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NTN. S
Wir sind bereit...

Mit hoher Motivation und bedingungslosem Engagement stehen wir lhnen zur
Seite... Gerade weil die Zeiten schwierig sind, sind wir aktiver und reaktionsfahiger
denn je.

Bereit fur neue Markte

Russland, WeiBrussland, aber auch Polen, die Tschechische Republik, die
Slowakei oder Ungarn... In Mittel- und Osteuropa entstehen neue, aufstrebende
Mérkte, die rasch ihre eigenen Strukturen entwickeln. Um den Erwartungen
dieser Markte zu entsprechen, setzen wir umfangreiche Programme um:
Bereitstellung neuer Instrumente, Entwicklung neuer Strategien oder, wie in
Warschau, Eréffnung von Biiros vor Ort...

Bereit fur den Aufschwung

Unser Kampfgeist ist ungebrochen, unsere Motivation héher denn je... Wir haben
die Zeiten der Krise genutzt, um wichtige grundlegende MaBnahmen
durchzufiihren.

1 — Unsere Logistik wurde optimiert.

Ziel: Garantierte Verflgbarkeit der Teile, die Sie brauchen.

2 - Die geplante Erweiterung unseres Produktsortiments wurde in ganz Europa
umgesetzt. Die Produkte von NTN, insbesondere Kegelrollen- und Nadellager,
erganzen zukinftig unser Programm.

3 — Unser Service-Angebot wurde ausgebaut und insbesondere mit ,,Experts &
Tools“ neu strukturiert. Spezifische Werkzeuge, spitzentechnische Leistungen:
unser ,,Zusatz-Service“, weil uns viel daran liegt, lhr bevorzugter Partner zu sein.

Bereit fur neues Wachstum

Wahrend der Krise konnte SNR insbesondere durch die beschleunigte
Umsetzung des Plans SNR 2010.2 die Position starken. Vor allem hat SNR einen
signifikanten Riickgang der Verschuldung zu verzeichnen, die heute niedriger ist
als zu Beginn der Krise. Diese Entwicklung ist von umso groBerer Bedeutung, als
jeder Konjunkturaufschwung bekanntlich von einem erhohten Cash-Bedarf
begleitet wird.

Hinter der Umsetzung dieser verschiedenen MaBnahmen steht unsere Absicht,
uns vorausschauend und konstruktiv auf die Zukunft einzustellen. Wie Sie
winsche auch ich mir eine spirbare Wiederbelebung fir das Jahr 2010. Mit
Ihnen und fir Sie sind wir bereit, jede sich bietende Chance konsequent zu
nutzen.

Mr Sépulchre de Condé,
Generaldirektor von SNR Roulements.
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EIN MARKT MIT STARKEM WACHSTUM.

,Im Jahr 2004 umfasste der
russische Fuhrpark gerade mal
29,8 Millionen Fahrzeuge (VL:
Leichtfahrzeuge, VUL: leichte
Nutzfahrzeuge, PL: Lastkraft-
wagen und Busse)“, erinnert
sich Léonid Nerezov. ,Am 1.
Januar 2009 umfasste er 38,2
Milionen Einheiten und Ubertraf
damit auch optimistische Schat-
zungen bei weitem. Neben diesem spektakularen
Wachstum war eine weitere bedeutende Entwicklung
zu beobachten. Im Jahr 2004 waren 80 % der
Fahrzeuge russischen Ursprungs und nur 20 %
wurden im Ausland hergestellt. Am 1. Januar 2009
belief sich der Anteil der Fahrzeuge auslandischer
Marken auf 34 %, was 11 Millionen Fahrzeugen
entspricht. In WeiBrussland zeichnet sich dieser Trend
noch deutlicher ab. Bereits im Jahr 2006 wurde der
Anteil der inlandischen Fahrzeuge nur noch auf 42 %
geschatzt. Uberall sind die lokalen Marken also dem
zunehmenden Wettbewerbsdruck durch ausléandische
Fahrzeuge ausgesetzt, die importiert oder vor Ort
produziert werden und sehr gefragt sind.”

Leonid NEREZOV

DER MARKT
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ENTWICKLUNG DER PRODUKTION.

,Um von diesem zukunftstrachtigen Markt zu profi-
tieren, hat sich bereits die Mehrzahl der auslandischen
Automobilhersteller in unterschiedlicher Form, zumeist
im Zuge von vertraglichen Vereinbarungen oder Joint-
ventures, auf russischem Boden etabliert. Einige der
bekanntesten Beispiele? Ein in den Medien viel
beachtetes Ereignis war die 25%-ige Beteiligung von
Renault-Nissan an der AvtoVaz Gruppe, dem Hersteller
der berlhmten Lada Giguli. Toyota hat in Zusammenarbeit
mit EBRD eine 50.000 m2 groBe Produktionsstétte in
Sankt Petersburg erdffnet, die heute den Toyota
Camry baut. PSA Peugeot Citroén errichtet ein Werk
in Kaluga, das als Gemeinschaftsprojekt mit Mitsubishi
entsteht und bis Mérz 2010 fertig werden soll. Und
nach und nach ziehen auch die Industriepartner —
Systementwickler, Erst- und Zweitausrister — an die
neuen Produktionsstandorte um...”

ORGANISATION DER VERTRIEBSKANALE.

»LAuch der Ersatz- und Einzelteilmarkt boomt und
entwickelt seine eigenen Strukturen. Schematisch
gesehen gliedert er sich in zwei groBe Pole: zum einen
LUniversalgroBhandler”, die inlandische Erzeugnisse flr
russische Fahrzeuge vertreiben, zum anderen ,auf
auslandische Teile spezialisierte GroBhandler*, die auf
Importe angewiesen sind. Die von der Regierung erlas-
senen Einfuhrbestimmungen haben zur Ausarbeitung
einer regelrechten Arbeitscharta und indirekt zur
Grindung eines Handelsverbandes geflhrt, zu

dessen Aufgaben es gehort, die Vermarktung von
qualitativ hochwertigen Teilen zu férdern.

Zu den Mitgliedern des Verbands gehdren namenhafte
Vertreter der Branche. So bietet Armtek beispielsweise
nicht weniger als 65.000 Artikel in Russland und
WeiBrussland, wo das Unternehmen ebenfalls préasent
ist, unter dem Motto ,Waren hier und jetzt“ an! Dabei
kann Armtek auf die umfangreichen Mittel zugreifen,
die zur Realisierung ihrer ehrgeizigen Ziele notwendig
sind. Die Gruppe verfugt Uber 2.000 Mitarbeiter, 120
Lieferanten und demnachst Uber ein ultramodernes
Lager auf einer Flache von 18.000 m2... Die Kunden
bleiben nicht aus. In WeiBrussland hat sich der Umsatz
von NTN-SNR zwischen 2006 und 2007 z.B. um 70 %
erhoht.

Mit der Krise und den damit verbundenen Finanz-
schwierigkeiten kdnnen minderwertige Produkte
punktuell Marktanteile gewinnen. Aber wie Evgeny
Luchenkov, geschaftsflihrender Direktor von AD
Smartec (Moskau), weiterer GroBakteur in diesem
Sektor, erklart: ,Die betreffenden Handler stellen keine
Konkurrenz fur uns dar. Wir setzen auf Originalteile,
bieten erganzend zum Vertrieb technische Schulungen
an, entwickeln Produktlinien und stellen technische
Informationen zur Verfligung.“ So lautet also das
Erfolgsrezept eines qualitatsbewussten Unternehmens
der Automobilersatzteiloranche in Russland.”

Durchschnittsalter der auslédndischen Fahrzeuge
in Russland in 2008
133 12,8

' 16,5
156 14,1 138
{and
I I I .

Jahre

Saab Daihatsu
Audi Alfa Roméo VW

Isuzu

12,5

Mercedes-Benz UAZ GAZ LADA
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HOCHSTE UMSATZE NACH MARKEN
IN 2009 (Januar bis Juni) 728 000 Fahrzeuge

(QUELLE AUTOSTAT.RU)

o,
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Fahrzeuge (23,32%)

Sonstige russische
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Losungen
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FRANCEMOTORS SCHLUSSELZAHLEN:

- Griindung: 19.01.2001

- Geschéftsfiihrender Direktor und Griinder:
Sergey Victorovitch Gour

- Sitz der Gesellschaft: Minsk

- Niederlassungen: Gomel, Grodno,
Baranovitchi, Vitebsk

- Umsatz: 4 Millionen Euro
(60 % Automobilersatzteile,

40 % Industrievertrieb)

- Hauptsortiment: Walzlager fUr die Industrie,
Bremssysteme, Filter, Radlager, Verteiler,
Aufh&ngungen, Antriebslager...

- Lagerflache: 240 m?

- Anzahl Artikel: 3.500

= 16 Mitarbeiter im Stammhaus Minskk

Mehr:
www.francemotors.by

»

m Januar 2001 von Sergey Victorovitch Gour in

Minsk gegriindet, konnte das Unternehmen
FranceMotors vor kurzem sein 9-jahriges Bestehen
feiern und auf eine rasante Entwicklung zuriick-
blicken. Gegeniiber 2008 weist allein der Umsatz
2009 einen Zuwachs von 70 % auf. Die NTN-SNR
Gruppe war an dieser Erfolgsgeschichte beteiligt.
Einblicke in das Verkaufsgeschaft in WeiBrussland,
Bereich Automobilersatzteile und Industrie.

FRANCEMOTORS: EINE BEISPIELHAFTE DYNAMIK.
Exponentielles Wachstum nach knapp zehnjahriger
Existenz. FranceMotors ist eines dieser jungen,
aufstrebenden Unternehmen, wie es in Osteuropa
inzwischen einige gibt. Die Mittel des Unternehmens
stehen seinen ambitionierten Zielen in nichts nach:
eine klar definierte Marketing-Strategie, qualifizierte,
erfahrene Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, 4 Nieder-
lassungen an strategischen Standorten, erfolgreiche
Partnerschaften mit in- und auslandischen Investoren,
ein aufmerksamer, effizienter Kundendienst... Um ihr
Wachstum zu sichern, unterhalt FranceMotors auBerdem
sehr enge Beziehungen zu ,Erstausristern®, zu denen
insbesondere auch die NTN-SNR Gruppe gehort, die
60 % der verkauften Artikel reprasentiert.

Zu den wichtigsten Produktgruppen des Sortiments
gehdren: Walzlager fur die Industrie, Bremssysteme,
Filter, Radlager, Verteiler, Aufhangungen, Antriebslager...
Als Unternehmen, das sowohl Automobilersatzteile
als auch Teile fur die Industrie, Erstausristungen und
Einzelteile vertreibt, bietet sich FranceMotors flr eine
Beobachtung dieses Marktes geradezu an.

ERSATZTEILE FUR DIE AUTOMOBILINDUSTRIE:
EIN WIRTSCHAFTSZWEIG MIT WACHSTUMS-
CHANCEN.
In WeiBrussland, so erklart man uns in dem Unternehmen,
ist das Durchschnittsalter der Fahrzeuge verhaltnismaBig
hoch. Dies gilt sowohl fur inlandische als auch fur
auslandische Fabrikate. Ein Grund, weshalb der
Ersatzteilmarkt boomt. Und diese Entwicklung diirfte
sich weiter fortsetzen. Denn im Jahr 2010 planen die
russische und die weiBrussische Regierung eine
Erhdhung der Einfuhrzdlle auf ausléndische Fahrzeuge
im Rahmen eimZollunion. Diese MaBnahme
lrfte eine steigende Nachfrage nach qualitativ hoch-

Folge haben. Dank ihrer

FRANCEMOTORS, NTN-SNR ... GEMEINSAME ZIELE.

und die NTN-SNR Gruppe fUr diesen Fall gerUstet.
FranceMotors, Pionier auf diesem Gebiet, war eine
der ersten Vertriebsgesellschaften, die Einzelteile fur
franzosische Kraftfahrzeuge auf den weiBrussischen
Markt brachte. Die NTN-SNR Gruppe hat sich aufgrund
der Qualitat und der ausgereiften Technik inrer Produkte
inzwischen ebenfalls einen Namen in WeiBrussland
gemacht. Dieses positive Image hat zu konstanten,
regelmaBigen Umsatzzuwéchsen geflhrt.”

VERSCHIEDENE KERNBEREICHE IN DER
INDUSTRIE.

Im Industriesektor beliefert FranceMotors sowohl
OEM-Kunden als auch den Ersatzteilhandel. Die
Geschéftstéatigkeit konzentriert sich auf drei Haupt-
gruppen:

- Hersteller von landwirtschaftlichen Maschinen und
Traktoren: MTW, Gomselmash, LidaAgroPromMash...
- Akteure in der chemischen Industrie: Moguilev-
khimvolokno, Grodnokhimvolokno...

- Hersteller von Industriemaschinen: Atlant, LMZ Universal...

VIELVERSPRECHENDE ZUKUNFTSAUSSICHTEN.
Angesichts dieses erfolgreichen Geschaftsverlaufs
plant FranceMotors nun eine Weiterentwicklung auf
samtlichen Ebenen. Dabei bleibt das Unternehmen
seiner urspringlichen Mission treu und baut den
Ersatzteilvertrieb fur franzosische Automobile in
WeiBrussland weiter aus. Um die notwendige
Diversifizierung voranzutreiben, wird parallel dazu an
der Erweiterung des Angebots gearbeitet, wobei aus
dem NTN-SNR-Sortiment nach und nach Produkte
aufgenommen werden, die fir andere auslandische
Marken bestimmt sind. NatUrlich ist der Industriesektor
ebenfalls zu berlcksichtigen. Gleich in welchem
Geschéftsbereich, erklart man bei FranceMotors,
,Produkte aus Frankreich sind dank ihrer ausge-
zeichneten Qualitét sehr gefragt”. Trotz der Krise war
2009 ein erfolgreiches Geschéftsjahr, was nicht
zuletzt dem engagierten Einsatz eines dynamischen
Vertriebsteams zu verdanken ist. Ergebnis: ein
Umsatzwachstum von 70 % gegentiber 2008. ,Wir
werden uns daflr einsetzen, diese dynamische
Entwicklung zu unterstitzen und zu begleiten, versi-
chert Léonid Nerezov, Vertriebsleiter des Geschéfts-
bereichs Automobilersatzteile Russland, WeiBrussland
und Ukraine bei NTN-SNR.



BEGEGNUNG MIT MABEO INDUSTRIES

MABEQO Industries

von Experts & Tools Uberzeugt

mab

INDUSTRIES

gegrindet und ist in Frankreich einer der

Hauptakteure in ihren jeweiligen Tatigkeits-
bereichen. Der Gruppe gehdren gegenwartig 4
Einheiten an: Tereva (Vertrieb von Leitungs-,
Sanitar- und Heizungsanlagen fiir die Bauindustrie),
Crossroad Aciers (Stahlhandel), Fluides Service
Distribution et Technologies (Handel mit Erd6-
lerzeugnissen) und Mabéo Industries (Vertriebs-
gesellschaft fur individuelle Schutzausriistungen,
allgemeine Industrieausriistungen, mechanische
Getriebe und Antriebssysteme, technische Hoch-
und Niederdruckflissigkeiten, Prozessautomati-
sierung und elektrische Peripheriegerate).
Gespréach mit Maurice Lallement, Marketing- und
Einkaufsleiter bei Mabéo Industries.

Die Martin Belaysoud Gruppe wurde 1829

MAURICE LALLEMENT stellt uns seine Vision
im Bereich Industrieausriistungen vor:

»Ein neues globales Angebot fir einen lokalen
Service. Dieser Slogan, so Maurice Lallement,
gibt die Strategie von Mabéo Industries zutreffend
wieder: Diversifizierung unserer Produktpaletten
und dazugehorigen Serviceleistungen, um ein
breites Spektrum verschiedener Geschéaftsbe-
reiche abzudecken. Wir arbeiten mit Kunden aus
den verschiedensten Branchen zusammen:
Automobilindustrie, Lebensmittelindustrie, Erdol
und Chemie, Papierindustrie, Huttenindustrie,
Zementwerke sowie Dienstleistungsgesellschaften
(Transport, Logistik...), Korperschaften und
Hoch- und Tiefbau... Unsere Kunden, zu denen Key
Accounts ebenso wie kleine und mittelstandische
Unternehmen gehdren, erwarten von uns, dass
wir ihnen einen effizienten Service, ein hohes Maf
an Flexibilitat, technische Beratung sowie zuver-
lassige Lésungen und Produkte bieten. Um diesem
Anspruch gerecht zu werden, vertreiben wir
ausschlieBlich Produkte von Herstellern, die
MarktfUhrer in ihrer Branche sind. Im Walzlager-
bereich arbeiten wir seit 25 Jahren mit SNR und
seit rund zehn Jahren mit NTN zusammen. Die
neue Synergie von NTN und SNR bringt mit
Sicherheit verschiedene Vorteile mit sich: eine
zweifellos umfangreiche Produktpalette, die Star-
kung der Marke, eine héhere Reaktionsfahigkeit
dank eines einzigen Ansprechpartners und einer
einzigen logistischen Plattform...“.

EXPERTS & TOOLS: EIN ,PLUS“ FUR
UNSERE KUNDEN.

»Natlrlich sind unsere Kunden standig auf der
Suche nach effizienten, wettbewerbsfahigen
Instandhaltungslosungen®, fuhrt Herr Lallement
weiter aus. ,Um ihre Erwartungen zu erflllen,
mussen wir uns auf spezialisierte, kompetente

o

Partner verlassen konnen, zu denen auch NTN-
SNR gehort. Das Angebot ,Experts & Tools" ist
zum Waélzlager- und Lagerprogramm zwar
komplementér, es bietet jedoch zusétzliche Vorteile.
Die angebotenen Leistungen stellen ein echtes
LPlus” fir uns und damit fir unsere Kunden dar.
Im Jahr 2009 haben wir mit groBem Erfolg mehrere
Schulungen organisiert, die sich positiv auf das
Image des Unternehmens auswirken. Die Spezialisten
von NTN-SNR besuchen die Kunden vor Ort mit
inrer BEBOX-Ausstattung. Auf diese Weise kdnnen
sie das Vertriebs- oder Instandhaltungspersonal
direkt Uber die je nach Anwendung geeigneten
Montage- und Demontageldsungen informieren
und sie mit diesen vertraut machen. Wir sind ge-
rade dabei, den Schulungsplan fir das Jahr 2010
auszuarbeiten. Im Rahmen unserer kundenspe-
zifischen Absatzférderung
B machen wir ebenfalls auf

§ die Instandhaltungswerk-
§ zeuge Experts & Tools
aufmerksam, insbesondere
auf die Abzieher und
Montagesets...."

EXPERTS & TOOLS IM UBERBLICK:
Experts & Tools optimiert die Instandhaltung
durch:

ein erweitertes Werkzeugsortiment, darunter

neue mechanische und hydraulische Abzieher,

Zubehor, Hydraulikmuttern, Pumpen und Ver-

bindungselemente, Anwarmgerate flr Walzlager,

Digitalthermometer, Ausrtistungen zum Kalt-

stauchen...,

- den Verleih von GroBwerkzeugen: Anwarmgerate
fir Walzlager, Hochleistungsabzieher, Hydraulik-
muttern...,

- ein neues, vertriebsgerechtes Schmierstoffan-
gebot flr unterschiedliche Einsatzbedingungen,

- regionale Theorie-Schulungen bzw. Schulungen
bei den Vertriebspartnern,

- praktische Schulungen am Standort Annecy
oder individuelle Schulungen des Instandhal-
tungspersonals vor Ort mithilfe der BEBOX-Utilities,

- technische Beratung und Unterstitzung bei der
Montage und Demontage der Walzlager,

- die Erstellung von Gutachten vor Ort oder in den
Experts & Tools Untersuchungslabors: prognos-
tizierende oder kurative Vibrationsanalyse...,

- die Wiederaufarbeitung groBer Walzlager,

- Audits zur Instandhaltungsorganisation.

Mehr:
www.mabeo-industries.com
www.ntn-snr.com/services

MABEO INDUSTRIES,
SCHLUSSELZAHLEN:

Sitz der Gesellschaft:
Bourg-en-Bresse

6 Geschiftsbereiche:
- Individuelle Schutzausristungen
- Allgemeine Industrieausrtstungen

- Mechanische Getriebe und
Antriebssysteme

- Dichtungssysteme, Rohre,
Armaturen, Halbzeug

- Flussigkeiten, Hydraulik, Pneumatik
- Elektrische Automatisierungssysteme
- Investitionen und Dienstleistungen

45 Niederlassungen in Frankreich
Vertretung in der Slowakei

5 Logistikplattformen:

- Montbéliard,

- Bourg-en-Bresse,

- Bordeaux,

- Region Paris,

- Valenciennes.

800 Mitarbeiter
> davon 200 im Vertrieb

400.000 Artikel
60.000 Kundenkonten
Lagerbestandswert:

20 Millionen Euro

Umsatz (2008):
200 Millionen Euro

N°4 1 O'MAG




ZIELPUNKT
MITTELEUROPA

Kettenbriicke - Budapest

MITTELEUROPA
EINE DYNAMISCHE INDUSTRIE.

Jean-Pi

SNR POLSKA
Am 1. Dezember 2009 wurde das
Vertretungsbtro von SNR in Warschau
offiziell eroffnet. Weshalb der Standort
Warschau? Weil die Stadt ein Zentrum
des Austauschs zwischen West-,
Mittel- und Osteuropa ist. Weshalb
ein Vertretungsbiro? Um eine groBere
Nahe zu den Ansprechpartnern zu
gewahrleisten und Kontakte in der
Landessprache zu ermoglichen.
Ab sofort stehen folgende Ansprech-
partner zur Verfligung:
- Jaroslaw Rudzinski, Leiter des Buros
- Anita Klepacz, Marketing-Assistentin
- Jiri Symanek, zustandig fur den
tschechischen und slowakischen
Markt
- Jean-Pierre Demorge, Exportleiter
Osteuropa von NTN-SNR (in Annecy)
In Kirze wird das Team durch einen
weiteren Mitarbeiter erganzt, der fur
den Bereich Automobilersatzteile
zustandig sein wird.

o

erre DEMORGE

olen, Tschechische Republik, Slowakei,

Ungarn... Jean-Pierre Demorge, Exportleiter
Osteuropa bei NTN-SNR, gibt uns erste Einblicke in
diese mitteleuropaischen Markte.

O’MAG: Welches sind die Hauptmerkmale dieser
Region?

J-P. DEMORGE: Diese Lander zeichnen sich durch
eine ausgepragte Industrietradition aus, die in einigen
Fallen auf den Beginn des 20. Jahrhunderts zurtick-
geht. Seit dem Ende der Sowjetunion hat sich dieser
Wirtschaftssektor rasch und anhaltend entwickelt.
Heute entsteht in der gesamten Zone jede Woche ein
neues Industrieunternehmen. Wir haben es hier mit
sehr aussichtsreichen Markten mit hohem Wachs-
tumspotenzial zu tun.

O’MAG: Welches sind die wichtigsten Aktivitatsbereiche?
J-P. D: Es gibt zahlreiche unterschiedliche
Bereiche. Neben der aufstrebenden Automobilindustrie
ist auch in der Industrie eine sehr dynamische
Entwicklung zu beobachten.

Zum Beispiel in der Werkzeugmaschinenbranche,
insbesondere in der Tschechischen Republik, die
gewissermalien als historische Wiege der Feinmechanik
in dieser Region anzusehen ist. Auf der internationalen
Messe von Brno (Tschechische Republik) sind nicht
weniger als 150 Hersteller vertreten, die hier Maschinen
aller Art ausstellen. Im September 2010 werden wir
Ubrigens mit einem Stand von NTN-SNR auf der

AGV-Modell far NTV

Messe vertreten sein.

In Polen sind viele Maschinenhersteller zu finden, die
Gerate fur Steinbruchbetriebe und den Bergbau liefern.
Zu den signifikanten Wirtschaftszweigen gehodren
auBerdem: landwirtschaftliche Maschinen in Polen und
Ungarn, die Eisenbahnindustrie in der Tschechischen
Republik sowie Baumaschinen in Polen und Ungarn...

O’MAG: Wie haben Sie diese Mérkte erschlossen?
J-P. D: SNR etablierte sich Anfang der 90er-Jahre
zunachst auf dem Automobilersatzteilmarkt mit ein
bis zwei Vertriebspartnern pro Land. Da einige dieser
Unternehmen einen Geschéaftsbereich Industrie aufgebaut
hatten, war es flr uns nahe liegend, sie in dieser
Entwicklung zu begleiten.

NTN startete vor rund finfzehn Jahren mit einem
Alleinvertriebspartner in Polen (Albeco in Poznan).
Heute verflugt die NTN-SNR Gruppe Uber ein dyna-
misches Vertriebsnetz in diesen 4 mitteleuropéischen
Landern mit 7 Partnern in Polen, 4 in der Tschechischen
Republik, 3 in der Slowakei und 5 in Ungam. Die Prasenz
in dieser Region verschafft uns Zugang zu entfernte-
ren Mérkten im Osten, wie zum Beispiel Kasachstan.

O’MAG: Wie schatzen Sie die Zukunft dieser Region ein?
J-P. D: Mit Sicherheit wird sich die Entwicklung weiter
fortsetzen, da sich die Industriebetriebe bereits heute
weitgehend auch auf auBereuropaische Exporte
eingestellt haben, wie zum Beispiel ein Hersteller von
Eisenbahnmaterial und Reisezugwagen, der mit
Argentinien, Venezuela und dem Iran zusammenar-
beitet...

Postanschrift:

Ul Rafii 22

04 241 Warschau - Polen
Tel : +48 227 402 985
Fax : +48 227 402 986



QUAY :

w PRZYBYLSKI

Zbignie

Wojciech PRZYBY sk

Quay wurde zu Beginn der
90-er Jahre in Poznan
gegrindet und hat sich seitdem
rasch entwickelt. Diversifizierung
der Produktpalette, Eréffnung
weiterer Vertriebsstandorte...
Fortsetzung dieser polnischen
Erfolgsgeschichte und
Zukunftsaussichten mit dem
Mitbegriinder Zbigniew
Przybylski...

DER POLNISCHE

MARKT IM BLICKPUNKT.

O’MAG: Worin besteht das Kerngeschaft von Quay?
ZBIGNIEW PRZYBYLSKI: Quay wurde 1992 gegriindet.
Urspriinglich konzentrierte sich die Vertriebsgesellschaft
ausschlieBlich auf die Walzlager-Sparte. Dann bot
man uns an, weitere Produkte zu vermarkten und
unser Tatigkeitsfeld zu erweitern. Zunachst arbeiteten
wir mit der Fa. Optibelt (Hersteller von Riemen)
zusammen. Da sich diese Partnerschaft als sehr
fruchtbar erwies, haben wir unser Produktprogramm
weiter diversifiziert. Heute bieten wir ein komplettes
Sortiment von technischen Produkten wie Walzlager,
Ketten, Werkzeuge, Elektromotoren, Antriebssysteme,
Reduktionsgetriebe sowie eine breite Palette von
Zubehdrteilen an... Unsere Hauptaktivitat ist natdrlich
auf den Vertrieb ausgerichtet, sie beinhaltet jedoch
auch die umfassende technische Beratung unserer
Kunden.

O'MAG: Wer sind diese Kunden?

Z.P: Polen verflgt Uber eine sehr dichte, sehr aktive
Industriestruktur, die sich in den vergangenen Jahren
stark entwickelt hat. In den verschiedensten Bereichen
sind heute zahlreiche dynamische Unternehmen
entstanden: Landtechnik, Papierindustrie, Glasindustrie,
Bergbaugerate, Energieerzeugung... Unsere Kunden
gehoren also verschiedenen Branchen an. In den meisten
Fallen handelt es sich um kleine und mittelstandische
Unternehmen, die von uns Beratung und Serviceleis-
tungen erwarten. Wir arbeiten jedoch auch mit groBen
Industriekonzernen zusammen, bei denen der Preis-
und Qualitatsfaktor eine groBe Rolle spielt: PMPoland,
MONDI, DALKIA, PROCTER & GAMBLE...

O’MAG: Wie weit reicht Ihr Aktionsradius?

Z.P: Wir bearbeiten den gesamten polnischen Markt
und haben 10 Niederlassungen in den wichtigsten
Stadten des Landes eroffnet. Insgesamt verfigen wir
so Uber 11 strategische Verkaufsstandorte. Wir
beschaftigen 80 Mitarbeiter und haben unseren Per-
sonalbestand gegenuber 2004 um mehr als 30 %
gesteigert.”

Griindung: 1992

Sitz der Gesellschaft:

Ul Karpia 22 — Poznan

Umsatz 2009: 7.823.960 euros
Anzahl der aktiven Artikel: 19 300
Anzahl der aktiven Kunden: 6000

ZIELPUNKT |01

O’'MAG: Hat sich die Krise auf Ihre Geschéftsent-
wicklung ausgewirkt?

Z.P: In den vergangenen Jahren konnte Polen ein jahr-
liches Wachstum von ca. 6-8 % verzeichnen. Insgesamt
wurde diese Entwicklung durch die Krise gebremst.
lhre Auswirkungen sind jedoch unterschiedlich. Wahrend
die Key Accounts spUrbare Umsatzriickgange hinnehmen
mussten, war die Geschaftstatigkeit der kleinen und
mittelstandischen Unternehmen offenbar konstanter
oder ist sogar leicht gestiegen. Da unsere Kunden
hauptséchlich aus diesem Segment stammen, blieben
unsere Umsétze stabil.”

O'MAG: Was erwarten Sie von lhren Partnern/
Lieferanten und wie beurteilen Sie die Erdffnung des
Vertretungsburos von NTN-SNR in Warschau?

Z.P: Im Lauf der Jahre haben wir enge Geschaftsbe-
ziehungen zu Optibelt aufgebaut und sind heute der
wichtigste Vertriebspartner des Unternehmens in
Mitteleuropa. Die NTN-SNR Gruppe hat uns bereits
mit ihrem groBen Sortiment Uberzeugt. Die Erdffnung
eines BUros in Warschau ist ein erster Schritt hin zu
einer Intensivierung unserer Zusammenarbeit

(Siehe Beitrag auf S. 6)

O'MAG: Und lhre Projekte flr die Zukunft?

Z.P: In den kommenden Jahren besteht unser Ziel
darin, wieder zu einer dynamischen Entwicklung
zurUckzufinden. Eine unserer Zielsetzungen ist dabei
die Umwandlung unserer Gesellschaft in eine Aktien-
gesellschaft (AG) oder ein Zusammenschluss mit
einem Partner, der ebenso groB3 wie unser Unternehmen
oder gréBer ist.”

Das Verkaufsteam von Qua

Quay, Schlisselzahlen:

Hauptaktionare:

Woijciech und Zbigniew Przybylski
Vorsitzender: Wojciech Przybylski
Vertriebsstandorte: 11 in ganz Polen
Belegschaft: 80 Mitarbeiter




Experts
“Tools

Mehr Leistung
mit UNSerer

Unterstutzung

publicité SNR -

‘Gut ausgeristete, erfahrene Wilzlager-Experten stehen
_ lhnen bei g'er Verwirklichung neuer Ziele zur Seite.

Unser maBgeschneidertes Angebot:
Werkzeuge und Erzeugnisse zur Instandhaltung lhrer Walzlager
Theoretische und praktische Schulungen zum Thema Walzlager und deren
Instandhaltung
Technische Unterstlitzung bei der Montage und Demontage der Walzlager

Wiederaufarbeitung von Walzlagern und Spindeln von Werkzeugmaschinen

DOC.G_OMAG_4.Da - Crédits Photos : Service

Begutachtung von beschadigten Walzlagern und Schmierstoffen
Vibrationsanalyse von umlaufenden Maschinen
Spezialwerkzeugverleih

Audits beziglich lhrer Instandhaltungsorganisation

Experts & Tools finden Sie auf der Webseite www.ntn-snr.com/services
oder Uber expertsandtools@ntn-snr.com

N i NO -O With you

www.ntn-snr.com



