur die
Zukunft plant Coratek, diese Vor-
zUige zu nutzen, um den Export
weiter auszubauen. Der Eintritt

in den skandinavischen Markt ist
bereits in Planung, aber auch an
den Markten Osterreichs und der
Schweiz hat das Unternehmen In-

teresse. ,AuBerdem treten wir mit

einem neuen norwegischen Kun-
den auch in einen anderen kleinen
Bereich der Klimatisierungsbran-
che ein®, flgt der Geschaftsfihrer

Coratek SRL

Via S. Domenico, 15
20010 Bareggio (MI)
Italien

L +49 290360768
& +49 290362465

4 coratek@coratek.it
@ www.coratek.it

hinzu. ,Mit dem Material Inoxstahl
erfolgt eine Erweiterung unserer
Produktpalette.” I



Interview mit Marco Pirinoli, Generaldirektor Novafito S.p.A.

Pflanzenschutzmittel - beste Qualitat
fur Mensch und Umwelt

Wenn es um die erfolgreiche Vermarktung chemischer Produkte flr die Agrarindustrie geht,
gelten ahnliche Regeln wie bei medizinischen Produkten — um Mensch und Umwelt zu scho-
nen, sind eine einwandfreie Qualitat, sorgfaltige Prifung und umfassende Registrierung uner-
lasslich. Der ideale Partner flr qualitativ hochwertige Top-Produkte in diesem Bereich ist das
italienische Unternehmen Novafito S.p.A. Von seinem Standort in Novate Milanese bedient
der Referenzbetrieb die globalen Markte mit erstrangigen Herbiziden sowie zuklnftig auch

Insektiziden und Fungiziden.

,Wir vertreiben in erster Linie die Produkte der Gruppe Finagro S.p.A, zu

der wir selbst auch gehéren”, erlautert Generaldirektor Marco Pirinoli.

,Hinzu kommt aktuell ein Produkt des US-amerikanischen GroBkonzerns

Monsanto auf Glyphosat-Basis, das durch seine Registrierung besonders

auch fur den deutschen Markt interessant ist, sowie weitere Produkte
eines europdischen Konzerns der Branche.*

Mit einem Schwerpunkt auf etwa sechs Produkten aus dem Bereich
Pflanzenschutz ist das Portfolio von Novafito klein, aber hochwertig.
Wahrend sich das ISO-zertifizierte Unternehmen aktuell auf Herbizide
konzentriert, arbeitet man innerhalb der Finagro-Gruppe gegenwartig

Besonders interessant fiir den deutschen Markt ist ein
Produkt des US-amerikanischen GroBkonzerns Monsanto
auf Glyphosat-Basis.

1’

sowohl an einem neuen Fungizid als auch an einem Insektizid. Beide
Produkte wird Novafito auf bestehenden Mérkten einfihren und ebenso
zur ErschlieBung neuer Markte verwenden.
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Interview mit Marco Pirinoli, Generaldirektor Novafito S.p.A.

CHEMISCHE ZWISCHENPRODUKTE

FUR DIVERSE BRANCHEN
Der Schutz von Natur und

Menschen hat bei uns
einen sehr hohen Stellen-
wert,

Neben dem Vertrieb von Pflan-
zenschutzmitteln gehort auch der
Handel mit recyceltem PET-Kunst-
14 stoff. AuBerdem verkauft Novafito
weltweit chemische Zwischener-
zeugnisse, die anschlieBend
sowohl zur Synthese von Wirkstoffen fir die Landwirtschaft als auch fr
die Produktion von Lacken flr die Automobilindustrie und von verschie-
denen patentfreien Arzneimitteln verwendet werden kénnen. ,Diese
chemischen Zwischenprodukte werden von einem unserer Schwesterun-
ternehmen flr die Synthese von Endprodukten selbst entwickelt und ver-
wendet”, so Marco Pirinoli. ,Wir verkaufen sie aber auch direkt weiter.“

ZAHLREICHE LANGJAHRIGE KUNDENKONTAKTE

Die Vermarktung seiner Produkte unternimmt Novafito vor allem Gber Di-
rektkontakt. Etwa 80% des aktuellen Kundenkreises konnten so gewon-
nen werden. , Wir haben aber auch viele langjéhrige, quasi historische
Kunden®, betont Marco Pirinoli. ,Die Landwirtschaftsbranche ist sehr tra-

|u

ditionell.“ AuBerdem sucht das Unternehmen auf diversen Fachmessen
und -konferenzen wie etwa der italienischen Fiera di Verona, der Crop
World in Amsterdam oder der CAC (China International Agrochemical &
Protection Exhibition) in Shanghai den Kontakt zu potentiellen Kunden.
Zum Erfolg geftihrt hat das Unternehmen die hervorragende Qualitét sei-

ner Produkte. ,Wir sind, was das angeht, sicherlich eine Referenzfirma“,
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freut sich der Generaldirektor. Ein weiterer Aspekt ist, dass man dank der
Synergien innerhalb der Firmengruppe die gesamte Kette der eigenen
Produkte von der Entwicklung Gber ihre Herstellung und Registrierung
bis zum Vertrieb selbst unter Kontrolle hat.

INTERNATIONALE PRASENZ MIT MODERNSTEN PRODUKTEN

Gegrundet wurde Novafito im Jahr 1994 gezielt als Vertriebsfirma der
italienischen |.P1.Cl.-Gruppe, die heute in der Finagro-Gruppe aufgegan-
gen ist. Neben dem Verkauf aller Produkte der Gruppe vertreibt Novafito

inzwischen auBerdem einige Produkte anderer GroBkonzerne.




,Inden 20 Jahren unserer Aktivitat hat sich die Branche deutlich ver-
andert”, erinnert sich Marco Pirinoli. ,,Es wurde stark modernisiert und
die Produkte — bei uns konkret, aber auch allgemein — stark verbessert.
Heute werden flr dieselbe Wirkung deutlich geringere Mengen unserer
Produkte benétigt. Der Schutz von Natur und Menschen hat bei uns ei-
nen sehr hohen Stellenwert.*

Zu Finagro S.p.A gehdren neben Novafito noch drei weitere Unterneh-
men: Finchimica S.p.A., Chemservice S.r.l. und Sammi S.r.l.

Im vergangenen Jahr haben die sechs Mitarbeiter von Novafito einen
Umsatz von etwa 26 Millionen EUR erwirtschaftet, den Hauptanteil hat
hierbei das Kerngeschéaft der Pflanzenschutzmittel ausgemacht. Wah-
rend das PET-Geschéft ausschlieBlich auf Italien beschrankt ist, liegt der
Exportanteil bei den Herbiziden bei Gberwéltigenden 98%. Wichtigste
Exportlander sind die Lander der EU, insbesondere GroBbritannien,
Spanien, Frankreich, Polen und Ungarn, sowie die USA und Australien.
In Stidamerika ist Novafito in Brasilien und Chile aktiv. ,AuBerdem sind
wir in den Markten Nord- und Stidafrikas prasent und planen, dies noch
weiter auszubauen®, berichtet der Generaldirektor. ,Eine Spot-Prasenz

‘

haben wir auBerdem in Korea und China.

Novafito S.p.A

via Fratelli Beltrami 15
20026 Novate Milanese
Italien

L +39 02 382121
& +39 02 38200032

4 info@novafito.it
Q@ www. novafito.it

NEUE MARKTE ERSCHLIESSEN

Fur die Zukunft plant Novafito den Ausbau der Exporttatigkeiten und die
ErschlieBung neuer Méarkte. Von besonderem Interesse flr das Unter-
nehmen sind die Markte Japans und des Irans. Letzterer ist insbesonde-
re wegen der stark verbreiteten Landwirtschaft von zentraler Bedeutung.
LInteresse haben wir auch an einem Markteintritt in Russland, der Ukrai-
ne und Argentinien®, figt Marco Pirinoli hinzu. ,,Wir haben hierfur bereits
die idealen Produkte.“ Durch die Erweiterung des Portfolios durch die
neu entwickelten
Produkte, Insek-
tizid und Fungi-
zid, erhofft sich
das Unterneh-
men auBerdem
den Einstieg in
neue Markte

im stdostasiati-
schen Raum. l
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Interview mit CaroIaIR'us-pa,_ Geschaftsfihrerin yvon Ruspa Officine

\ "\ .
utozubehor mit..

talienischem Mehrwert

f'|" f

Wenn es um Innovationskraft in Sachen Autos geht, dann ist Italien im internationalen Ver-
gleich im ersten Atemzug zu nennen. Es ist Unternehmen wie Ruspa Officine S.p.A. aus
Robassomero zu verdanken, dass die italienische Automobilindustrie einen solch herausra-
genden Ruf genieBt. Ruspa ist spezialisiert auf Fahrzeug-Zubehorteile aus Kunststoff, Stahl
und Leder. Mit zahlreichen internationalen Patenten und einem stark diversifizierten Produkt-
portfolio sind die Italiener in den vergangenen Jahren zu einem festen Partner renommierter
Automobilhersteller aus dem Nutzfahrzeug-Bereich geworden. In den nachsten Jahren will
das Unternehmen vor allem sein Sitz-System Citipro in den deutschsprachigen Landern vor-

anbringen.

Citipro ist ein komplett Uberarbeitetes modulares Sitzsystem, das insbe-
sondere fur den stadtischen und auBerstadtischen Verkehr mit Bussen,
Zugen und Fahren geeignet ist, sowie flr den Einsatz im Freien. ,Die
Citipro Systeme haben eine Struktur aus Aluminium und Haltegriffe an
der Rickseite der Sitze*, so die Geschéftsflihrerin Carola Ruspa, die die

Wir héren unseren Kunden immer sehr genau zu.
Dies sichert uns einen entscheidenden Vorteil gegeniiber
der Konkurrenz.

dritte Inhabergeneration reprasentiert. ,Wir kénnen die Sitze in unter-
schiedlichen Materialien anbieten, aus Polyamid, Polycarbonat, aus Holz
und Aluminium. Beim Einsatz im Freien ist das System sowohl fiir Stadt-
mobel wie auch flr Sportanlagen oder temporare Arenen und Anlagen

geeignet.”
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Citipro ist leicht und sicher und lasst sich problemlos an unterschied-
lichste Umgebungen und Raumlichkeiten anpassen. Das System ist
einfach auszutauschen und damit eine gute Losung bei Vandalismus.
Insbesondere offentliche Einrichtungen nutzen das System zudem fur
Sponsorenkommunikation. ,Uber diese Breite an Funktionalitdten hinaus
ist Citipro aber vor allem auch schén®, so die kaufmannische Leiterin
Fabienne Coq. ,Wir glauben fest an dieses Produkt und sind uns sicher,
dass wir damit in den kommenden Jahren flr uns wichtige Potenziale
erschlieBen kénnen. Wir arbeiten mit Passion, und unsere langjahrigen
Mitarbeiter, die voll hinter unseren Produkten stehen, geben diese Lei-

denschaft an unsere Kunden weiter.”
TRADITION UND INNOVATION
Citipro ist nur ein Beispiel fir die Innovationskraft von Ruspa. Auf der

letzten IAA in Hannover stellte der Automotiv-Spezialist eine vollig neue
Version seiner Felge Columbus vor. Columbus ist eine der traditionellen



Linien aus dem Hause Ruspa. Die ersten Columbus-Felgen wurden
bereits fur den Mercedes Sprinter im Jahr 2008 verwendet. Jetzt ist die
Felgenlinie auch mit Kohlefasern sowie als Doppellackierung — verchromt
und lackiert — erhaltlich. Insgesamt umfasst das Produktprogramm von
Ruspa Uber 40 internationale Patente und alle Zubehorteile von Radkap-
pen Uber Aschenbecher, Accessoires fir das Armaturenbrett und die Ka-
binenausstattung bis hin zu komplexen Innensystemen wie zum Beispiel
die Verkleidung von Hinterwanden. Urspringlich auf Produkte aus Metall
und Chrom fokussiert, bietet das Unternehmen inzwischen eine ganze
Bandbreite an Materialien an. ,In den vergangenen Jahren hat nattrlich
der Anteil an Kunststoffprodukten stark zugenommen*®, so Carola Ruspa.
»Wir waren und sind zudem immer auf der Suche nach umweltvertrag-
lichen Materialien, die wir fir unsere Produkte einsetzen kénnen. Als
Familienunternehmen mit Verantwortung gegentber den nachsten Ge-
nerationen ist uns dies ein ganz wichtiges Anliegen.”

In den néchsten Jahren
werden wir uns auf den Ausbau von Citipro
in der Dachregion konzentrieren.

STARKE EXPORTPRODUKTE

Die standige Diversifizierung und Weiterentwicklung des Produktange-
botes in enger Anlehnung an die Kundenbeddrfnisse und Marktentwick-
lungen ist ein wichtiger Erfolgsfaktor des italienischen Familienunterneh-
mens. Mit einer eigenen Forschungs- und Entwicklungsabteilung sowie

Ruspa Officine S.p.A.
Via C. Colombo 2

10070 Robassomero (TO)
Italy

L +39 0119234 111
& +39 011 9234 106

4l info@ruspa.com
@ www.ruspa.com

einer Prototypenentwicklung und einer Produktion kontrolliert Ruspa die
gesamte Wertschdpfungskette. Entsprechend schnell und flexibel kann
das Unternehmen auf Auftrage oder Serviceanfragen reagieren.

Diese Strategie zahlt sich aus. Ruspa verkauft seine Produkte in Uber 50
Lénder der Welt. Zurzeit sind Deutschland und Frankreich die Kernmark-
te des Unternehmens. Auf der Referenzliste der Zubehorspezialisten
stehen renommierte Namen wie MAN, IVECO oder Mercedes.

»In den néchsten Jahren werden wir uns auf den Ausbau von Citipro

in der Dachregion konzentrieren®, so Carola Ruspa. ,Insbesondere im
Bahnbereich sehen wir noch viel Potenzial fir uns. Auf der Innotrans in
Berlin haben wir von Jahr zu Jahr mehr Erfolg. Auch in diesem Jahr konn-
ten wir wieder wachsendes Interesse verzeichnen. Die Messe ist nicht nur
eine gute Plattform, um unsere Produkte vorzustellen, sondern auch, um
die aktuellen Bedurfnisse unserer Kunden zu identifizieren. Wir héren
unseren Kunden immer sehr genau zu und entwickeln unsere Neuheiten
dann auf der Grundlage dieser Informationen und Beddrfnisse. Dies si-
chert uns einen entscheidenden Vorteil gegentiber der Konkurrenz. I

MATE |IAPENSIEROPR DDOTTO
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Interview mit Claudio Casotti, Geschaftsfiihrer Seven Service SRL

Abgase und Staub haben an den Innenwanden des Vittoria-Tunnels in Neapel deutliche Spu-
ren hinterlassen. Es wird héchste Zeit flr eine Komplettreinigung. Daflr ist in Italien Seven
Service Srl genau der richtige Ansprechpartner. Das Familienunternehmen ist Marktfihrer

in Italien und konzentriert sich auf die Reinigung von Tunneln, StraBenschildern und Larm-
schutzwallen an Autobahnen und Gbernimmt alle anfallenden Maler- und Lackierarbeiten.
Dank Seven Service ist auch der Vittorio-Tunnel nun wieder hell und sicher.

Unsere Schnelligkeit ist ein klarer Wettbewerbsvorteil.

So gut wie Seven Service reinigt
keiner in Italien und so ist das
Unternehmen mit einer Markt-
dominanz von 95% auch fir alle
italienischen Autobahnbetreiber
und fur die offentliche Verwal-
tung tatig. ,Wir sind mit unseren
Reinigungs- und Malerarbeiten
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bisher vor allem am Heimatmarkt
bekannt, aber in Zukunft sehen

wir auch gute Chancen in Europa“

sagt Geschéftsfiihrer Ing. Claudio
Casotti, der das von seinem Vater
Gabriele Casotti 1973 gegriindete
Unternehmen heute leitet. , Diese
Arbeiten bietet nattrlich auch die

12



Konkurrenz an, doch wir haben
von Anfang an darauf gesetzt, alle
bendtigten Gerate und Maschinen
selbst zu entwerfen und zu produ-
zieren. Das ist ein besonderes Al-
leinstellungsmerkmal, das sich fir
uns als wettbewerbsentscheidend

erwiesen hat.”

E1GENE TECHNIK UBERZEUGT

Seven Service arbeitet kontinu-
ierlich an einer Erneuerung und
Verbesserung seines Equipments,
um auch in Zukunft weiter ganz
vorn mit dabei zu sein. ,Wir bieten

nicht nur ein groBes Knowhow

und intern realisierte Gerate,
sondern auch ein hervorragendes
Preis-Leistungs-Verhéaltnis. Unsere
Schnelligkeit ist ebenfalls hervor-
zuheben®, unterstreicht Claudio
Casotti. ,Wir sind in der Lage, sehr
groBe Tunnelinnenflachen von
20.000 bis 30.000 m2 pro Tag

zu streichen. Das kann niemand
anders.”

Das Unternehmen hat eine spezi-
elle vollautomatische Reinigungs-
maschine mit rotierenden Blrsten
entwickelt, den Rotolavaggi, der
far Tunnelwande, Larmschutzwalle
aus Paneelen und Verkehrsschil-
der eingesetzt werden kann. ,Hier
haben wir eine Rotolaser-Technik
integriert, sodass das Gerat mittels
Laser aus der Distanz kontrolliert

werden kann*“, so Claudio Casotti.

Wir sind mit 95%
Marktfihrer in Italien.

»In ltalien sind wir die Einzigen, die
diese Technologie anbieten, inner-
halb Europas gibt es nur wenige.”

NEUER MARKT EUROPA

Europa steht in den kommenden
Jahren ganz oben auf der Agenda
des Unternehmens, das in Neapel
seine Zentrale hat und in Genua
und Trient zwei operative Sitze un-
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terhalt. ,2012 haben wir unseren
ersten Auftrag fir die Wartung von
Tunneln aus der Schweiz bekom-
men*, erzahlt Claudio Casotti. ,Wir
arbeiten dort inzwischen im dritten
Jahr. Wir wollen uns in den néachs-
ten Jahren weiter diversifizieren
und auch neue Markte auBerhalb
[taliens suchen. Besonderes Inter-
esse haben wir, auch aufgrund der
geografischen Lage, am deutschen
und Osterreichischen Markt. Von
unserem operativen Firmensitz

in Sudtirol ist es bis dorthin nicht
weit.

ALLES FUR DEN KUNDEN

Flr européische Kunden ist vor
allem das Gerét zur Reinigung von
Larmschutzpaneelen interessant.
Kunden kénnen das Team von
Seven Service mitsamt Geraten
und Fahrzeugen fur Wartungen
beauftragen. ,,Da wir alles im

Haus entwickeln, kénnen wir auch
Spezialauftrage abwickeln. Wir
unterhalten extra ein technisches
Biro, das unser Equipment jeder-
zeit gemaB den Anforderungen der
Kunden modifizieren kann*, betont
Claudio Casotti.

Im nachsten Monat wird Seven
Service sogar Uber die Grenzen
Europas hinaus aktiv. Das Unter-

nehmen schickt einen Spezial-Lkw

Seven Service Srl
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nach Abu Dhabi, um in dem ara-
bischen Emirat das StraBennetz
zu warten, inklusive der Tunnel,
Verkehrsschilder und L&rmschutz-
paneele.

Fokus AUF ENTWICKLUNG

RegelmaBig ist Seven Service, das
heute 37 Mitarbeiter beschéftigt
und einen Jahresumsatz von
sechs bis sieben Millionen EUR
erwirtschaftet, auf wichtigen
Fachmessen wie der Intertraffic
im Amsterdam oder der Viatec in
Bozen und Innsbruck prasent.

Neben dem Ausbau der Exportak-

tivitaten liegt ein weiterer Fokus auf

Flexibilitat am
g\aufenden Band

: Flexibel zu sein, ist heute mehr denn je
Voraussetzung flur wirtschaftlichen Erfolg.

: Produkte mussen flexibel den Markten an-
gepasst, Kundenwinsche flexibel umgesetzt
: werden. Fir Nastrotex-Cufra S.p.A. aus Covo
ist dies seit Langem ein Alleinstellungsmerk-
mal. Das italienische Unternehmen fertigt

: elastische Bander - flexibel, am laufenden

der Entwicklung neuer Maschinen.

LWir sind aktuell dabei, ein Gerat
zum Reinigen von Hochhéusern

beziehungsweise der Fenster zu

entwickeln, das komplett auto-

matisch arbeitet, ohne dass dazu

Personal eingesetzt werden muss®, :

sagt Claudio Casotti. ,Wir arbeiten
seit gut anderthalb Jahren daran
und werden die Maschine 2015
auf den Markt bringen. Der Pro-
totyp ist bereits gefertigt und wird
zurzeit modifiziert und getestet.”
Es scheint, als sei auch nach tber
40 Jahren noch viel Luft nach
oben — sowohl entwicklungstech-
nisch als auch geografisch.

©AN Db

Nastrotex-Cufra ist Synonym far

eine groBe Bandbreite an Elastik-
: bandern made in Italy. Internatio-
: nal renommierte ModegroBen wie

Dolce & Gabbana und Versace
zéhlen zu den Stammkunden

des Familienunternehmens. , Wir
haben das Glick, uns auf viele
loyale Kunden stitzen zu kénnen*,
betont Prasident Roberto Giacomo
Cucchi, der gemeinsam mit seiner
Schwester Barbara das Unterneh-

Band und seit mehr als 25 Jahren.

men in der zweiten Generation
leitet. ,‘Made in ltaly’ genieft

eine hervorragende Reputation.
Assoziiert werden damit vor allem
Qualitat und Stil, die einzigartig
sind.” Nastrotex-Cufra profitiert
klar von dem Qualitatssiegel ,Made
in ltaly — in ltalien ist das Unter-
nehmen marktftihrend, nun sollen
auslandische Markte, vor allem im

deutschsprachigen Raum, folgen.

»~Momentan macht der Export




rund 40% unseres Umsatzes von

etwa 6,5 Millionen EUR aus”, sagt
Roberto Giacomo Cucchi. ,,Wir
arbeiten schwerpunktmaBig in
Frankreich, Spanien und einigen
osteuropaischen Landern. Jetzt
heiBt es, auf neuen Mérkten Flag-
ge zu zeigen. Deutschland scheint
uns dabei ein besonders vielver-

sprechender Markt.“

INNOVATIONEN RESULTIEREN AUS
ERFAHRUNGEN

Expansionsbestrebungen wie
diese basieren auf einem soliden
Fundament. Nastrotex-Cufra
konnte 2012 das 50. Firmenju-
bildum feiern — jahrzehntelange

Erfahrungen bilden das solide
Rustzeug fur kinftige Expansions-
bestrebungen. Elastische Bander
waren schon im Griindungsjahr
1962 Dreh- und Angelpunkt des
Portfolios. Geandert hat sich daran
bis heute nichts —auch wenn in
punkto Fertigung Grundlegendes
passiert ist. ,Wir arbeiten heute
mit modernsten Technologien

wie innovativen Webstiihlen, die
uns die Realisierung ganz neuer
Bénder ermoglichen”, so Roberto
Giacomo Cucchi. ,Ich denke dabei
insbesondere an personalisierte
Kundenlésungen, die immer wich-
tiger werden. Typisch sind indivi-
duelle Kundenlogos, die eingewebt

werden, oder Jacquardmuster.”

Personalisierte Kundenlésungen werden immer wichtiger.

WACHSEN MIT DEN AUFGABEN

Nastrotex-Cufra orientiert sich
strikt an den Bedurfnissen der
Kunden und passt das Leistungs-
angebot flexibel an. Die 45 Mitar-
beiter fertigen heute das gesamte
Zubehor an elastischen Bandern
fur die Bereiche Schuhe, Unterwa-
sche und Sportbekleidung. Dabei
werden immer neue Materialien

verarbeitet. Neben Polyester,

Baumwolle und Nylon arbeitet
Nastrotex-Cufra inzwischen — als
Ergebnis einer intensiven For-
schungs- und Entwicklungsarbeit
- auch mit Karbon, Silber und Bio-
keramik. ,,Wir wachsen mit unse-
ren Aufgaben und entwickeln uns
und unser Angebot stetig weiter”,
unterstreicht Roberto Giacomo
Cucchi. ,Momentan beschaftigen
wir uns mit einer neuen Produkt-
linie, die auf der ISPO in MUn-
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Interview mit Roberto Giacomo Cucchi, Prasident Nastrotex-Cufra S.p.A.

chen erstmals der Offentlichkeit
vorgestellt wird. Die Entwicklung
von neuen Produkten gestaltet
sich nicht immer einfach, da die
einzelnen Materialien ganz unter-
schiedliche Charakteristika mit-
bringen. Genau dies ist allerdings
eine Herausforderung, die unsere
Arbeit so spannend macht.” Ge-
wachsen ist das Unternehmen in
den vergangenen Jahren auch in
geographischer Hinsicht. Wahrend
die Zentrale seit den Anfangen in
Covo ansassig ist, gibt es weitere
Lagerkapazitaten im Veneto und
den Marken. Insgesamt steht dem
Bandspezialisten damit eine Fla-
che von 7.000 m2 zur Verflgung.
Kundennahe und daraus folgend
schnelles Agieren hinsichtlich
Musterfertigungen und Lieferzeiten

Die Arbeit mit innovativen
Materialien ist nicht immer
einfach, aber stets eine
spannende Herausforde-
rung.

sind garantiert. Kunden wissen
dies zu schatzen. ,Wir pflegen
intensive und persdnliche Kontakte
zu unseren Kunden“, hebt Roberto
Giacomo Cucchi hervor. ,Viele hal-
ten uns seit Jahren die Treue. Die-
ses Vertrauen ist fir uns heute und
morgen eine Verpflichtung.* I

Nastrotex-Cufra S.p.A.
Via S.S. Soncinese 498,2
4050 Covo (BG)

talien

L +39 0363 938167
& +39 0363 93798

4 info@nastrotex-cufra.it
@ www.nastrotex-cufra.it
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Metallbau und
CNC-Bearbeitung
nach Maf

Hersteller von Maschinen und Produktions-
anlagen haben oft ein lastiges Problem: Fir
die einzelnen Schritte zur Fertigung ihrer
Maschinenteile missen sie sich einzelne Zu-
lieferer suchen und fur Transport und Orga-
nisation des Gesamtprojektes Sorge tragen.
Perozeni Srl mit Hauptsitz in Bosco Chiesa-
nuova, Italien, bietet Metallbau und CNC-Be-
arbeitung aus einer Hand und erspart ihren
Kunden damit viel Arbeitsaufwand.
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,Zusammen mit unserem Partner
und Nachbarn, der Firma Brutti
Srl, die auf Lackierungen und
Montage spezialisiert ist, bieten wir
alles aus einer Hand: vom Entwurf
des Kunden bis hin zum Endpro-
dukt”, erklart Alberto Brutti, Leiter
der kaufmannischen Verwaltung.
,Das ist eine enorm komplexe
Herausforderung, die nicht viele
Hersteller bewaltigen kénnen. Fur
uns ist das ein klares Alleinstel-
lungsmerkmal auf dem Markt.“

DIVERSIFIZIERUNG ALS
ERFOLGSFAKTOR

Die fertigen Produkte finden in
einer Vielzahl von Branchen An-
wendung. ,,Urspringlich waren
wir spezialisiert auf die Hersteller
von Maschinen zur Bearbeitung
von Marmor, Granit und Stein,
und das ist mit etwas unter 20%
des Gesamtumsatzes bis heute
unser Hauptgeschéftsfeld”, so
Alberto Brutti. Daneben werden
auch Hersteller von Maschinen
fur die Bereiche Abfallrecycling,
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Papier, Ol und Gas, Jahrmarkte

und Volksfeste, Kunststoff und
Gummireifen bedient, sowie solche
von Pressen und Verlademaschi-
nen von Eisenschrott, Kranen far
Schiffsladungen im Hafen, Verpa-
ckungsmaschinen oder Maschinen
fur die Landwirtschaft bedient.
,Diese Diversifizierung ist unsere
zweite groBe Starke", erklart Alber-
to Brutti.

PASSGENAUE LOSUNGEN

Um passgenaue Losungen anbie-
ten zu kbnnen, muss man seine
Kunden und ihre Produkte genau
kennen. ,Wir haben meist langfris-
tige Kundenbeziehungen, sie sind
uns treu und wir arbeiten lange
zusammen. Das ist ein Pluspunkt
aufgrund der Art von Bearbeitun-
gen, die wir anfertigen. So kdnnen
wir auch sehr spezielle Nischenbe-
arbeitungen in kleinerer Stiickzahl
anbieten”, so Alberto Brutti. ,Wie
sind als zuverlassig bekannt und
unsere Kunden wissen die Qualitat
zu schétzen, die wir durch die

Kombination von verschiedenen
Kompetenzen erreichen und
dadurch, dass wir alles intern fer-
tigen.”

KERNKOMPETENZEN BOHREN UND
FRASEN

Perozeni war immer schon sehr
stark im Bereich Frasen. Seit ei-

nem Jahr ist eine neue Bohranlage :

in Betrieb und ermdglicht auch in
diesem Bereich Spitzenleistungen.

Wir sind sténdig dabei,
unsere Produktionskapazi-
tat zu erhéhen, um immer

schnellere Lieferzeiten

gewahrleisten zu kénnen
und die Qualitat weiter zu
optimieren.
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Mit diesen Kompetenzen soll auch
der Export weiter ausgebaut wer-
den. Das Unternehmen ist bereits
auf dem deutschen und slowa-
kischen Markt aktiv und plant
weitere Schritte ins européische
Ausland. ,Wir sind standig dabei,
unsere Produktionskapazitat zu er-
hohen, um immer schnellere Lie-
ferzeiten gewahrleisten zu kénnen
und die Qualitat weiter zu optimie-
ren. Das erreichen wir durch die

Perozeni Srl

OA P
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Installierung neuer Produktions-
maschinen®, so Alberto Brutti.

ERFOLGREICH IN DIE NACHSTE
(GENERATION

Gegriindet von den Bridern Ar-

mando und Daniele Perozeni im

Jahr 1975, ist Perozeni seit 1998
eine eigetragene Gesellschaft mit
inzwischen etwa 60 Mitarbeitern
und einem Jahresumsatz von

Gber sieben Millionen EUR. Viele
Traditionsunternehmen stehen
friher oder spater vor der Heraus-
forderung Generationenwechsel.
,Das ist einer der Griinde fur die
schwierige Lage der italienischen
Wirtschaft insgesamt®, erklart Al-
berto Brutti. Durch jahrelange Vor-
bereitung ist es Perozeni allerdings
gelungen, bereits die meisten
Vertreter der zweiten Generation,
bestehend aus den insgesamt

sechs Kindern der Firmengrinder,
qualifiziert und gut vorbereitet in
die Firma zu integrieren. Ein Bei-
spiel fir den gelungenen Genera-
tionenwechsel ist Laura Perozeni,
die sich aufgrund ihrer Sprach-
kenntnisse um den deutschspra-
chigen Markt kimmern wird. ,,Das
ist auch ein wichtiges Signal fur die
Kunden®, so Alberto Brutti. ,Die
Firma ist stark fur die Zukunft und

offen flr neue Innovationen.*
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2. digitale Ausgabe 2. edizione rivista digitale
Wir suchen italienische Firmen fir

unsere 2. digitale Ausgabe zum Thema
‘Qualitat und Know-how aus Italien’.

Ricerchiamo aziende italiane per il
secondo numero della ns. rivista

digitale sul tema ‘ A
Die Vorauswahl startet am

'Qualita & Know- how italian
10. Marz 2015.
La preselezione inizia il ’

10 marzo 2015.

Bei Interesse melden Sie sich in unserer Redaktion
+49 5971 92164 904 (wir sprechen Italienisch)
Interessati? Contattate la ns. redazione al numero
+49 5971 92164 904 (si parla italiano)
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Ihr Unternehmen im Wirtschaftsforum:
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\‘www.grigliatibaIdassar.com
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Interview mit Max Seppi, Geschaftsfiihrer SEPPI M. S.p.A.-AG

JAHRE ANNI YEARS

Landwirtschaft leicht gemacht

Es ist eine Geschichte wie aus einem Marchen: In den 1930er Jahren bricht ein Junge aus
einem einsamen italienischen Bergdorf auf, um eine Ausbildungsstelle als Schmied zu finden.
Max Seppi hat ein besonderes Talent: mit Hilfe kreativer Ideen findet er immer wieder Lésun-
gen fuir mechanische, hydraulische und elektrische Probleme. In St. Michael/Eppan in Sid-
tirol grindet er im Jahr 1939 ein kleines Unternehmen und erflllt sich so seinen Traum von
Unabhangigkeit. Schon bald findet er seine Berufung und eine Firmenphilosophie: die Arbeit
der Bauern zu erleichtern.

EXPORTSCHLAGER AUS DEM
HERZEN DER ALPEN

Er erwirbt sich einen guten Ruf
unter den 6rtlichen Obst-und
Weinbauern, die sich auf seine
Unterstitzung verlassen, und kon-
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zentriert sich nach dem zweiten
Weltkrieg immer starker auf die
Herstellung von Maschinen und
Geraten fur die Landwirtschaft.
Dazu gehéren Maschinen fUr die
Holzverarbeitung, Wannen fur
Wein und Gerate fur die Weinkel-

ler. AuBerdem entstehen ab 1958
die ersten Kreiselmulchgerate. Im
Jahr 1970 beginnt Luciano Seppi,
Max Seppis Sohn, im Unterneh-
men mitzuarbeiten. Er baut die
ersten Schlagelmulchgerate, die
so erfolgreich sind, dass sie zum

Schwerpunkt des Unternehmens
werden. Bald werden die Schlagel-
mulchgerate aus dem Herzen der
Alpen in Deutschland nachgefragt
und sogar in die USA und nach
Australien werden die beliebten
Mulcher exportiert.
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PREISKEKRONTE MULCHGERATE

Im Jahr 1980 entwickelt Lucia-

no Seppi den ersten Forstrotor.
Von nun an konzentriert sich die
Firma SEPPI M. ausschlieBlich
auf die Konstruktion von Mulch-
geraten. Die nachste Innovation
folgt 1987: Der erste Prototyp des
MIDIPIERRE Steinbrechers wird
gebaut. Die Innovationskraft und
die nachhaltige Leistungsstarke
des Unternehmens machen sich
bezahlt. Im Jahr 2005 gewinnt
SEPPI M. den prestigereichen
Export-Preis des Landes Sudtirol,
als Anerkennung flr seine be-
trachtlichen Anstrengungen im
Bereich Export. Heute ist SEPPI M.
einer der fihrenden Hersteller in
seiner Branche weltweit; die Gera-
te haben sich bereits in mehr als
70 Landern bewéahrt. Noch immer
bewahrt sich das Unternehmen je-
doch seinen familidren Charakter.
Das heift auch, dass Verlasslich-
keit und korrekte und verantwor-
tungsvolle Geschaftsbeziehungen
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hdchsten Stellenwert genieBen.
2006 beginnt die offizielle Mitar-
beit der dritten Seppi-Generation.
Die drei altesten Kinder Barbara,
Lorenz und Susanne haben ihr
Studium abgeschlossen und stei-
gen nach und nach in den Betrieb
mit ein. 2010 Ubernimmt die dritte
Generation offiziell die Leitung
des Betriebes. Die Firma SEPPI
M. wird eine Aktiengesellschaft,
mit Dipl.-Ing. Lorenz Seppi als
Prasident. 2013 kommt das vierte
SEPPI-Kind zum Einsatz: Maximi-
lian junior beginnt seine Mitarbeit
im Kundendienst.

75 JAHRE INNOVATION FUR
LANDWIRTE

Im letzten Jahr feierte SEPPI M.
das 75. Jubildum mit einer groBen
Anzahl verschiedener Mulcher-
Typen fUr verschiedene Einsatze.
Die Produktpalette beinhaltet zur-
zeit 70 verschiedene Modelle, die
jeweils in verschiedenen Arbeits-
breiten erhaltlich sind. Zusatzlich

bietet jedes Modell unterschied-
liche Ausstattungsvarianten. Das
gesamte Produktangebot umfasst
Mulchgerate und Zubehér fur die
Landwirtschaft und Grinpflege
sowie Forstmulcher, Steinbrecher
und Wurzelstockfrasen fur Forst-
wirtschaft, Bauwesen und Energie.
An der Firmenphilosophie hat

sich bis heute nichts gedndert:
Noch immer ist es das Ziel aller
Mitarbeiter, Landwirten die Arbeit
zu erleichtern. Dies gelingt durch
jahrzehntelange Erfahrung und un-
ermidlichen Einsatz in Forschung
und Entwicklung. Dies garantiert

Produkte von hochster Qualitat mit

SEPPI M. S.p.A.-AG

Handwerkerzone 1
39052 Kaltern (Sudtirol)
Italien

L +39 0471 96 35 50
& +39 0471 96 25 47

4 sales@seppi.com
@ www.seppi.com

Der Maxisoil zerkleinert
Steine, mulcht Holz und
frast Wurzeln und Stubben

an.
1

bestem Service. FUr das nachste
Jahr freut sich SEPPI M. bereits
auf viele weitere Innovationen. I

SE H A2
=

MULCHING EQUIPMENT SPECIALISTS
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