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W of   the   Executive  Management   Board   of  
Wittur  Group.
Italian,  South  Tyrolean,  a  PhD  in  mechanical  
engineering  from  the  Polytechnic  University  

at  GKN,  a  global  group  specializing  in  the  aerospace,  automotive  
systems,  mining,  powder  metallurgy  and  land  system  components.  

in  China,  Japan  and  Singapore,  holding  various  positions  in  the  
functional  areas  of  manufacturing,   technical  development  and  
sales.  He  then  became  the  CEO  of  the  GKN  Group.  Born  in  1959,  
married,  he  lives  between  Birmingham  and  the  world.
We   interviewed  him  at   the   Interlift   2013,   in   one   of   the  most  
spectacular  stands  at  the  expo.

Elevatori  –  Congratulation  for  the  stand:  a  paean  to  the  gods  
of  high-­tech!
Walter  Rohregger  –  We  wanted  the  stand  to  represent  our  spirit.  
We  wanted  to  show  the  real  soul  of  our  group.  Our  slogan  is  
“Safety  in  motion”.  It  represents  our  everlasting  focus  on  safety  
and  responsibility,  as  fundamental  aspects  for  customers  and  
products.  Quality  must  be  at  all  levels,  but  all  starts  from  the  
factory.  

E  –   It   is   said   you  have   a   real   passion   for   the  
white  colour...
WR  –   (laughs)   It’s   true.   In  our   factories,   the  
aisles  are  white,  and  white  is  the  colour  of  the  
machinery.  A   pleasant   environment  makes  
work  better.  In  reality,  all  is  derived  from  the  
WPS,  the  Wittur  Production  System,  which  is  
based  on  the  “Lean  production  criteria”.  Elim-­

the  process  to  reach  such  value  and  continuous  
improvement.  The  WPS  has  been  progressively  
implemented  in  all  our  facilities  around  the  

world,   to   grant   homogenization   in  
terms  of  product  quality  and  

the  trait  d’union  linking  all  
our  factories,  then  yes...  I  
like  white!

W Group.   Italiano,   sud   tirolese,   laureato   al  

aerospaziale,  automobilistico  e  dei  componenti  per  macchine  

ricoprendo  diversi  incarichi  produttivi,  tecnici  e  commerciali,  

Elevatori   -­  Complimenti  per   lo   stand:  un  peàna   in  onore  
dell’high  tech!
Walter  Rohregger   -­  

tensione  verso  la  sicurezza  e  la  responsabilità,  intese  come  aspetti  

tutto  parte  dallo  stabilimento.

E  –  Dicono  che  lei  ha  una  passione  per  il  colore  
bianco...
WR  –  (ride)  È  vero,  nei  nostri  stabilimenti  i  cor
ridoi  sono  bianchi  e  lo  sono  anche  le  macchine.  

dei   processi.   Il   bianco   è  
il   trait  d’union

sì...  il  bianco  mi  piace!

Fabio  Liberali

Walter’s
opinion

L’opinione
di  Walter
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E  –  Let  us  talk  of  factories  and  numbers.
WR  –  Ok,  let’s  go  with  the  numbers.  The  Wittur  Group  is  made  
up  of  more  than  3,000  persons  from  25  different  countries.  In  
2013,  our  total  turnover  was  around  500  million  euros,  against  
466  in  previous  year.  We  have  ten  production  units  (in  Argen-­
tina,  Austria,  Brazil,  China,  Germany,  India,  Italy,  Slovakia,  
Spain  and  Turkey)  and  24  sales  companies  in  four  continents.  
Doors  are  our  core  business:  they  represent  about  70%  of  our  
total  turnover
as  you  can  see  in  our  stand,  we  manufacture  complete  lifts,  
gearless  machines,  car  slings,  lift  cars,  safety  systems,  UCM  
systems   etc.   Such  product   and  market  mix   is   fruitful.  From  
our  factories  we  serve  all  the  big  global  players,  according  to  
their  needs  and  priorities,  but  we  are  also  able  to  serve  smaller  
customers,  and  in  this  case  too  we  are  very  competitive.  We  
manufacture  components,  but  I  want  to  underline  that  we  do  
no  install  or  maintain  lifts.

E  –  Being  Wittur  a  global  player,  you  have  a  clear  view  on  the  
world  markets.  What  about  Asia  and  China?
WR  –  Bingo!  In  China  only  we  manufacture  800,000  doors  a  
year.  Some  70%  of  the  new  lift  market  is  generated  here.  The  
Chinese  lift  industry  works  and  has  a  pace  similar  to  the  one  
of  the  automotive  industry.  It  is  a  market  with  further  growth  
expectations,  both  for  new  installations  and  modernization.  China  
is  the  world  driving  force.  Soon  other  countries  will  follow.  Let  
us  do  not  forget  about  India,  which  is  getting  more  and  more  
important.  India  will  grow  too,  even  if  now  it  is  just  one  tenth  
in  respect  to  the  Chinese  market.

E  –  A  Chinese  digression  then.  How  it  is  working  in  this  country.  
You  have  a  long  experience  in  the  country.
WR  –  As  you  may  imagine,  China  is  a  complex  country,  then  
I  do  not  have  the  presumption  to  know  it.  In  addition  to  what  I  
already  said,  its  dimensions  and  fast  pace  are  very  well  known.  
The  multinational  companies  and  Europeans  is  in  particular,  all  
have  the  same  problem:  to  grant  reliability,  volumes  and  quality.  
Quality  is  the  binding  agent.  It  is  fundamental  for  the  supply  
chain:  to  create  a  barrier  against  external  viruses.  It  is  funda-­

is  strictly  related  to  factory  quality  and  processes  quality.  It  is  
fundamental  for  our  personnel.  In  China,  good  example  pays  a  
lot:  to  win  and  convince.  In  China,  loyalty  towards  a  company  
is  an  issue.  It  can  be  conquered  through  leadership:  the  leader’s  
quality  is  a  value  creating  discipline  and  motivation.  Then  from  
loyalty,  motivation  and  discipline  comes  the  quality  of  products.  
Those  investing  a  lot  of  money  in  the  country  are  not  allowed  
to  fail  and  I  am  particularly  proud  to  say  that  our  standards  
turned  to  be  an  example.

E  –  Back  to  markets.  What  about  Europe  and  South  America?  
WR  –  Probably  Europe  is  one  of  the  most  complex  markets  in  
the  world:  mature,  rich  even  if  hit  by  the  crisis  and  demanding.  
Modernisation  is  the  driving  force  of  the  system.  The  key  points  
are:  customer  care,  customisation  and  customer  satisfaction.  In  
general,  I  can’t  see  a  brilliant  future  for  Europe,  in  the  short  
period.   Nevertheless,   this   is   still   one   of   the   most   important  

E  –  Parliamo  di  stabilimenti  e  numeri  allora.
WR  –  E  numeri  siano.  Il  Gruppo  Wittur  è  composto  da  oltre  

core  
business  

turnover

installa  né  fa  manutenzione  di  impianti  ascensori.

E  –  Essendo  global  player,  avete  una  buona  visione  sui  mercati  
mondiali.  Asia  e  Cina?
WR  –

Non  dimentichiamo  poi  l’India,  che  sta  diventando  sempre  più  
importante:  ha  un  futuro  in  crescita,  anche  se  adesso  vale  solo  
un  decimo  del  mercato  cinese.

E  –  Allora  facciamo  una  digressione  cinese.  Come  è  lavorare  
in  questo  Paese?  Lei  lo  frequenta  da  tempo.
WR  –

il   problema   di   tutte   le   aziende  multinazionali,   le   europee   in  

supply  
chain:   crea  una  barriera  ai  virus  esterni.  È   fondamentale  per  

leadership
che  crea  disciplina  e  motivazione.  Dalla  fedeltà  aziendale,  dalla  

hanno  fatto  scuola.

E  –  Torniamo  ai  mercati.  Europa  e  Sudamerica  come  li  vede?  
WR  –
in  assoluto:  maturo,  colpito  dalla  crisi,  ma  pur  sempre  ricco  e  

customer  satisfaction
nell’immediato,  ma  è  pur  sempre  uno  dei  più  importanti  mercati  
del  mondo,  anche  perché  nel  perimetro  europeo  faccio  rientrare  
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inside  Europe’s  perimeter.  These  are  two  fast  growing  countries.  
South  America:  the  everlasting  promise.  For  years  we  called  it  

up,  but  then  it  goes  back  to  sleep.  But  in  the  end  it  is  still  a  giant.  

E  –  Please  introduce  the  Wittur  Academy.
WR  –  One  step  backward.  Our  approach  to  research  and  de-­
velopment  starts  from  the  principle  “Think  global  -­  Act  local”.  
We  have  two  different  lines:  doors  and  all  the  other  products.  

is   the   corporate   level   (a   global   platform),   to   be   developed  
at  local  level.  The  academy  was  born  in  December  2012,  in  
our  headquarters  in  Wiedenzhausen.  A  step  at  a  time  we  are  
organizing  it  in  other  countries  too.  About  a  year  ago  the  Wit-­

development  and  the  Academy  are  tied  by  a  ‘cultural’  link.  In  
fact,  the  Academy  was  born  to  improve  the  quality  of  our  sales.  
It  provides  technical  training  to  our  sales  staff,  also  through  
hands-­on  sessions  on  the  products  they  are  going  to  propose  

and  to  the  customer  relationship.

E  –  In  2006,  Wittur  has  been  bought  by  Goldman  Sachs,  to-­
gether  with  Cerberus  and  Credit  Suisse.  In  2010,  Triton  private  
equity,  Capvis,  co-­investors  and  management  acquired  Wittur  
Group.  What  can  you  tell  me  about  this?
WR  –  I  have  been  used  to  work  in  a  listed  company,  and  what  
I  can  say  is  that  our  investors  are  strongly  supporting  us.  Their  
goal  is  to  create  value,  in  other  word  their  target  is  ‘BBB’:  build  
better  business.

through   investments   and   also  medium/long   term   payback.   It  
is  not  by  chance  that  have  been  acknowledged  among  the  best  
performing  private  equities  in  2013.  

E  –  By  tradition,  our  last  question  in  an  interview,  is  about  
ourselves.  What  is  your  opinion  about  Elevatori?
WR  –  Elevatori  is  an  interesting  magazine.  I  thing  the  “How  
it  works”  booklet  was  a  very  good  idea.  The  guide  is  a  very  
useful  tool  for  educational  purposes.  It  is  an  excellent  example  
of  communication  inside  the  vertical  transportation  industry.  
Moreover,  I  consider  Elevatori  magazine  as  a  platform  to  enter  
the  ‘unique  world’  of  elevation.  In  my  personal  experience,  I  
feel  like  the  vertical  transportation  industry  is  a  family,  where  
everyone  knows  each  other.  In  the  end,  Elevatori  is  good  piece  
of  art.  Thanks!  

Translated  by  Paola  Grassi

E  –  Mi  parli  della  Wittur  Academy.
WR   –

nella  nostra  sede  di  Wiedenzhausen  e  poco  alla  volta  la  stiamo  

merciali  i  principi  tecnici  dei  prodotti  che  andranno  a  proporre  al  
mercato.  Imparano  anche  a  installarli,  con  le  loro  mani.  Anche  

del  rapporto  col  cliente.

E  –  Nel  2006,  Wittur  è  stata  acquisita  da  Goldman  Sachs,  insieme  
a  Cerberus  e  Credit  Suisse.  Nel  dicembre  2010,  il  fondo  di  private  
equity  Triton,  insieme  a  Capvis  ad  altri  coinvestitori  e  al  mana-­
gement  ha  acquisito  Wittur  Group.  Cosa  può  dirmi  a  riguardo?
WR  –  

parole  ‘BBB’:  build  better  business.  Il  loro  supporto  include  lo  

investimenti  e  anche  con  payback
a  caso  hanno  ottenuto  riconoscimenti  come  una  delle  private  
equity  più  performanti  del  2013.  

E  –  Per  tradizione  la  nostra  ultima  domanda  è  dedicata  a  
Elevatori.  Cosa  pensa  della  nostra  rivista?
WR  –  

utile  per  la  formazione  e  che  rappresenta  un  ottimo  esempio  

la   vostra   rivista   anche   come  una   piattaforma  per   entrare   in  


