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Wir sind offen fur externes Wachstum*

Dr. Ziemer, welche Trends bewegen den Lackmarkt aus ihrer
Sicht als Rohstofflieferant?

Dr. Henning Ziemer: Da muss man zwischen der Kunden- und
Wettbewerbsseite unterscheiden. Wir becbachten bei Letzterer seit
Jahren, dass die Anzahl der Wetthewerber allmahlich zuriickgeht.
Zum einen durch die Schwierigkeit einzelner Mittelstandler, eine Nach-
folgeregelung zu finden und zum anderen durch Zusammenschlisse
bei den groBeren Unternehmen,

Auf der anderen Seite sieht es so aus, dass unsere Kunden im We-
sentlichen mittelstédndisch gepragt sind. Uns als mittelgroBem Unter-
nehmen stehen oft Kunden gegenlber, die in etwa so grofi sind wie
wir, teilweise auch gréfBer, oft aber auch kleiner. Auch hier beabachten
wir seit Jahren deutliche Konsolidierungsbewegungen. Dennoch ist
die Struktur der Branche auf der
Kundenseite noch viel kleinteiliger
als auf Wettbewerberseite,

Wo wir beim Thema Konsolidie-
rungen sind - wére das Thema
Zukauf auch fiir Synthopol inte-
ressant?

Ziemer: Bisher wachsen wir konti-
nuierlich durch organisches Markt-
wachstum bei unseren Kunden im
In- und Ausland. Wir sind aber offen
fur externes Wachstum und Uber-
prufen regelmafig die Option, zu-
zukaufen. Bislang ist das aber noch
nicht so weit gediehen, dass man
sagen konnte, wir haben dieses
oder jenes Objekt oder einen spezi-
ellen Bereich naher ins Auge gefasst. Und der Verkauf des Unterneh-
mens ist hier natlrlich Ubernaupt kein Thema.

Synthopol ist ein international tiatiges Unternehmen. Was sind
lhre Plane fir das Ausland?

Ziemer: Der internationale Markt ist eine sehr groRe Chance fur uns.
Wir haben derzeit schon einen Exportanteil von gut 40%. Aktiv sind wir
bisher vor allem in den grofien europaischen Markten, wo wir auch mit
eigenen Mitarbeitern vertreten sind.

lch vertrete die Meinung, dass man aber auch die wichtigen aufstre-
penden Markte nicht vernachldssigen darf. Wir gehen dieses Thema
sehr systematisch an und schauen genau, welche Markte flr uns
greifbar sind, und wo unsere Kunden bestenfalls schon unterwegs
sind. Derzeit sondieren wir durch Exportaktivitidten, wie interessant
pestimmte Markte flr uns sind. Grundsatzlich haben wir uns zunachst
gine Exportquote von 50% zum Ziel gesetzt,
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Kammen wir zur Technik. Welche Trends beobachten Sie hier
als Zulieferer im Markt?

Dr. Jérg Benecke: Nach wie vor ist die weitere Reduzierung von
flichtigen Losungsmitteln wichtig. Das fUhrt bei uns verstarkt zu vielen
neuen Produkten auf Wasserbasis, also Dispersionen oder Emulsi-
oren, Bel den I6sungsmittelhaltigen Produkten werden High-Solid-
Produkte immer wichtiger, insbesondere bei den Acrylaten, Alkyden
urd Polyestern. Bei den Acrylaten sehen wir inzwischen auch Ultra-
High-Sclids als wichtig an.

Wenn Sie solchen Trends folgen, woher kommen die ldeen fiir
neue Produkte? Liegen konkrete Kundenanfragen vor oder
treten sie eher in Vorleistung?

Benecke: Es gibt beides. Unse-
re Entwickler haben immer wieder
gute Ideen, wie man die Polymere
noch verdndern kénnte. Anderseits
macht es wenig Sinn so was zu tun,
wenn kein Markt hinter der Idee
steht. Das ist die grofie Kunst. Da-
her kommen viele Ideen auch vom
Kunden, bzw. vom Markt. Bei Kun-
den, mit denen wir ein sehr gutes
Verhaltnis haben, kommt es auch
vor, dass der von sich aus anifragt,
ob wir nicht dieses oder jenes ent-
wickeln konnten. Das sind dann
Entwicklungen, bei denen man von
Vorneherein weif3, da habe ich einen
Abnehmer, das ist natlrlich beson-
ders attraktiv.

Ziemer: Das sind immer zwei Schienen. Zum einen sind das Kunden,
die schon ein Produkt von uns beziehen und die eine Idee haben, wie
man etwas besser machen kann. Dann kommt &s zu einem intensiven
Dialog und das Produkt wird weiterentwickelt. Es gibt aber auch im-
mer wieder Kunden, die anfragen, was wir Neues haben. Die wissen
ja, dass wir in vielen Bereichen aktiv sind, und lassen sich gerne auch
mal was vorstellen.

Abgesehen von der Reduzierung von Ldsemitteln, was be-
schaftigt Sie aktuell noch auf der technologischen Seite?

Benecke: Wir schauen uns verstarkt das Thema neuer Applikationen
an und richten uns hier auf neue Markte aus. Schon langer sind wir
verstarkt im Bersich Can and Coil Coatings unterwegs. Ein weiterer
und jungerer Bereich ist der Klebstoffmarkt. Auch hier werden we-
sentliche Eigenschaften, wie z.B. die Adnhasion, mafigeblich durch das
Bindemittel bestimmt. Hier rechnen wir uns gute Chancen aus.




