Franzosen sind innovativ

und technikbegeistert”

Frankreich: Ostwestfalische Firmen berichten lber Geschaftserfahrungen

Rund 800 Firmen aus der Regi-
on unterhalten bereits Ge-
schaftsbeziehungen zu Frank-
reich, Vertretungen und Nieder-
lassungen vor Ort haben etwa
300 ostwestfalische Unterneh-
men. Uber Besonderheiten des
franzosischen Marktes, Sprach-
probleme und das berlihmte
.Laissez-faire" berichten zwei
Unternehmen aus Ostwestfalen,
die bereits Geschaftskontakte
zu Frankreich pflegen. Ein Er-
fahrungsbericht.

ir wollen uns viel intensiver um
Wden franzosischen Markt kiim-

mern als bisher. Wir sind in Asien

zum Beispiel besser vertreten als in Frank-

reich”, nennt Wolfgang Heil, Geschéfts-
fiihrer der GSR Ventiltechnik GmbH & Co.
KG aus Vlotho einen der Griinde, weshalb
seine Firma an der 4. internationalen Be-
gegnungswoche ,OWL meets France* im
Juni teilnimmt. Kontakte kniipfen, den ei-
genen Namen bekannter machen und die
Exportquote steigern - auch diese Ziele
verbindet Heil mit der Teilnahme an dem
Mix aus Wirtschaft, Kultur und Public Re-
lations.

Das Unternehmen, 1971 gegriindet und
1999 von der Indus Holding AG {ibernom-
men, stellt Ventile und Armaturen her. Ei-
ne besondere Stirke liege im Bereich der
Sonderventil-Herstellung, vieles sei ein
Projektgeschift. Heil: ,Wir bieten unseren
Kunden maBgeschneiderte Ventillosun-
gen, auch fiir kleine Stiickzahlen.” Zu den
Kunden zdhlen beispielsweise die Firmen
Kércher, Hersteller von Reinigungsgera-
ten, die Driager Medical AG, Medizinischer
Apparatebau fiir Intensivstationen, die
Linde AG, Hersteller von Abfiillstationen

Kennen sich aus in
der Welt der Ven-
tiltechnologie:
Volker Schulz, Leiter
Vertrieb und Marke-
ting bei der Firma
GSR Ventiltechnik in
Vlotho (links), und
Geschaftsfiihrer
Wolfgang Heil.

von Flaschen, oder die WashTec Cleaning
Technology, Branchenfiihrer im Bereich
von Kfz-Waschanlagen.

Ihre Produkte vertreibt die GSR Ventil-
technik, die 110 Mitarbeiter am Standort
Vlotho-Exter beschiftigt, weltweit. Den
Umsatz beziffert Heil auf rund 14 Millio-
nen Euro im vergangenen Jahr. Sein Ziel:
,Die Exportquote gewaltig zu steigern.”
Zurzeit liege diese bei rund 35 Prozent.
Vor allem im europédischen Raum habe das
Unternehmen Nachholbedarf. Handelsbe-
ziehungen zu Frankreich pflegt die GSR
Ventiltechnik bereits seit langerem, viele
seien durch Messekontakte entstanden.
»Wir planen, langfristig gesehen, in

Klischees und Vorurteile
stimmen nicht

Frankreich einen eigenen Vertrieb aufzu-
bauen, vorerst arbeiten wir aber weiter mit
unseren Partnern vor Ort zusammen. Ven-
tile werden tiberall gebraucht, zudem den-
ke ich, dass es der franzosische Markt
aufgrund seiner GroBe hergibt, sich dort
verstdrkt zu engagieren®, begriindet Heil
das Engagement seiner Firma.

Vom beriihmten ,Laissez-faire* der
Franzosen lisst er sich nicht abschrecken,
vielmehr warnt der Diplom-Geophysiker
vor Klischees und Vorurteilen. Er habe die
Erfahrung gemacht, dass man sehr gut mit
den Franzosen zusammen arbeiten konne
- vorausgesetzt, man beachte ein paar Re-
geln. Heil: ,Die Franzosen sind sehr inno-
vativ und technikbegeistert. Darauf sollte
man sich einstellen, sonst hat man keinen
Erfolg.“ Eine Einschidtzung, die auch
Volker Schulz, Leiter Vertrieb und Marke-
ting bei GSR, teilt. ,Ohne technische Do-
kumentationen, Broschiiren und Prospek-
te in franzosischer Sprache hat man keine
Chance zu bestehen. Wir konnen nicht er-
warten, dass die Franzosen diese Publika-
tionen selbst tibersetzen.“ Um die Sprach-
barriere zu uberwinden, hat GSR im Ex-
port beispielsweise vor kurzem einen Mit-
arbeiter eingestellt, der Franzdsisch
spricht.


Verwendete Mac Distiller 5.0.x Joboptions
Dieser Report wurde automatisch mit Hilfe der Adobe Acrobat Distiller Erweiterung "Distiller Secrets v1.0.4" der IMPRESSED GmbH erstellt.
Sie koennen diese Startup-Datei für die Distiller Versionen 4.0.5 und 5.0.x kostenlos unter http://www.impressed.de herunterladen.

ALLGEMEIN ----------------------------------------
Dateioptionen:
     Kompatibilität: PDF 1.3
     Für schnelle Web-Anzeige optimieren: Ja
     Piktogramme einbetten: Nein
     Seiten automatisch drehen: Zusammen pro Datei
     Seiten von: 1
     Seiten bis: Alle Seiten
     Bund: Links
     Auflösung: [ 600 600 ] dpi
     Papierformat: [ 612 810 ] Punkt

KOMPRIMIERUNG ----------------------------------------
Farbbilder:
     Downsampling: Ja
     Berechnungsmethode: Bikubische Neuberechnung
     Downsample-Auflösung: 150 dpi
     Downsampling für Bilder über: 225 dpi
     Komprimieren: Ja
     Automatische Bestimmung der Komprimierungsart: Ja
     JPEG-Qualität: Mittel
     Bitanzahl pro Pixel: Wie Original Bit
Graustufenbilder:
     Downsampling: Ja
     Berechnungsmethode: Bikubische Neuberechnung
     Downsample-Auflösung: 150 dpi
     Downsampling für Bilder über: 225 dpi
     Komprimieren: Ja
     Automatische Bestimmung der Komprimierungsart: Ja
     JPEG-Qualität: Mittel
     Bitanzahl pro Pixel: Wie Original Bit
Schwarzweiß-Bilder:
     Downsampling: Ja
     Berechnungsmethode: Bikubische Neuberechnung
     Downsample-Auflösung: 300 dpi
     Downsampling für Bilder über: 450 dpi
     Komprimieren: Ja
     Komprimierungsart: CCITT
     CCITT-Gruppe: 4
     Graustufen glätten: Nein

     Text und Vektorgrafiken komprimieren: Ja

SCHRIFTEN ----------------------------------------
     Alle Schriften einbetten: Ja
     Untergruppen aller eingebetteten Schriften: Ja
     Untergruppen bilden unter: 100 %
     Wenn Einbetten fehlschlägt: Warnen und weiter
Einbetten:
     Immer einbetten: [ ]
     Nie einbetten: [ /Symbol /ZapfDingbats /Courier-BoldOblique /Helvetica-BoldOblique /Courier /Helvetica-Bold /Times-Bold /Courier-Bold /Helvetica /Times-BoldItalic /Times-Roman /Times-Italic /Helvetica-Oblique /Courier-Oblique ]

FARBE(N) ----------------------------------------
Farbmanagement:
     Farbumrechnungsmethode: Alle Farben zu sRGB konvertieren
     Methode: Standard
Arbeitsbereiche:
     Graustufen ICC-Profil: None
     RGB ICC-Profil: sRGB IEC61966-2.1
     CMYK ICC-Profil: U.S. Web Coated (SWOP) v2
Geräteabhängige Daten:
     Einstellungen für Überdrucken beibehalten: Nein
     Unterfarbreduktion und Schwarzaufbau beibehalten: Nein
     Transferfunktionen: Beibehalten
     Rastereinstellungen beibehalten: Nein

ERWEITERT ----------------------------------------
Optionen:
     Prolog/Epilog verwenden: Nein
     PostScript-Datei darf Einstellungen überschreiben: Ja
     Level 2 copypage-Semantik beibehalten: Ja
     Portable Job Ticket in PDF-Datei speichern: Nein
     Illustrator-Überdruckmodus: Ja
     Farbverläufe zu weichen Nuancen konvertieren: Ja
     ASCII-Format: Nein
Document Structuring Conventions (DSC):
     DSC-Kommentare verarbeiten: Ja
     DSC-Warnungen protokollieren: Nein
     Für EPS-Dateien Seitengröße ändern und Grafiken zentrieren: Ja
     EPS-Info von DSC beibehalten: Nein
     OPI-Kommentare beibehalten: Nein
     Dokumentinfo von DSC beibehalten: Ja

ANDERE ----------------------------------------
     Distiller-Kern Version: 5000
     ZIP-Komprimierung verwenden: Ja
     Optimierungen deaktivieren: Nein
     Bildspeicher: 524288 Byte
     Farbbilder glätten: Nein
     Graustufenbilder glätten: Nein
     Bilder (< 257 Farben) in indizierten Farbraum konvertieren: Ja
     sRGB ICC-Profil: sRGB IEC61966-2.1

ENDE DES REPORTS ----------------------------------------

IMPRESSED GmbH
Bahrenfelder Chaussee 49
22761 Hamburg, Germany
Tel. +49 40 897189-0
Fax +49 40 897189-71
Email: info@impressed.de
Web: www.impressed.de

Adobe Acrobat Distiller 5.0.x Joboption Datei
<<
     /ColorSettingsFile ()
     /LockDistillerParams false
     /DetectBlends true
     /DoThumbnails false
     /AntiAliasMonoImages false
     /MonoImageDownsampleType /Bicubic
     /GrayImageDownsampleType /Bicubic
     /MaxSubsetPct 100
     /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
     /ColorImageDownsampleThreshold 1.5
     /GrayImageFilter /DCTEncode
     /ColorConversionStrategy /sRGB
     /CalGrayProfile (None)
     /ColorImageResolution 150
     /UsePrologue false
     /MonoImageResolution 300
     /ColorImageDepth -1
     /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
     /PreserveOverprintSettings false
     /CompatibilityLevel 1.3
     /UCRandBGInfo /Remove
     /EmitDSCWarnings false
     /CreateJobTicket false
     /DownsampleMonoImages true
     /DownsampleColorImages true
     /MonoImageDict << /K -1 >>
     /ColorImageDownsampleType /Bicubic
     /GrayImageDict << /HSamples [ 2 1 1 2 ] /VSamples [ 2 1 1 2 ] /Blend 1 /QFactor 0.9 >>
     /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated (SWOP) v2)
     /ParseDSCComments true
     /PreserveEPSInfo false
     /MonoImageDepth -1
     /AutoFilterGrayImages true
     /SubsetFonts true
     /GrayACSImageDict << /VSamples [ 2 1 1 2 ] /HSamples [ 2 1 1 2 ] /Blend 1 /QFactor 0.76 /ColorTransform 1 >>
     /ColorImageFilter /DCTEncode
     /AutoRotatePages /All
     /PreserveCopyPage true
     /EncodeMonoImages true
     /ASCII85EncodePages false
     /PreserveOPIComments false
     /NeverEmbed [ /Symbol /ZapfDingbats /Courier-BoldOblique /Helvetica-BoldOblique /Courier /Helvetica-Bold /Times-Bold /Courier-Bold /Helvetica /Times-BoldItalic /Times-Roman /Times-Italic /Helvetica-Oblique /Courier-Oblique ]
     /ColorImageDict << /HSamples [ 2 1 1 2 ] /VSamples [ 2 1 1 2 ] /Blend 1 /QFactor 0.9 >>
     /AntiAliasGrayImages false
     /GrayImageDepth -1
     /CannotEmbedFontPolicy /Warning
     /EndPage -1
     /TransferFunctionInfo /Preserve
     /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
     /EncodeColorImages true
     /EncodeGrayImages true
     /ColorACSImageDict << /VSamples [ 2 1 1 2 ] /HSamples [ 2 1 1 2 ] /Blend 1 /QFactor 0.76 /ColorTransform 1 >>
     /Optimize true
     /ParseDSCCommentsForDocInfo true
     /GrayImageDownsampleThreshold 1.5
     /MonoImageDownsampleThreshold 1.5
     /AutoPositionEPSFiles true
     /GrayImageResolution 150
     /AutoFilterColorImages true
     /AlwaysEmbed [ ]
     /ImageMemory 524288
     /OPM 1
     /DefaultRenderingIntent /Default
     /EmbedAllFonts true
     /StartPage 1
     /DownsampleGrayImages true
     /AntiAliasColorImages false
     /ConvertImagesToIndexed true
     /PreserveHalftoneInfo false
     /CompressPages true
     /Binding /Left
>> setdistillerparams
<<
     /PageSize [ 595.276 841.890 ]
     /HWResolution [ 600 600 ]
>> setpagedevice


Titelthema

Mittelstandlern aus Ostwestfalen, die
ihre Exportaktivitidten ausbauen mochten,
empfiehlt der GSR-Geschéftsfithrer zu-
ndchst in Europa ihr Gliick zu versuchen.
+Es ist auf jeden Fall ungefahrlicher und
billiger sich in Frankreich einen Vertrieb
aufzubauen, als am anderen Ende der
Welt. Viele Unternehmen vergessen hiufig
die Lénder, die vor der eigenen Haustiir
liegen. Manche wiissten zum Beispiel
gar nicht, dass Frankreich die meisten
Giiter aus Deutschland beziehe und die
Franzosen bereit seien, faire Preis zu zah-
len.

Dass Wolfgang Heil der franzosische
Markt wirklich am Herzen liegt, wird spa-
testens deutlich, wenn er offen bekennt,
dass er in seiner Freizeit mittels Lehr-
biicher und CDs intensiv franzosische Vo-
kabeln paukt. ,Es macht einen exzellenten
Eindruck, wenn Sie sich fiir das Land und
seine Kultur interessieren und zumindest
ein paar Hoflichkeitsfloskeln austauschen
kénnen®, so seine Erfahrung. Und ab zu
ein Urlaub in Frankreich zu machen und
die Sprachkenntnisse zu vertiefen, sei
schlieBlich auch nicht zu verachten, sagt
Heil und lacht.
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,Bei Claas wird schon seit den 20er Jahren
Franzosisch gesprochen®, sagt Lothar
Kriszun, Geschiftsfiihrer , Vertrieb & Ser-
vices" beim Harsewinkler Spezialisten fiir
Maihdrescher und Feldhécksler. Bereits in
den 20er Jahren hat Claas erste Maschinen
nach Frankreich verkauft. 30 Jahre spiter
griindete Helmut Claas, der heutige Auf-
sichtsratsvorsitzende der Claas KGaA, eine
eigene Vertriebsge-
sellschaft in Frank-
reich. Mit der
Grundsteinlegung
fiir ein neues Werk
fiir Strohpressen in Metz baute das Fami-
lienunternehmen Anfang 1960 seine
Frankreichaktivititen aus. In einem Joint
Venture mit der franz6sischen Bank ,BNP
Paribas® bietet Claas seit 1999 unter dem
Namen ,,Claas Financial Services* Absatz-
finanzierungen fiir seine Kunden an.
,Frankreich ist der grofte Markt fiir
Agrartechnik in Europa“, erliutert Kris-
zun, ,20 Prozent des Umsatzes der Land-
technikindustrie in Europa findet auf dem
franzosischen Markt statt.“ Deutschland
liege auf Platz zwei mit rund 18 Prozent.
Zur Philosophie des Unternehmens, nur

Mit franzosischem des
Know-how an die Spitze

an Héndler zu verkaufen, gehorte es bis-
lang auch, sich in dem jeweiligen Liefer-
land mit dem stérksten Traktorhersteller
zusammen zu prasentieren. So wurden
Claas-Maschinen beispielsweise in Frank-
reich gemeinsam mit Renault Traktoren
verkauft, englische Handler hatten Ford
und Claas unter Vertrag, in Italien teilten
sich die Produkte aus Harsewinkel mit Fiat

Traktoren den Hof

Landmaschi-
nenhéandlers.
Traktoren seien

ein Produkt, das
iiber den gesamten Jahresverlauf fiir Um-
satz beim Héndler sorge, erlautert Kriszun.
Das Geld mit Landmaschinen lasse sich
stattdessen vorwiegend wihrend der Ent-
esaison verdienen. Das gemeinsame An-
gebot beider Maschinenarten sei also
sinnvoll.

Seit gut 20 Jahren fiihre der Konzentra-
tionsprozess in der Branche allerdings da-
zu, dass es kaum noch eigenstindige Trak-
torenhersteller - trotz groBer Typenviel-
falt - auf dem Markt gebe. Die drei groB3-
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Wir mac

Jetzt kann ich mit meiner neuen Kollektion richtig loslegen. Gut, dass ich
rechtzeitig mit meiner Bank iiber die Finanzierung gesprochen habe.
Partner des Mittelstands — Der Mittelstand ist der wichtigste Impulsgeber fur Wirtschaftswachstum und Innovation und wir férdern

ihn seit unserer Griindung. Das Ergebnis: eine gewachsene, enge Partnerschaft, in der wir Ziele gemeinsam erreichen. Das ist Handeln
nach dem «Wir machen den Weg frei» Prinzip. www.vr-nrw.de

Volksbank EYd

Wir arbeiten im FinanzVerbund mit der WGZ-Bank Westdeutsche Genossenschafts-Zentralbank eG, Bausparkasse Schwabisch Hall AG, DG HYP
Deutsche Genossenschafts-Hypothekenbank AG, DIFA Deutsche Immobilien Fonds AG, Minchener Hypothekenbank eG, R+V Versicherung AG,

Union-Investment-Gruppe, VR-Leasing AG, WL-BANK WESTFALISCHE LANDSCHAFT Bodenkreditbank AG.

Ostwestfilische Wirtschaft 4/2005 11



Titelthema

Fortsetzung von Seite 11

ten Anbieter seien amerikanische Konzer-
ne. Nicht nur aus Hiandlerkreisen, sondern
auch von Kunden wurde der Wunsch nach
einem ,Claas-Traktor zunehmend deutli-
cher artikuliert, so der Geschéftsfiihrer.
Und traf im Unternehmen scheinbar auf
offene Ohren: Vor zwei Jahren hat der
Harsewinkler Erntespezialist mit ,Renault
Agriculture” den fithrenden Traktor-Her-
steller Frankreichs iibernommen.

,Die Crux“, sagt Vertriebschef Kriszun,
sbesteht darin, dass durch die regionale
Néhe der beiden Linder gleiche Verhal-
tens- und Denkweisen unterstellt werden.“
Dabei gebe es sehr groBe Unterschiede,
beispielsweise bei der Herangehensweise
an Aufgaben und Projekte. ,Wenn es
heiB3t, bei einem Meeting soll ein Konzept
vorgestellt werden, wird es in Frankreich
als Aufforderung zum Brainstorming
wiahrend des Treffens verstanden. In
Deutschland kommen die Teilnehmer mit
einem ausgearbeiteten Plan in die Konfe-
renz, der dann diskutiert und ansch-
lieBend abgearbeitet wird.“ In Frankreich
wiirden Entscheidungen sehr hierarchisch
getroffen. In Anlehnung an den Zentralis-
mus wiirde erwartet, dass der Chef ent-
scheidet. In Deutschland mit seiner f6-
deralen Struktur gebe es stattdessen viele
Machtzentren. Der Chef wird hierzulande
eher als Trainer gesehen, der seinen Mit-
arbeitern innerhalb eines vorgegebenen
Rahmens viel Entscheidungsbefugnis ein-
raumt.

Den deutschen Arbeitsstil charakteri-
siert der diplomierte Betriebswirt als ,or-
ganisiert“, den franzosischen als ,inspi-
riert”. Vieles werde erst bei der Umsetzung
gelost was Deutsche mittels Plan von
vornherein steuern wollten. ,Zum Teil
handelt es sich um Stereotypen®, rdumt
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Kriszun ein, ,Klischees sind vorhanden,
aber es ist auch ein Wandel nachvollzieh-
bar.” Um diesen Wandel zu unterstiitzen,
hat Claas Seminare fiir Fiihrungskréfte
angeboten, die das gegenseitige Verstind-
nis fordern sollen.

Das Unternehmen biete dartiber hinaus
so genannte ,exchange-Programme“ an.
Mitarbeiter aus Deutschland arbeiten fiir
einige Jahre in Frankreich, Franzosen an
deutschen Standorten. ,Dabei ist es leich-
ter, die deutschen Mitarbeiter fiir Paris zu
begeistern als die franzosischen fiir Harse-
winkel®, rdumt der Vertriebschef mit ei-
nem Schmunzeln ein. In Frankreich ist es
iiblich, dass beide Partner arbeiten, die
Kinder ganztags im Kindergarten oder in
der Schule betreut werden. ,Solche Struk-
turen konnen wir noch nicht anbieten.”

Trotzdem, Kriszun ldsst daran keinen
Zweifel aufkommen, dass die Ubernahme
von Renault Agriculture eine ,,win-win“-
Situation fiir die gesamte Claas-Gruppe
ist. Die Traktoren-Sparte kdnne beispiels-
weise auf das sehr gute Vertriebssystem
der Harsewinkler zuriickgreifen: Wurden
2003 insgesamt 300 Renault-Traktoren in
Deutschland verkauft, so setzte das Unter-
nehmen im vergangenen Jahr iiber 1.000
der mittlerweile unter Claas-Namen fah-
renden landwirtschaftlichen ,Nutzfahr-
zeuge“ ab. Im Gegenzug wurde Claas zum

Das M

ersten Mal Marktfiihrer bei Mdhdreschern
in Frankreich. ,Mit 600 Millionen Euro
Umsatz ist Frankreich grofter Einzelmarkt
fur Claas.” Im vergangenen Geschéftsjahr
belief sich der Gruppen-Umsatz auf rund
1,9 Milliarden Euro. Das Traktorenge-
schift gehore zum Kerngeschift von Claas
und trage rund ein Drittel zum Unterneh-
mensumsatz bei. Die Produktion wurde
von rund 8.000 Maschinen in 2003 auf
knapp tiber 10.000 im vergangenen Jahr
erhoht. Am Produktionsstandort in Le
Mans wurden {iber 200 neue Mitarbeiter
eingestellt, weltweit beschiftigt Claas
rund 8.100 Mitarbeiter, davon tiber 3.000
in Frankreich.

Und auch auf einem anderen Gebiet war
Claas erfolgreich: ,Wir haben ein einge-
fiihrtes Markenprodukt umgestellt.“ Be-
reits nach einem Jahr habe der Prozess be-
gonnen, duBerlich wurde Renault-orange
zu Claas-griin. ,,Wir sind selbst sehr tiber-
rascht gewesen mit welch’ groBer Akzep-
tanz unsere Claas Traktoren vom Markt
aufgenommen wurden“, sagt Kriszun.
Selbst in Frankreich, wo Renault-Trakto-
ren seit mehr als 80 Jahren auf die Felder
rollen, liege die Marke Claas in der Gunst
der Kunden eindeutig vorne. Kriszun:
»Claas ist der Erntespezialist - nun auch
mit Traktoren und franzosischem Know-
how.“ Silke Goller /Heiko Stoll
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