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»Es wird investiert!«

EIGENTOUMERWECHSEL ODER ANDERUNGEN AN DEN BETEILIGUN-
GEN GEBEN OFT ANLASS ZU SPEKULATIONEN. »WIR STEHEN NICHT
ZUR DISPOSITION«, ERKLART JOHANNES ULRICH, MANAGER DER
FINN-POWER LASER DIVISION. ZUSAMMEN MIT DEM NEUEN
DEUTSCHLAND-CHEF FRANK HEYERICK ERLAUTERT ER BBR DIE
UMSTRUKTURIERUNGSMASSNAHMEN BE! FINN-POWER.
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1._ Johannes Uirich, Manager der Laser Division von Finn-Power,
konnte auf der Blechexpo den-starksten Auttragseingang der Linter-
nehmensgeschichte vermelden. 2 _ Die' LP6 reigt, daf Finn-FPower
auchin Sachen Design newe Wege beschreifat
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— »EQT ist eine fuhrende
Private-Equity-Gruppe in Nord-
europa und dem deutschspra-
chigen Raum. Mit einer indu-
striellen Beteiligungsstrategie
fur 39 Unternehmen gehort
EQT zu den erfolgreichsten
Private-Equity-Firmen der Re-
gion und verwaltet ein Eigen-
kapital von fast 6 Mrd. €. Als
aktiver Eigentiimer bietet EQT
seinen Portfolio-Firmen finan-
zielle Unterstiitzung, strategi-
sche Flhrung und ein bedeu-
tendes Kontaktnetzwerk. EQT
sucht nicht die kurzfristige
Gewinnmaximierung. Statt des-
sen steht die nachhaltige Ver-
besserung der Leistungs- und
Wettbewerbsfahigkeit im Fo-
kus. EQT hat Finn-Power bei
der Umsetzung seiner mittel-
und langfristigen Firmenstra-
tegien unterstiitzt und sicher-
gestelit, dap Entwicklungspro-
jekte, wie etwa die Einflhrung
unserer neuen Maschinenge-
neration, ziigig erfoigt sind.
EQT hat als verldlicher Part-
ner.- Finn-Power durch die tur-
bulenten Jahre 2002 bis 2004
geholfen, und dank gezielter
Umstrukturierungen sind wir
mit einem profitablen Wachs-
tum besser aufgestellt als je-
mals zuvorg, so Johannes Ul-
rich zu bbr wahrend der Blech-
expo.

Es geht also voran bei Finn-Po-
wer, wie Johannes Ulrich be-
tont, und auch der neue
Deutschiand-Chef, Frank Heye-
rick, berichtet von zahlreichen
geplanten MaBnamen, speziell
fir den wichtigen deutschen
Markt: »Wir werden Service
und Vertrieb stark ausbauen

und unsere Mannschaft in
Miinchen verdoppeln. Wir wol-
len den deutschen Service und
Vertrieb von Finnland aus stér-
ken und unterstiitzen. Zudem
haben wir ein gropes Ersatz-
teillager und Servicezentrum
in Belgien installiert, das euro-
paweit aktiv ist. Von dort aus
kénnen wunsere Kunden 24
Stunden am Tag, sieben Tage
die Woche beliefert werden mit
allem, was sie von Finn-Power
bendtigen.« Derzeit agiert
Frank Heyerick vor allem von
Miinchen aus, wenngleich sein
Hauptsitz in Belgien ist. »Der
deutsche Markt ist sehr schwie-
rig und die Konkurrenz hartg,
s0 begrundet der Belgier sein
starkesEngagementinDeutsch-
land.

ES KOMMT NOCH
BESSER

Dap die Situation-flr die finni-
schen Maschinenbauer schwie-
rig war, gibt auch Johannes
Ulrich unumwunden zu, doch
nun scheint Ruhe einzukehren,
zumal Finn-Power sich inzwi-
schen (berproportional zu
entwickeln scheint: »Wir haben
den groften Auftragseingang
in unserer Firmengeschichte
zu verzeichnen. Das Tal ist
durchschritten und speziell in
Deutschland und Skandinavien
zielt die Investitionsbereit-
schaft klar nach oben.« Gerade
in Skandinavien ist dies sicher
auf die verstarkte Automatisie-
rung und Modernisierung der
Maschinenparks zurickzufiih-
ren: »Auf diesem Gebiet sind
wir traditionell sehr stark auf-



