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»Wir leben die Hingabe
zum Produkt«

Vor zweieinhalb Jahren ist das vor 40 Jahren in Braunschweig
gegriindete Unternehmen GS-Gabelstapler Service GmbH ins
nur wenige hundert Meter von der jetzigen A 36 entfernte
Wolfenbiitteler Gewerbegebiet West gezogen. Eine Entschei-
dung, die der gesellschaftsfiihrende Inhaber Torsten Franke und
sein Mitgeschéftsfiihrer Olaf Oppermann nicht bereut haben.

Wer als angemeldeter Gast oder Kunde

das Firmengebaude des Gabelstapler- und
Logistik-Spezialisten betritt, wird charmant
und personlich empfangen: Gut sichtbar fiir
alle prangen auf einem Monitor im Entree
Name und Funktion der eintreffenden Person.
So etwas habe es am vorherigen Standort in
Braunschweig-Lamme nicht gegeben, schon
aus Platzgriinden. »Aufgrund der gewachsenen
Produktpalette waren wir dort definitiv am
Ende. Wir mussten uns entscheiden: Wollen
wir jetzt klein bleiben oder wagen wir den
Schritt in die Expansiong, skizziert Franke, der
in seinem Unternehmen fiir die Bereiche Ver-
trieb und Werkstatt verantwortlich zeichnet.

Perfekte Standortwahl

Die Entscheidung fiir das Wachstum bedeutete
den unvermeidbaren Abschied aus Braun-
schweig, waren Gewerbefldchen in der Lowen-
stadt doch bereits damals ebenso Mangelware
wie heute. yNachdem wir diesen Schritt 2015
diskutiert und ein Jahr spéter entschieden
haben, wurde direkt gebaut. Neun Monate
spéter im Februar 2017 sind wir schlieBlich
umgezogeng, so Franke. Das alles sei »traum-
haft« verlaufen. Und unglaublich schnell: in drei
Tagen war alles von A nach B geschafft.

Jetzt melde sich der Sohn des Firmengriinders
Klaus Franke am Telefon mit GS-Gabelstapler
Service Braunschweig-Wolfenbiittel: »Die Lage
ist wirklich super, die Erreichbarkeit fiir unsere
Kunden, die aus ganz Stidost-Niedersachsen
kommen, durch die direkte Anbindung an die
Harzautobahn um Léngen besser als vorher und
Braunschweig erreicht man ja trotzdem in zehn
Minuten.«

Pudelwohl fithlen sich auch die Mitarbeiter am
neuen Firmensitz. Dessen Planung und Realisie-
rung wurde durch den Staplerhersteller Hyster
intensiv unterstiitzt, was sich unter anderem im
Farbverhalten an vielen Stellen des Gebaudes
widerspiegelt, das individuell auf die Bediirfnisse
des Unternehmens zugeschnitten wurde.

Produkttreue und eigene
Markenbildung

Seit etwa zehn Jahren arbeitet GS-Gabelstapler
als »stolzer Vertragshandler« herstellerseitig
ausschlieBlich mit Hyster zusammen. Davor
hat der Mittelstdndler drei Dekaden auf Nissan-
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Produkte gesetzt. Der drittgrofite japanische
Automobilhersteller jedoch verkaufte das Stap-
lergeschéft an einen anderen Hersteller. Als dem
deutschen Importeur der Marke schlieRlich

der Vertrag gekiindigt wurde, habe man der
Vorgehensweise nicht getraut. »In dieser Zeit ist
das Team unseres Importeurs in Teilen zu Zep-
pelin Baumaschinen gewechselt. Die waren da
schon etwa fiinf Jahre Importeur fiir die Hyster-
Gabelstapler in Deutschland, Osterreich und
der Schweiz. Uber diesen Sprung haben wir die
Mbglichkeit bekommen, Partner zu werden,
frohlockt Franke, der dem Angebot mit Olaf
Oppermann sowie seinem Kundendienstleister
eingehend auf den Grund ging, was soweit
reichte, dass gemeinsam die Produktionsstétten
von Hyster unter die Lupe genommen wurden.

Auch die Belegschaft wurde befragt, weil die
Wahl eines Anbieters in der Branche durchaus
als »Lebensentscheidung¢ betrachtet werden
darf. »Ich habe den Mitarbeitern mitgeteilt,
dass ich gerne Hyster-Héndler werden méchte,
ihnen aber auch gesagt, dass ich den Schritt nur
im Falle einer Hundertprozententscheidung
mache. Letztlich hatte ich Riickendeckung

der gesamten Mannschaft, schildert Torsten
Franke nicht ohne Stolz.

Die Kunden — in vielen Féllen besteht eine in
40 Jahren gewachsene Partnerschaft — haben
GS-Gabelstapler Service derweil die Stange
gehalten, was beide Geschéftsfiihrer auch dar-
auf zurlickfiihren, dass im Laufe der Zeit neben

Das Innenleben eines sieben Jahre alten
Gabelstaplers: Nach der Trockeneisreinigung
sieht alles aus wie neu.

wirtschaft 10/2019

dem Hersteller und dessen Produkt das eigene
Unternehmen mehr und mehr zur Vertrauens-
marke geworden ist.

Klarer Fokus auf Neustapler

Die Griinde dafiir liegen sicher darin, dass das
umfangreiche Produkt- und Dienstleistungs-
portfolio keine Wiinsche offenldsst. Das Kernge-
schaft bildet »zu 95 Prozent« der Verkauf von
Hyster-Neustaplern. » Dieses Produkt verkaufen
wir allerdings auch gebraucht. Dartiber hinaus
nehmen wir Stapler aller anderen Hersteller in
Zahlung. Diese werden anschlieBend gepoolt
an groBe Gebrauchthéndler verkauft, erklért
Franke. Zusétzliches Geschéft generiert GS
durch Servicedienstleistungen sowie die Ver-
mietung von Gabelstaplern. Hier betrégt der

Hyster-Anteil etwa 90 Prozent. Nur Nischen-
produkte, die der Exklusiv-Partner nicht im
Programm fiihrt, werden anderweitig erganzt.

Angst, sich durch die starke Fixierung auf einen
Hersteller in eine allzu groBe Abhangigkeit zu
begeben, hat das Geschéftsfiihrerduo nicht.

Es sei auf diesem Wege vielmehr eine gewisse
Geborgenheit und Zuverlassigkeit gegeben.
»Wir haben einen Fiinfjahresvertrag und brau-
chen uns in dieser Zeit keinen Kopf machen.
Klar, wir miissen Ziele erreichen, aber darauf
konnen wir uns auch konzentrieren — und da
haben wir Bock drauf. Wir leben die Hingabe
zum Produkt, betont der gelernte Industrie-
kaufmann Olaf Oppermann, der im Hause fiir
die Bereiche Finanzen, Personal, Kundendienst,
Ersatzteile, IT und Audits zusténdig ist und

in den 14 Jahren seiner Firmenzugehdrigkeit,
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 Der Verkauf von Neustaplern
macht 95 Prozent des gesamten Geschftes aus. Fiir die Prasentation in
den Verkaufskanilen werden die Fahrzeuge einzeln fotografiert.

abgesehen vom Vertrieb, irgendwie alles mal
gemacht hat: yDadurch, dass ich mit diesen
Themen schon in Beriihrung gekommen bin,
kenne ich natiirlich simtliche Prozesse.«

Besser als Doppelspitze

Diese Prozesssicherheit — unter anderem — hat
fiir Torsten Franke im vergangenen Jahr den

Ausschlag gegeben, seinen kaufmannischen Lei-

ter und Prokuristen zu sich in die Geschéftsfiih-
rung zu holen. »Ich bin als alleiniger geschifts-

fiihrender Gesellschafter voll vertretungsberech-

tigt und am Ende bestimme ich, was geschieht.
Nichtsdestotrotz war es mir wichtig, dass
jemand da ist, der entscheiden kann, falls mir
einmal etwas zustoRen sollte«, erklért Franke.
AuBerdem hdre er zu bestimmten Themen
gerne verschiedene Meinungen und lasse sich
im Einzelfall durchaus von alternativen Vor-
gehensweisen {iberzeugen. Dass dieser Weg
erfolgreich ist, belegen die Zahlen.

Derzeit beschiftigt die GS-Gabelstapler Ser-
vice GmbH 46 Mitarbeiter, was kumuliert 38
Volizeitstellen entspricht. 23 davon entfallen
auf den gewerblichen, der Rest auf den admi-
nistrativen Bereich. Damit hat Torsten Franke

-
a

den Personalkorper des Unternehmens seit
seiner Geschéftstibernahme im Jahr 2002 mehr
als verdoppelt. Damals waren 20 Mitarbeiter
beschiftigt. Noch eindrucksvoller ist die Ent-

Gesundes Wachstum

wicklung des Umsatzes im gleichen Zeitraum.
Gestartet bei 2,5 Millionen Euro, kénnte in die-
sem Jahr erstmals die 10-Millionen-Euro-Marke
durchbrochen werden. »Wenn alles gut lduft,
ergénzt der Chef.

Das Geschéft habe sich freilich schon vor dem
Umzug sehr gut entwickelt, insbesondere durch
den Riickzug der Firma Zeppelin als Importeur
vor ftinf Jahren. Fortan konnte GS als direkter
Hyster-Héndler agieren. »Dadurch haben wir
Grofkunden in der gesamten Region iibernom-
meng, sagt Franke, der einst LKW-Schlosser
gelernt, dann das Abitur nachgemacht und
schlieBlich Fahrzeugtechnik in Miinchen stu-
diert hat. Anschlieflend sammelte er bei Linde
in Aschaffenburg und bei Liebherr in Kirchdorf
an der Iller Berufserfahrung.

Auf gut ausgebildeten Nachwuchs und Mitar-
beiter mit der Bereitschaft zur Horizonterwei-
terung setzen Franke und Oppermann auch im

eigenen Unternehmen. Der allseits beklagte
Fachkréftemangel betreffe ihre Branche, zumin-
dest aber GS-Gabelstapler Service, bislang nicht
allzu sehr. Vor allem fiir den Office-Bereich
kidmen nach wie vor relativ viele Bewerbungen.
Und auch sonst habe man bislang alle Stellen
besetzen kénnen, sowohl die der fertigen
Mitarbeiter als auch der Auszubildenden. »Im
Office-Bereich bilden wir in diesem Jahr das
erste Mal aus. Bei den Land- und Baumaschi-
nenmechatronikern sind es aktuell sieben Azu-
bis {iber vier Lehrjahre verteilt. Wenn wir alle
Zwei, drei Jahre einen bei uns halten kénnen,
sind wir absolut im Schnitt, erkldrt Torsten
Franke.

Die Arbeit
wird komplexer

Die Anforderungen sind hoch. Da Hersteller
Hyster selbst keine Motoren baut, sondern
zukauft, miissen die Monteure verschiedene
Baureihen kennen und entsprechend geschult
werden. Viel habe das Neu-Wolfenbtitteler
Unternehmen deshalb zuletzt in den Bereich
Ausbildung investiert, zu Beginn unterstiitzt

durch den ehemaligen Importeur Zeppelin, der

die Handler »ein bisschen an die Hand nahm«.
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Einstellen auf
Verdnderungen

Fiir die Mechaniker sei die modernere und
anspruchsvollere Technik eine Chance gewe-
sen, das eigene Konnen zu zeigen. »Unseren
Mitarbeitern hat das richtig Spall gemacht.
Gleichzeitig war der Herstellerwechsel fiir
uns eine Chance, qualifizierte Mitarbeiter zu
gewinnen. Hyster ist zwar nicht so bekannt,
aber das Standing in der Branche hat sich stén-
dig verbessert«, so Oppermann.

Uberhaupt habe sich die Stapler-Welt im Laufe
der Zeit brutal verdndert. »Was die Offentlich-
keit womdglich deshalb nicht so wahrnimmt,
weil die Leute auf ihrem Werksgeldnde ja in
der Regel mit einem bestimmten Fahrzeug
arbeitenc, erklart Franke. 65 Prozent der von
GS insgesamt bestellten Stapler hitten heute
elektrischen Antrieb. Das Thema E-Mobilitdt
sei in der Branche weitestgehend abgearbeitet,
im Grunde Standard. Und auch der Mietpark
werde sukzessive elektrischer. Mehr als 60 der
derzeit 430 Stapler in diesem Segment wiirden
mit Lithium-Ionen betrieben, so der geschifts-
filhrende Gesellschafter: »Daher brauchen

wir in der Werkstatt den Vorschlaghammer
ebenso wie das Laptop.« Dass die Mitarbeiter
aufgrund der unterschiedlichen Anforderungen

1979 in Braunschweig gegriindet,
feierte die GS-Gabelstapler Service GmbH
in diesem Jahr ihren 40. Geburtstag. Fotos: André Pause
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voneinander lernen, liegt auf der Hand und

ist erwiinscht: Handwerkliches (zum Beispiel
SchweiRarbeiten) kénnten die alten Hasen auf-
grund jahrelanger Erfahrung meist besser, wéh-
rend Aufgaben im Zusammenhang mit neuen
Technologien den jungen Leuten naturgemé
schneller von der Hand gingen.

Das machen,
was man kann

»Wir sind sehr gut strukturiert und haben effek-
tive Prozesse, nicht nur in der Werkstatt, freut

Ein Blick in die Werkstatt.

sich Torsten Franke. Das Firmengelénde wiirde
eine weitere Expansion durchaus erlauben,
allerdings sei man mit der BetriebsgroQ3e ebenso
zufrieden wie mit dem Status Quo insgesamt.
Auch Erweiterungen des Portfolios, beispiels-
weise in Richtung Biihnen- und Reinigungs-
technik stinden nicht zur Debatte.

»Mehr Mietstaplergeschéft bei gleichbleiben-
dem Personal wiirde ich mir noch wiinschen,
also eine Effizienzsteigerung in diesem Bereich.
Ansonsten wollen wir nur Stapler machen. Das
ist das, was wir kénnen. Daffir stehen wir —und
das weill auch der Kunde.« pau
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