CERESER

MARMI GHnNITI

40 Jahre Kompetenz

in Marmor und Granit

In 40 Jahren hat sich das Familien-
unternehmen Cereser Marmi Graniti
in Rivoli-Veronese zu einem der be-
kanntesten Naturwerksteinlieferanten
nach Deutschland entwickelt. NATUR-
STEIN sprach mit Geschaftsfiihrer und
Gesellschafter Dr. Domenico Cereser.
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NATURSTEIN: Seit Anfang des
Jahres sind Sie alleiniger Ge-
schiftsfithrer; dabei ist Ihr Vater
weiterhin in der Firma aktiv. Das
lasst eine gute Vater-Sohn-Bezie-
hung vermuten. Korrekt?

Domenico Cereser: Korrekt! Unse-
re Zusammenarbeit war und ist nicht
reibungsfrei, und das ist ja auch gut so,
aber sie ist geprigt von gegenseitigem
Respekt und von Hingabe an unsere
Aufgaben im Unternehmen. Mit dem
Riickzug aus der Geschiftsfiihrung
hat mir mein Vater eine Verantwor-
tung tbertragen, tiber die ich mich
freue und die ich sehr ernst nehme.
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NATURSTEIN: Sie feiern in die-
sem Jahr das 40-jihrige Bestehen
von Cereser Marmi Graniti. Koén-
nen Sie fiir unsere Leser die Fir-
mengeschichte skizzieren?
Domenico Cereser: Die Firma
wurde 1965 in Domegliara gegriin-
det. 1978 zog sie auf das heutige Fir-
mengelinde in Rivoli-Veronese um,
wo sie laufend wuchs. In den 1980er-
Jahren wurden der Einkauf und die
Produktion dem Markt entsprechend
von Marmor auf Granit umgestellt
und dann laufend vergréBert und
rationalisiert. Seit einem Jahr arbeiten
wir mit einem Barcode-System. Alle
Produktionszeiten werden erfasst,
und so konnen wir die anfallenden
Kosten sehr exakt analysieren und
kontrollieren. Nach der Bearbeitung
ist es jetzt ein Leichtes, die Position
der fertigen Platte im Warenlager aus-
zumachen und festzustellen, aus wel-
chem Block sie stammt. Wir produ-
zieren heute vor allem Unmalplatten
und Fliesen.

Im Jahr 2004 haben wir auch benach-
bartes Firmengelinde zugekauft und
in dem bestehenden 5000 Quadrat-
meter groen Gebaude eine exquisite
Marmorausstellung eingerichtet. Wir
haben hundert Sorten im Sortiment,
mit Schwerpunkt Europa. Die Aus-
stellung wird noch um eine Prisenta-
tion »Vom Block bis zur fertigen An-
wendung« erginzt. Wir haben Platz

genug.

NATURSTEIN: Haben Sie und
Ihre Frau Kinder?

Domenico Cereser: Drei Sohne!

NATURSTEIN: Seit wann sind
Sie im Unternehmen?

Domenico Cereser: Ich war es von
Anfang an, schon als Kind. Auch wih-
rend meines Wirtschaftsstudiums habe
ich die Freizeit in der Firma genutzt.
Offiziell eingestiegen bin ich 1995,
also vor zehn Jahren.



NATURSTEIN: Zuriick zur Mar-

morhalle. Sie sagten, Cereser
habe in den 1980ern von Marmor
auf Granit umgestellt, daher ja
auch der erweiterte Firmenname
Cereser Marmi Graniti. Setzen Sie
jetzt auf eine Renaissance des

Marmors?

Domenico Cereser: Wir sind als
Marmorfirma geboren — Italien ist ja
im Wesentlichen ein Marmor- und
kein Granitland. Von daher habe ich
nattirlich eine Schwiche fiir diese Ge-
steinsart. Aber sie liegt auch wieder im
Trend, vor allem, wenn es um die
Innenausstattung von Wohnriumen

Die neue Marmorhalle
mit Farbleitsystem.

und Bidern geht. Marmor wirkt wir-
mer und lebendiger als Granit, wobei
es auch wunderbar gezeichnete Gra-
nitsorten gibt. Und es gibt Marmor in
ganz besonderen Farben.

Nattirlich muss man alles im Verhiltnis
sehen. Wir machen derzeit noch 90
Umsatzprozent mit Granit und zehn
mit Marmor. In einem Jahr sollte der
Anteil von Marmor bei 20 Prozent
liegen. Granit wird nicht untergehen,
aber Marmor wird wieder hochkom-
men.

NATURSTEIN: Welche Ziel-
gruppe wollen Sie mit der Aus-
stellung erreichen?

Gian Luigi und Domenico Cereser.

Im Gespréach B

Das moderne Verwaltungsgebaude in Rivoli Veronese.

Domenico Cereser: Unsere Kun-
den und mit ihnen die Bauherren und
Architekten, denen sie
sammenarbeiten. Aus diesem Grund

mit zZu-
haben wir uns um eine moglichst
ubersichtliche Prisentation bemiiht,
die sich auch dem Natursteinlaien er-
schlieBt. Planer denken in Farben.
Deshalb haben wir die Marmorsorten
nach Farben zusammengestellt. Ein
Farbleitsystem erleichtert die Orien-
tierung.

NATURSTEIN: Sie haben die
neue Halle wihrend der letzten
Marmomacc im Rahmen eines
Hallenfests prisentiert. Wie wur-
de und wie wird sie angenom-
men?

Domenico Cereser: Sehr gut, aber
das muss sich noch stirker in Auftri-
gen niederschlagen, damit sich die Sa-
che lohnt. Man muss wirtschaftlich
denken — heute mehr denn je.

NATURSTEIN: Wie steht Ihr
Unternehmen wirtschaftlich?

Domenico Cereser: Wir haben
letztes Jahr 20 Millionen Euro Umsatz
gemacht, acht Prozent mehr als 2003.
Eine dhnlich hohe oder hohere Stei-
gerung streben wir auch fiir das lau-
fende Geschiftsjahr an. Aber um das
Gleiche oder mehr zu erreichen, muss
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- Im Gesprach

UnmaRBtafeln aus Granit.
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man heute drei- bis viermal mehr ar-
beiten. Die Zeiten, in denen man da-
mit rechnen konnte, Geld zu verdie-
nen, sind vorbei.

NATURSTEIN: Vor zehn Jahren
war Deutschland mit Abstand Ihr
bedeutendster Markt. Ist das im-
mer noch der Fall?

Domenico Cereser: Wir sind mit
Deutschland grof3 geworden und es ist
immer noch unser bester Markt.
Allerdings haben wir unsere Verkaufs-
politik in den letzten zehn Jahren ver-
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Das Barcode-System ermaglicht die

exakte Kontrolle der Produktionskosten.
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andert. Wir haben stark in andere
Mirkte investiert, sodass wir heute in
30 verschiedene Liander liefern. Mit
Deutschland machen wir immerhin
noch 30 bis 40 Umsatzprozent.

NATURSTEIN: Die Konkurrenz
ist groB. Wie wirkt sich das auf
die Kunden aus?

Die meisten
vergleichen knallhart, vor allem die
Preise. Treue Kunden so wie frither
gibt es derzeit nur wenige. Wir setzen
in dieser Situation ganz stark auf Pri-
senz beim Kunden, auf den persén-
lichen Kontakt. Bei uns soll sich kei-
ner als Nummer fiithlen. In Deutsch-
land haben wir zwei fest angestellte
Mitarbeiter im AuBendienst, die sich
laufend mit uns abstimmen. Das ist
ganz wichtig.

Viele
schlieBlich auftragsbezogen, das heif3t,
wir machen das Lager fur sie. Es wird

Domenico Cereser:

Kunden ordern heute aus-

erwartet, dass wir jedes gewiinschte
Material abholfertig auf Lager haben.
Exzellente Lagerhaltung, Qualitit und
Kundenservice sind unsere Trimpfe.
Natiirlich auch unsere Materialien
und Oberflichen.

NATURSTEIN: Was wird zurzeit
besonders stark nachgefragt?

Domenico Cereser: In Deutschland
ist man nach wie vor zuriickhaltend
bis minimalistisch, was die Farbe be-
trifft. Schwarz, Beige und Gelb sind
beliebt. Wir bieten immer wieder
Neues an, besonders auch im Bereich
der Oberflichen. Patinierte und ange-
raute Oberflichen liegen weiterhin
im Trend. Wir erzielen sehr gute Er-
gebnisse mit der Kombination der
Technologien Sandstrahlen, Wasser-
strahlen und evtl. Patinieren.

Man muss heute das Besondere und
exzellenten Service bieten und das
zu einem fairen Preis. Mit Standard-
ware kann man nicht mehr konkur-
rieren.

NATURSTEIN: Sie sprechen von
fairen Preisen<. Wie ordnen Sie
sich preislich ein?

Domenico Cereser: Preislich sehe
ich uns im Mittelfeld, aber wenn man
unsere Preise zu den erbrachten Leis-
tungen in Beziehung setzt, gehoren
wir zu den preiswertesten Unterneh-
men. Billigstanbieter sehe ich von
daher nicht als direkte Konkurrenz.
Sicher, Indien und China verkaufen
massenweise Standardware, aber ich
glaube nicht, dass sie sich auch in
hochwertigeren Bereichen durchset-
zen werden. Nattirlich darf man nicht
schlafen heutzutage. Man muss sich



auf seine Vorteile und Stirken besin-
nen. Wer das nicht tut, bringt sich in

Gefahr.

NATURSTEIN: Sie haben vorhin
die Qualitiat Ihrer Materialien,
Ihre Lagerhaltung und Ihren Ser-
vice als Stirken Ihrer Firma auf-
gefithrt. Was bedeutet fiir Sie
»Qualitite

Domenico Cereser: Qualitit fingt
beim Einkauf an. Unsere Einkaufslei-
ter arbeiten in den verschiedenen
Lindern mit ortsansdssigen Techni-
kern zusammen, die die Qualitit der
Steinbriiche laufend kontrollieren
und sowohl die Auswahl als auch die
Priifung der Blocke iiberwachen. Die
Blocke werden dann von verlasslichen
Partnern gegattert und im Werk Cere-
ser bearbeitet — mit modernsten Ma-
schinen. Dabei produzieren wir stets
UnmaBplatte und Fliesen aus der glei-
chen Bruchpartie — ein Service, den

unsere Kunden zu schitzen wissen.
Wir haben gerade eine neue Anlage

fir die Kunstharzbeschichtung emp-
findlicher Materialien in Betrieb ge-
nommen. Nach der Bearbeitung wird
jede Platte einer weiteren Qualitits-
kontrolle unterzogen.

NATURSTEIN: Und was bedeu-
tet >Servicequalitate

Domenico Cereser: Den Kunden
personlich, schnell und gut zu bedie-
nen. Dazu braucht man nicht nur
Qualititsware und eine gute Lagerhal-
tung, sondern auch gute und loyale
Mitarbeiter. Wir beschiftigen gegen-
wirtig 30 Fachleute. Fast alle Mitar-
beiter im Aullendienst sind fest ange-
stellt und laufend mit dem Werk in
Kontakt. Wir sind hier immer auf dem
Laufenden, was die Wiinsche der
Kunden betrifft, und setzen diese ge-
wissenhaft um. Wir organisieren na-
tiirlich auch den Transport der Ware,
wenn das gewiinscht wird.Viele Kun-
den holen die Ware selbst ab. Zehn La-
destellen gewihrleisten die effiziente
Bepackung der Sattelziige.

Im Gesprach -

Die neue Marmorhalle von auf3en.

NATURSTEIN: Sind Sie dieses
Jahr wieder Aussteller auf der
Stone+tec?

Domenico Cereser: Ja, wir sind
wieder dabei, mit einem neuen Stand
und unserem ganzen Team!

NATURSTEIN: Viel Erfolg!

Interview: Biarbel Hollinder

Stone+tec 2005

Halle 4, Stand 508

EGAR 323/4 N « EGAR 323/5 N

* Integrierte PC und NC

¢ Digitale Achsenbewegung nach neuestem Stand der
Technologie zur perfekten Kontrolle der Bewegungen

* Zu bearbeitende Abmessungen:
3 x2,3m (3,3 x 1,15 m/Vorderseite)

* Niedriger Arbeitstisch: einfaches Beladen und Entladen
e Arbeitstisch von beiden Seiten der Maschine frei zuganglich

EGAR 323/4 N

A small deed can indeed become a great relief!

The Z. Bavelloni S.p.A. Tools Division, located in
Bregnano, ltaly, has decided to pledge € 1 for each
diamond wheel sold during the months of March,
April and May 2005. The donations will be sent to:
PIME in Milan, an association involved in child
sponsorship. In addition, Z. Bavelloni will adopt 10
children in the areas struck by the tsunami for a period of at least 3 years.

Tamglass-Bavelloni Europe (NL) BV
De Koumen, 76

6433 KE Hoensbroek — Niederlande
Tel: +31/45/5630088

Fax: +31/45/5225312

E-mail: netherlands@glaston.net

BAVELLONI

A Glaston Technologies company




