KAROSSERIE- UND FAHRZEUGBAU

Gestern Insidertipp, heute solides Wachstum:

Wer ist GYS5”

Bruno Bouygues, geschiftsfiihrender Gesellschafter der GYS Gruppe,
erwartet fiir 2009 in West Europa besondere unternehmerische Heraus-
forderungen, gleichzeitig sieht er groRe Chancen: , Bei nachlassender
Konjunktur und knappem Geld werden unsere Handler die Marke GYS
noch mehr zu schatzen wissen. Unsere Niedrigpreis-Positionierung
wird dem Handel nicht nur helfen Umséatze mit ihren Abnehmern sta-
bil zu halten, sie wird dariiber hinaus jene neue Kunden iiberzeugen,
die drei Mal liberlegen bevor sie ein teures Premiumpreisprodukt kau-
fen.” F+K sprach mit dem dynamischen jungen Manager.

Koénnten Sie GYS bitte kurz vorstellen?

Bouygues: 1964 wurde GYS als Produ-
zent von Transformatoren gegriindet.
Auf die Verdnderungen in einem dyna-
mischen Markt reagierte GYS Anfang
der 70er Jahre mit Diversifikation in
Kfz-Batterieladegerate. Spater gegen
Ende der 80er entstanden die ersten
konventionellen GYS SchweilRgerate. In
der ersten Hélfte der 90er wechselten
mehrfach die Besitzverhaltnisse, was zu
einer Verlangsamung des Firmenwachs-
tums fuhrte. Inzwischen besalRen die
robusten Marken-Produkte jedoch eine
treue Anhéngerschaft ganz besonders
in landwirtschaftlichen Betrieben und in
zahlreichen Kfz-Werkstéatten.
GYS wurde 1997 von meinem Vater
erworben. Als Ingenieur begeisterte er
sich fur diesen kleinen Hersteller. Die
damals 40 Mitarbeiter konzentrierten
sich hauptséachlich auf Konstruktion
und Fertigmontage. In den vorausge-
gangenen 10 Jahren wurde seitens der
Vorbesitzer kaum noch investiert. Mit
unserem Neustart begann eine vier bis
flnf Jahre anhaltende Reorganisation,
wobei insbesondere die Produktneuent-
wicklung stark vorangetrieben wurde.
GYS begann wieder zu wachsen. In
dieser Phase trat ich nach Abschluss
meines Studiums und einem Aus-
landaufenthalt dem Unternehmen bei.
Seit diesem Neubeginn fokussieren wir
uns darauf technisch anspruchsvolle Pro-

dukte herzustellen. Gleichzeitig haben
wir die Fertigungsstatte in Laval stédndig
modernisiert und auf heute 16.500 Qua-
dratmeter erweitert. Inzwischen werden
friihere Fremdbeziige nahezu ausnahms-
los im eigenen Hause produziert. Dank
der deutlich gestiegenen Stiickzahlen
konnten wir die betrieblichen Ablaufe
intensiv automatisieren. Das sowie die
betrachtlichen Investitionen der letzten
elf Jahre flhren heute zu erheblich nied-
rigeren Fertigungskosten. Diesen Vorteil
geben wir an unsere Kunden weiter.
Heute ist GYS eine europdaische Gruppe,
die Uber 350 Mitarbeiter in Frankreich,
Deutschland, GroRbritannien und China
beschaftigt. Wir verkaufen mehr als 700
Artikel in drei Produktbereichen — Licht-
bogenschweildgerdte, Kfz-Batterieser
vicegerate und Karosserie-Reparatur-
systeme. In den letzten zwdlf Mona-
ten haben wir ca. 250.000 Einheiten
hergestellt.

Wodurch unterscheiden Sie sich? Worin

liegt Ihr Wettbewerbsvorteil?

Bouygues: GYS ist bestrebt, Produkte von

hdchster Qualitat und hdchstem tech-
nischen Niveau dufRerst preiswert anzu-
bieten. Wir kultivieren diesen Anspruch
auf jeder Organisationsebene und
sehen in der gelungenen Umsetzung
unseren Wettbewerbsvorteil. Dabei
achten wir auf jedes Detail und alle
Betriebskosten.
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Weil der Produktpreis im Mittelpunkt
unserer Geschaftsidee steht, recherchie-
ren wir bei GYS sehr sorgfaltig, bevor
wir mit der Herstellung beginnen. Nach-
dem alle gewtlinschten Geratefunk-
tionen und konstruktiven Merkmale in
einem Lastenheft festgehalten worden
sind, Ubernimmt ein Produktentwickler
Team das Projekt. Bei optimaler Nut-
zung der modernen GYS Fertigungs-
verfahren entstehen preisglnstige Pro-
dukte unter Hightech-Aspekten. Zugute
kommen dem Produktpreis wiederum
die Moglichkeiten unserer Einkaufer,
die angesichts einer viertel Million Ein-
heiten jahrlich auf die leistungsfahigsten
und preiswerteste Lieferanten zugrei-
fen kénnen.

Forschung und Entwicklung hat bei uns
zentrale Bedeutung. Das Know-how
der 27 angestellten Produktentwick-
ler wird standig durch externes Bera-
terwissen erganzt. Um die Prozesse
zu beschleunigen und diesen Fachleu-
ten beste Arbeitsverhaltnisse zu bieten,
werden wir in 2009 ein neues F+E Cen-
ter einweihen. Darin kdnnen mehr als
40 Experten unter modernsten Bedin-
gungen forschen.

Wodurch unterscheidet sich GYS in Fran-

kreich und Deutschland?

Bouygues: GYS konnte sich in Uber 40 Jah-

ren in Frankreich einen Namen machen.
Die Niederlassung in Deutschland
besteht Ende 2008 erst seit zwei vollen
Geschaftsjahren. Der Bekanntheitsgrad
ist also véllig unterschiedlich. In Frank-
reich sind wir Marktfihrer in verschie-
denen Produktsegmenten. In Deutsch-
land und Osterreich sind wir ein noch
kleiner, aber schnell wachsender neuer
Wettbewerber.

In Frankreich kennt die Branche GYS als
jungen, dynamischen und sehr innova-
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unsere Handler bemerkt haben, dass
GYS in Deutschland erheblich inve-
stiert und aktiv ist. Vertrauen ist auch in
unserem Geschéft die wichtigste Voraus-
setzung. Mit Freude stellen wir heute
fest, dass die deutschen und &sterrei-
chischen Kunden unserer Marke immer
mehr Vertrauen schenken. Damit wird
unsere wichtige Wachstumsplattform
in Deutschland ganz bestimmt in 2009
einmal mehr gestarkt.

Duogys: MIG/MAG Universal- : -
>
SchweiBmaschine 400 V, 3-ph
P Am Konjunkturhimmel tauchen dunkle
Wolken auf. Wie schétzen Sie die Aus-
wirkungen ein? Welcher Effekt wird sich
fir GYS Deutschland ergeben?

Bouygues: Als Familienunternehmen sind

harter wird. Unter diesen Umstanden
wird der glinstige Preis ein besondere
Rolle spielen. So gesehen, werden wir
uns also noch starker von so manchen

tiven Geratehersteller. Die Schlissel-
kunden, die unseren Betrieb im Laufe

der letzten Jahre besuchten und sich
davon Uberzeugen konnten, wie wir
auflerst wirtschaftliche und moderne
Fertigungsmethoden einsetzen, wurden
unsere besten Botschafter. Aufgrund der
grofRen raumlichen Entfernung kénnen
wir diesen Vorteil in Deutschland leider
nicht nutzen. Um das Vertrauen in den
deutschsprachigen Markten zu stérken,
lieRen wir unseren Betrieb inzwischen
auch vom TUV zertifizieren. Vor zwei
Jahren haben wir auRerdem mit der Ein-
fihrung eines ,Total Quality Manage-
ments” begonnen. Ich bin zuversichtlich,
dass diese Bemuhungen von unseren
Handlern wahrgenommen werden.

In Deutschland beschéftigen wir kurz vor
Ablauf des zweiten Geschaftsjahres 21
Mitarbeiter. Ein sprachlich angepasstes
ERP IT-System flr die standige online-
Verbindung mit den Abteilungen im fran-
z6sischen Mutterhaus wurde installiert.
Den GYS-Handlern stehen Kunden-
dienstmitarbeiter, die bei uns Frank-
reich ausgebildet wurden, zur Seite.
Die technischen Dokumentation wurden
fast vollstandig Ubersetzt, und wir sind
heute in den meisten Punkten unserem
langfristigen Geschaftsplan sogar etwas
voraus. Vor Griindung der Niederlassung
haben wir namlich einen detaillierten
Acht-Jahres-Strategie- und Investitions-
plan festgelegt.

Ich glaube, dass nach mehr als zwei-
jahriger Zusammenarbeit und Prasenz

wir immer sehr um die Schaffung von
Wachstumsvoraussetzungen und damit
Arbeitsplatzstabilitat fur das Folgejahr
bemdiht. In 2008 haben wir viele neue
Produkte auf den Markt gebracht und
mit neuen Importeuren in verschie-
denen Exportmarkten Vertrage abge-
schlossen. Wir hoffen, dass diese Stra-
tegie sich in 2009 auszahlt, aber unter
den gegenwartigen Voraussetzungen
lassen sich Prognosen nur schwer abge-
ben. Fest steht aber: Wir kénnen und
werden auf Marktveranderungen schnell
reagieren.

Auch wenn wir jetzt vor grofen Heraus-
forderungen stehen, bleibe ich optimi-
stisch. Alle exportorientierten Hersteller
werden auch zukinftig angesichts eines
enormen Bedarfs in den ,,Emerging
Markets"” ihre Chancen wahrnehmen.
In Westeuropa beginnen einige Markte
abzuflauen, wir aber konnten bis heute
dennoch weiterwachsen. Den Grund
sehe ich in unserer sehr glnstigen
Preisstellung flr eine solide Qualitat.
Wichtig ist, dass unsere Handler beson-
ders in schwierigen Zeiten in 2009 mit
GYS , bezahlbare” Markenprodukte an
sehr preisbewusste Kaufer anbieten
kénnen.

Ich bin kein grofRer Kenner der Verhalt-
nisse in Deutschland und Osterreich,
aber es bedarf nicht viel, um voraussa-
gen, dass es nach einer Phase guten
Wachstums jetzt auch hier in 2009 viel

Mitanbietern unterscheiden.

Was sind |hre néachsten Ziele?
Bouygues: In wichtigen Bereichen der
Schweifdtechnik sehen wir auch zukiinf-

tig unsere Kernkompetenz. In den kom-
menden Monaten werden wir einige
laufende Projekte abschlieRen und
unsere regionale Marktprasenz in
Europa verbessern.
In Deutschland wollen wir unseren

Handlern eine noch intensivere Unter-

stlitzung anbieten. Das heif3t, unsere
Marketinghilfen werden ausgebaut und

wir werden kontinuierlich unser Verkau-

ferteam verstarken.
GYS ist ein gesundes Unternehmen.
Unter den aktuellen und kommenden
Marktverhaltnissen ist vieles denkbar.
Vielleicht ergeben sich fir GYS ganz
neue, Uberraschende Wachstumschan-
cen. Dabei will ich den Erwerb eines

Unternehmens innerhalb unserer Bran-

che nicht ausschlief3en — ganz beson-
ders, wenn sich dieses in Deutschland
befindet.

Vielen Dank.

FAHRZEUG + KARI




