
Kasper Rorsted, 47: „Den 
derzeitigen Optimismus sollte 
man mit Vorsicht genießen“
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„Stehen Sie noch zu Ihren 
Zielen, Herr Rorsted?“

€uro: Herr Rorsted, als Henkel-Chef sind Sie 
der oberste Verkäufer von Marken wie Persil, 
Drei Wetter Taft und Pattex. Nutzen Sie selbst 
ausschließlich Produkte Ihres Sortiments? 
Oder gehen Sie auch schon mal fremd?
Kasper Rorsted: Natürlich nutze ich vor 
allem unsere Produkte – schon um sie zu 
testen. Heute habe ich beispielsweise ein Gel 
unserer neuen Marke Syoss im Haar. Aber ich 
probiere auch andere Produkte aus, weil ich 
wissen will, was die Konkurrenz so macht. 
€uro: Henkel-Produkte werden weltweit 
unter 750 verschiedenen Marken verkauft. 
Analysten mäkeln, Ihr Unternehmen sei vor 
allem wegen dieser Markenfülle weniger 
rentabel als etwa Procter & Gamble, L’Oréal 
oder Unilever, die sich weniger Marken 
leisten. Warum braucht Henkel so viele?
Rorsted: Die brauchen wir nicht. Wir haben 
2008 eine zweistellige Anzahl von Marken 
eingestellt. Und das werden wir 2009 wieder 
tun. Unsere Top-3-Marken – Persil bei 
Waschmitteln, Schwarzkopf in der Haarpflege 
und Loctite bei Klebstoffen – bringen derzeit 
ein Viertel des Konzernumsatzes. Die größten 
neun kommen auf 40 Prozent. Und weil die 
starken Marken auch unsere Wachstumstrei-
ber sind, werden wir sie weiter stärken. 
€uro: Zwei Ihrer drei Sparten – Kosmetik/
Körperpflege sowie Wasch- und Reinigungs-
mittel – machen rund die Hälfte des Konzern-
umsatzes aus, der Analysten zufolge 2009 bei 
14 Milliarden Euro liegen wird. Damit ist 
Henkel stark vom privaten Konsum abhängig. 
Wie wird der sich entwickeln? 
Rorsted: Ich rechne damit, dass der private 
Konsum wegen der wohl steigenden Arbeits-

losigkeit zurückgehen wird. Henkel-spezifisch 
meine ich aber, dass die Leute auch weiterhin 
waschen, duschen und ihre Haare stylen 
werden. Nach dem organischen Umsatzplus 
der beiden genannten Sparten von jeweils 
mehr als drei Prozent im ersten Halbjahr 2009 
werden wir hier weiter wachsen. Aber 
vielleicht nicht mehr so stark.
€uro: Die beiden Sparten sind krisensicher?
Rorsted: Das habe ich nicht gesagt. Ich kann 
mir zwar nicht vorstellen, dass das Verkaufs-
volumen bei Kosmetik/Körperpflege sowie 
Wasch- und Reinigungsmitteln wesentlich 
sinkt. Aber viele Leute überlegen sich 
angesichts der derzeit schwachen Wirtschafts-
lage schon, ob sie sich ein Shampoo für 20 
oder lieber für nur fünf Euro kaufen sollen. 
€uro: Auf die dritte Henkel-Sparte, Kleb-
stoffe, entfällt die andere Hälfte des Konzern-
umsatzes. Dort bekommen Sie wegen der 
Krise des Großabnehmers Autoindustrie die 
aktuelle Wirtschaftskrise stärker zu spüren. 
Und ausgerechnet hier hatte Henkel im 
Frühjahr 2008 für 3,7 Milliarden Euro den 
Konkurrenten National Starch gekauft. War 
das falsch – oder zumindest zu teuer?
Rorsted: Was soll es bringen, heute noch 
über den Preis zu reden? Das war nun mal der 
Marktpreis. Heute ist entscheidend, ob dieser 
Kauf strategisch richtig war – und davon bin 
ich überzeugt. Mit dem Zukauf von National 
Starch haben wir erreicht, was wir in unseren 
konsumnahen Sparten wohl nicht erreichen 
werden: Wir haben unsere Position als globale 
Nummer 1 im Klebstoffbereich deutlich 
ausgebaut und sind mehr als doppelt so groß 
wie die Nummer 2 geworden. ➞

„Die großen renditesprünge schaffen wir 
erst, wenn die umsätze wieder stärker 
steigen.“ Kasper rorsted im Gespräch 
mit €uro-redakteur Mario Müller-Dofel

Kasper rorsted  |  Interview

Henkel | Der Chef des DAX-30-Konzerns, Kasper Rorsted, kann sich auch in der Wirtschaftskrise auf  

Gewinngaranten wie das Waschmittel Persil verlassen. Zufrieden ist er trotzdem nicht. Aus guten Gründen



➞ €uro: Was keinen Wert an sich darstellt.
Rorsted: Aber National Starch generiert je 
ein Drittel des Umsatzes in Amerika, in Asien 
und in Europa. Henkel ist also global stärker 
geworden. Unseren Asien-Umsatz haben wir 
sogar verdoppelt. Das ist umso wichtiger, als 
immer mehr Firmen ihre Produktion dorthin 
verlagern. Auch hinsichtlich der Marktseg-
mente und Technologien ergänzt National 
Starch das Portfolio von Henkel hervorragend.
€uro: Im zweiten Quartal dieses Jahres fiel 
Ihr Umsatz mit Klebstoffen um 13 Prozent 
auf 1,6 Milliarden Euro. Der Gewinn vor Zin-
sen und Steuern (Ebit) brach um die Hälfte 
auf 95 Millionen ein. Wie geht es hier weiter? 
Rorsted: Ich rechne mit einer Stabilisierung 
auf diesem relativ niedrigen Umsatzniveau. 
Den Gewinn des Klebstoffgeschäfts konnten 
wir im zweiten Quartal gegenüber dem ersten 
zwar verdoppeln. Dennoch lag er nur halb so 
hoch wie im zweiten Quartal 2008. Durch 
unser Restrukturierungsprogramm erwarten 
wir aber weitere Fortschritte.
€uro: Sie erwarten nur eine Stabilisierung? 
Andere Firmenchefs sind aufgrund positiver 
Konjunktursignale doch längst optimistischer.
Rorsted: Diesen Optimismus sollte man mit 
Vorsicht genießen. Wir bei Henkel sehen 
keine Signale für einen nachhaltigen Auf-
schwung und halten eine gesamtwirtschaft-
liche Stagnation für wahrscheinlicher.
€uro: Obwohl schon fast das dritte Quartal 
2009 vorüber ist, scheuen Sie eine Gesamtjah-
resprognose. Wann werden Sie dazu konkret?
Rorsted: Wahrscheinlich am 11. November, 
wenn wir auch unsere Geschäftszahlen für das 
dritte Quartal vorstellen. 
€uro: Dann ist das Jahr schon fast vorbei!
Rorsted: Trotzdem. In der Wirtschaftskrise 
ist auch der Prognosehorizont unserer 
Kunden auf zwei, drei Monate gesunken. Ich 
will mich nicht von Analysten und Journalis-
ten zu einer Prognose hinreißen lassen, die 

ich womöglich in ein paar Wochen wieder 
zurücknehmen muss. Unsere Glaubwürdig-
keit ist mir wichtiger. 
€uro: Warum halten Sie dann an Ihrem Ebit-
Ziel von 14 Prozent bis 2012 fest? Im ersten 
Halbjahr 2009 hat Henkel gerade einmal acht 
Prozent geschafft. Und Sie sagen selbst, dass 
der aktuelle Konjunkturoptimismus womög-
lich verfrüht ist. 
Rorsted: Dieses Margenziel beziffert unser 
Potenzial, das wir auf Basis intensiver Studien 
errechnet und im Herbst 2008 ausgegeben 
haben. Seither haben wir in den zwei Sparten 
Kosmetik/Körperpflege sowie Wasch- und 
Reinigungsmittel große Fortschritte gemacht. 
Dass im Klebstoffbereich ein so starker Ein-
bruch folgt, konnten wir damals nicht ahnen. 
€uro: Jetzt ist es aber nun mal so. Und bis 
2012 sind es nur noch drei Jahre.
Rorsted: Ich glaube trotzdem, dass wir die 
14 Prozent schaffen können. Jedoch resultie-
ren unsere Renditeverbesserungen bislang vor 
allem aus Kosteneinsparungen – und nicht aus 
Umsatzwachstum. Die großen Renditesprünge 
schaffen wir erst, wenn die Umsätze wieder 
stärker steigen. Leider ist das vor allem bei 
den Klebstoffen noch nicht absehbar. 
€uro: Heißt das, wenn die Welt bis 2012 
kein deutliches Wirtschaftswachstum erlebt, 
werden Sie die 14 Prozent nicht erreichen?
Rorsted: Das scheint zumindest logisch. Wir 
haben aber noch lange nicht 2012. Deshalb ist 
es mir viel zu früh, heute über die Aufgabe 
unseres Margenziels nachzudenken.
€uro: Sollten Sie es letztlich doch aufgeben, 
würden Sie von Analysten und Journalisten 
kräftig Schelte beziehen. 
Rorsted: Wenn ich keine hohen Ziele setze, 
werde ich doch auch gescholten. Jahrelang 
wurde Henkel von Analysten kritisiert, weil 
sich der Vorstand angeblich keine ehrgeizigen 
Ziele setzte. Als wir das Renditeziel von 14 
Prozent kommunizierten, hieß es bereits am 
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Wir haben im Jahr 
2008 eine zwei-

stellige Anzahl an  
Marken eingestellt. 

Das werden wir 
2009 wieder tun.“



Kasper Rorsted wurde 
am 24. Februar 1962 
in Aarhus, Dänemark, 
geboren. Nach dem 
Studium an der Interna-
tional Business School 
in Kopenhagen startete 
er seine Karriere im 
Vertrieb des US-Soft-
wareherstellers Oracle. 
1995 wechselte er zum 
US-Computerbauer 
Compaq, dessen Euro-
pa-Chef er 2001 wurde. 
2002 wurde Compaq 
vom Rivalen Hewlett-
Packard (HP) übernom-
men, und Rorsted stieg 
zum Europa-Chef des 
Gesamtkonzerns auf. Im 
Sommer 2004 verließ 
er HP und heuerte im 
April 2005 als Vorstand 
für Personal, Einkauf 
und IT beim familien-
dominierten DAX-30-
Konzern Henkel an. Drei 
Jahre später wurde 
er Vorstandschef des 
55 000-Mitarbeiter-Un-
ternehmens. Der 47-Jäh-
rige ist verheiratet und 
Vater von vier Kindern. 
Hobbysportler Rorsted, 
der in seinen Jahren bei 
HP mit seiner Familie in 
München lebte, ist An-
hänger des FC Bayern.

selben Tag, wir wären zu ehrgeizig. Also was 
denn nun? Ich bin davon überzeugt, dass wir 
als Unternehmen selbstbewusst unsere eigene 
Agenda setzen sollten, zu der wir auch bei 
Gegenwind stehen müssen.
€uro: Themenwechsel: Auch die deutsche 
Politik kämpft mit der Wirtschaftskrise. Wie 
bewerten Sie als Firmenchef deren Arbeit?
Rorsted: Kurzfristig gesehen hat die Bundes­
regierung gut reagiert, um die Krise einzudäm­
men. Aber wie die Politik im globalen Wett­
bewerb der Wirtschaftsstandorte Deutschland 
attraktiver für Investoren machen will, ist 
unklar. Es muss endlich mehr diskutiert 
werden, wie Deutschland seinen Wohlstand 
auch mittel­ und langfristig sichern kann. Der 
aktuelle Krisenfokus greift da viel zu kurz.
€uro: Im Bundestagswahlkampf war doch zu 
hören, wie viele Millionen Jobs die Parteien 
schaffen wollen. 
Rorsted: Diese Formulierung ist nicht ganz 
korrekt. Die Politik kann allenfalls die 
Rahmenbedingungen setzen. Arbeitsplätze 
können nur die Firmen schaffen.
€uro: Und werden sie welche schaffen?
Rorsted: Das lässt sich noch nicht sagen. 
Mit neuen Gesetzen, die den Arbeitsmarkt 
immer mehr verkomplizieren, wird das 
allerdings nur schwer funktionieren.
€uro: Wie kann es anders funktionieren?
Rorsted: Mein Heimatland Dänemark etwa 
hat seinen Arbeitsmarkt in den 90er­Jahren 
flexibilisiert, wodurch die Arbeitslosigkeit 
stark gefallen ist. Und heute, in der globalen 
Wirtschaftskrise, leidet Dänemark weniger als 
Deutschland – obwohl es auch Exportland ist. 
€uro: Vielen Dank für das Gespräch. _

Das vollständige Interview lesen Sie im Internet 
unter www.finanzen.net. Dort erklärt Kasper 
Rorsted auch, warum Heidi Klum so wichtig für 
Henkel ist und er Frauen im Management fördert.
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Wer schlau ist, wechselt jetzt mit seiner

Kfz-Versicherung zur wgv. Hier können 

Sie mehrere hundert Euro im Jahr sparen.

Und das bei Top-Service und Leistung.

Feine Näschen für gute und günstige 

Angebote wählen 0711-1695-1400 oder

informieren sich durch unseren Tarif-

rechner unter  wgv-online.de.
Werden Sie ein Wechsler! 

Ich bin ein Wechsler. 
Mir macht niemand was
vor. Vor allem nicht bei
gnadenlos günstigen 
Kfz-Versicherungen.
Wechseln. Sparen. Schlauer sein!
Bis 30.11. zur wgv.

Wechseln heißt sparen! 
Jetzt bis 30.11. zur wgv.

Überzeugend gut, 
gnadenlos günstig.

ch
at

ea
ul

ou
is

.d
e

RZ_07_Euro_80,5x275_IsoWeb_Weimaraner:P4  03.09.2009 


