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gelten, ist die
Marke hier-
zulande

noch ,,Newco-
mer”. Was hin-
ter der Marke
steckt, haben wir fiir
Sie recherchiert.

Kernmarkt Landtechnik

Gys baut deutsches Vertriebsnetz in Richtung Landtechnik-Fachhandel aus

chweiBen und das Laden von Bat-
s terien sind in Landmaschinen-Fach-

betrieben Alltagsroutine und dig
dafiir notwendige, professionelle Technik
ist vorhanden. Aber auch jeder Landwirt
Lbrutzelt" auf seinem Betrieb regelméBig
Eisen zusammen oder ladt durchaus mal
Fahrzeugbatterien auf. Somit bietet sich
diesbeziglich sin interessantes Absatz-
potenzial fir Schweill- und Ladetechnik -
bisher nicht immer die Doméne des Land-
maschinenhandels. Ein Grund dafir ist si-
cher, dass die hierzulande bekannten An-
bieter diesen Absatzweg selten (erjkennen
bezishungswelse nutzen und sich Land-
wirle daher anderweitig orientieren, vom
Eisenwarenhandel (iber Kataloganbieter
bis hin zu Baumdrkten.
+Fur den Landmaschinen-Fachhandel bie-
tet sich hier jedoch eine aus meiner Sicht
besonders in Zeiten schwieriger Markte
interessante Perspektive und eine gute Be-
reicherung seines Angebots im Verkaufs-
raum. Denn die Landwirte wissen gute
Werkstatttechnik zu schatzen, vor allam,
wenn das Preis-Leistungs-Verhaltnis
stimmt. Und sie werden kaum auf Kata-
log- oder Baumarktanbieter zurlickgrei-
fen, wenn sie beim Handler ihres Vertrau-
ens ein passendes Angebot vorfinden®,
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meint Bruno Bouygues, zusammen mit sei-
nem Vater Nicolas geschaftsfihrender Ge-
sellschafter der Gys im nordwestfranzosi-
schen Saint-Berthevin, zwischen Laval und
Rennes gelegen. Dieses Unterneghmen ist
seit 45 Jahren auf die Entwicklung und
Produktion von Schweill- und Batteriela-
detechnik spezialisiert und seit gut zehn
Jahren im Besitz der Familie Bouygues. In
dieser Dekade wuchs die Mitarbeiterzahl
von 40 auf derzeit etwa 380. Der Umsatz

Gys-Firmeninhaber Bruno Bouygues (i) und
Lothar Dahn, Geschaftsfithrer der deutschen
Niederlassung in Aachen, méchten in Deutsch-
land - wie in Frankreich — intensiv mit dem
Landmaschinen-Fachhandel zusammenarbeiten.

stieg allein zwischen 2000 und 2008 von
zehn auf rund 46 Millionen Euro. Und au
alf Produkten im Sortiment im Jahr 199
sind inzwischen fast 200 geworden, n-
klusive aller Verbrauchsprodukte sogar

beinahe 700.

o

Deutsche Niederlassung

Insgesamt hat die Gys-Gruppe 2008 rund
250 000 Geréate gefertigt, davon entficien
160 000 auf die Schweiltechnik. Hinzu ks-
men ungefdhr 90 000 Ladegerates. Als dnit-
tes Standbein bietet Gys dariber hinaus
Technik zur Karosseriereparatur an, dies
aber primér fiir den Kfz-Fachhandel, einer
der generell wichtigsten Zielgruppen des
Untermnehmens.

JAllerdings hat die Landwirtschaft fir uns
ebenfalls sehr hohe Prioritdt, denn im-
merhin 16 Prozent unserer Schwei- und
23 Prozent unserer Ladegerate werden
weltweit in diesen Markt abgesetzt. Zum
Beispiel der franztsische, landwirtschaft-
liche Markt flir Elektroden-SchweiBigerate
belduft sich auf bis zu 5 000 Stiick, bei
Schutzgas sind es rund 2 000 Stiick. In
beiden liegen wir mit Marktanteilen von
bis zu 50 Prozent eindeutig auf Platz 1 -
und das in sehr hohem MaB (ber den Ver-
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triebsweg Landmaschinen-Fachhandel®,
berichtet Bruno B

Genau diesas verfolgt ar unter ande-
rem auch in Deutschiand, dem in Europa
neben Frankreich wichtigsten Absatzmarkt
flr Gys. Hier ist das Untemeh-
men seft Mai 2006 in Aachen mit
elner eigenan Tochtergesell-
schaft unter Fohrung von Lo-
thar Dahn aktiv. Zum deutschen
Team geh&ren derzeit 21 Mit-
arbeiter. Eine weitere Niederias-
sung agiert in China, und
vor wenigen Monaten
entstand eine dritte in |
GrofBbritannien, ebenfalls
ein Kernmark! fiir das
franztsische Unterneh-
men. Sie ist sin weiterer
wichtiger Schritt auf
dem Weg zur Interna-
tionalisierung.
Derzeit liegt der Ex-
portanteil bei knapp 45
Prozent, allerdings mit
rasch steigender Tendenz.
Jn unserem Heimatmarkt
singd wir bereits so gut vertre-

O SLETR I T

ten, dass maBgebliches Wachstum in un-
serem Stammsegment, der Schweil- und
Ladetechnik flir mittelstandische Hand-
werksunternehmen, nur in begrenztem

MaB méglich scheint. Aus diesem
Grund geht unsere Pro-
duktentwicklung spezi-
ell fir Frankreich zu-
nehmend in Richtung
IndustrieschweiBtech-
nik. Doch der Hauptfo-

Das Kernsortiment bei
Gys erstreckt sich auf

die Schweiltechnik
finverter-, WIG,

MIG/MAG- und

Plasma-Technik)
inklusive Zu-

= = oy behar. Zweite
=0 Ve Sparte ist der
el Batterielade-
service mit La-
de- und Star-

tertechnik.

kus bleibt fir uns unverindert im Mittel-
stand, dies allerdings eurapa- und letzt-
lich weltweit”, erlautert Bruno Bouygues.

Nachhaltig wachsen

Dass Gys hierbei unter anderem in Deutsch-
land von den etablierten Anbietern anfangs
eher als Exot belachalt wurde, sehen so-
wohl er als auch Lothar Dahn mit groBer
Gelassenheit. ,Die Absatzmoglichkeiten
higrzulande sind flr uns enorm. Wir kénnen
in Bezug auf CQualitdt und Leistung jedem
Wettbewerb bestens Paroli bieten und of-
ferieren noch dazu die Produkte zu einem
mehr als ungewdhnlichen Preis-Leistungs-
Verhaltnis”, meint Lothar Dahn. Und Bru-
no Bouygues flgt hinzu:

LDies im Bewusstsein der Kunden zu ver-
ankern und ein gutes Vertriebsnetz aufzu-
bauen, braucht Zeit. Deshalb ist unsere
Strategie der MarkterschlieBung langfris-
tig und auf Nachhaltigkeit angelegt, im ers-
ten Schritt fixiert in einem auf acht Jahre
angelegten Investitions- und Businessplan.
Die Absatzzahlen haben sich nach 2,5 Jah-
ren Aktivitdt hier in Deutschland mehr als
hervorragend entwickelt, sodass wir in vie- p
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in Frankreich hat Gys bei Schweilitechnik nach
eigenar Darstellung mit Marktanteilen von bis
zu 70 Prozent die fithrende Position in der
Landwirtschaft.

Dokumentation wurde komplett Gbersetzt,
In Sachen Kundendienst ist Aachen aben-
falls gut geriistet. Soliten tats&chlich mal
Probleme mit Geraten auftreten, knnen
diese zur Miederlassung geschickt, dort
umgehend geprift und dann repariert wer-
den, .Im Mormalfall hat der Kunde das
Gerat dann nach drei Tagen wieder zurlick
oder bekommt zumindest ziigig eine qua-
lifizierte Aussage, was wann passiert,
Schnelligkeit und Verlésslichkeit der Zu-
sagen haben fir den Fachhandel hohen
Stellenwert — daran lassen wir uns gem
messen - die Voraussetzungen sind je-
denfalls in Aachen wie in Saint-Bert-
hevin gegeben”, hebt Lothar Dahn
hervor.

Als einen sehr bedeutenden Wetthe-
werbsvorteil wertet er die nach sei-
ner Einschatzung vergleichsweise
glnstigen Produktpreise bei gleich-
zeitig hoher Qualitat. Méglich ist dies
durch den hohen Automatisierungs-
grad, die mittlerweile groBen Stick-
zahlen und einen groBen Eigenferti-
gungsanteil. Alles zusammen flhrt zu
niedrigen Stickkosten und damit ho-

Mit Blick auf das Wettbewerberumfeld und
eine konsegquente Markterschliefung
misst Lothar Dahn der Handlerbetreuung
vor Ort grofie Bedeutung bei. Hier wurde
von Beginn an nicht gekleckert, sondem
gleich mit sechs Aulendienstrnitarbeitern
begonnen. Inzwischen sind es acht, und
zwei weitere sollen folgen. Dariiber hinaus
wird kiinftig auch der &sterreichische Markt
von Aachen aus versorgt und regional vor
Ort mit eigenen Mitarbeitern betreut. Und
obwoh! der AuBendienst flir Kunden aus
mehreren Branchen zustandig ist — neben
Landtechnik sind dies gegenwartiq unter

her Wettbewerbsfahigkeit, so der MNie-
derlassungsleiter.
WMicht zu vergessen ist natirlich die

Die Produktentwickiung und Qualitatssicherung hat
einen hohen Steflenwert bei Gys, sichergestellt durch
27 Ingenieure und einem F&E-Budget von rund sechs

Zuveridssiger Kundendienst ist Teil der Gys-
Strategie und wird fiir Deutschiand von der
Aachener Niederlassung gewahrieistet.

len Punkten unsere gigena Einschatzung
schon Obertroffen haben. Doch speziell in
der Landtechnik mochten wir massiv vor-
ankommen — denn in Frankreich sind wir
dort guasi zu Hause. Warum also nicht
auch in Deutschland?"

Sich dabei bestmoglich auf die Anfor-
derungen des jeweiligen Marktes
einzustellen, ist Firmeninhaber
und Niederlassungsleiter glei-
chermafen wichtig - speziell
mit Blick auf den deutschen |
Markt. ,Aus diesem Grund war |
die Grindung einer eigenen
MNiederlassung so bedeutend fir
unsere Arbeit, denn der Anlauf-
punkt mit deutschsprachigen Mitar-
beitern und hiesigen Telefonnummern
sorgt von Anfang an fir Vertrauen und Si-
cherheit”, meint Lothar Dahn.

Dicht am Kunden

Dariber hinaus ist hier das deutsche Aus-
lieferungs- und Ersatzieillager angesiedelt,
sodass Auftrdge der Handler binnen kur-
zer Zeit erledigt werden kénnen. Ein
sprachlich angepasstes ERP-IT-System
sorgt fir eine stdndige Online-Anbindung
mit dem Mutterhaus, Auch die technische

ausgepragte Innovationskraft des Lin-
ternebhmens, realisiert durch 27 Ent-
wicklungsingenieure und einem F&E-
Budget von rund sechs Prozent des
Umsatzes. So ist es méglich, in schneller
Folge neue Produkie auf den Marit zu brin-
gen und so technischer Trendsetter zu
sein”, wie Bruno Bouygues betont. 2009
michte er eine zusatziiche Fertigungshal-
le einweihen, aufierdem ein neues For-
schungs- und Schulungs-

zentrum. Dann wird

die  Werks-
flache etwa
16 500
Cuadrat-
meter be-
tragen.

Durch umfangreiche

Investitionen wurde in den letzten Jahren das

Prorent des Umsatzes.

anderem der Werkzeug- und Kfz-Werk-
stattausriistungs-Fachhandel - findet jeder
Landmaschinen-Fachhandler einen kom-
petenten Ansprechpartner in seiner Re-
gion.

In der ersten Phase haben sich Bruno
Bouygues und Lothar Déhn das Ziel von
rund 80 Vertrigbspartnern in Deutschland
gesetzt. Mit der ILaFa Radolfzell konnte
vor einiger Zeit ein Rahmenvertrag ge-
schlossen werden, der dieses Ziel schon
in greifbara Mahe rickl. Aber landesweit
sind nach wie vor neus Vertriebspartner
sehr willkommen, wie Lothar Dahn be-
(11.1]

Werk komplett modernisiert.

Der Automatisierungsgrad ist hoch, ebenso der Eigenfertigungsanteil. Auch Platinen und Trafes

werden selbst gefertigt.
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Fatow Noordhal (1), Waerksbilder



