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Mit dem Zukauf des benachbarten
Grundstiicks sowie zweier Hallen
konnte das Geldnde erweitert und
die Produktion und Logistik neu
strukturiert werden. Foto: Gayko
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Das Siegerldnder Fensterbau-Unternehmen Gayko mit Sitz in Wilnsdorf hat die beiden
Corona-Jahre nicht nur gut iiberstanden, es konnten mit Hilfe einer engagierten Beleg-
schaft die gesetzten Umsatzziele sogar noch friiher als urspriinglich geplant erreicht
werden. Um sich auf mogliche neue Herausforderungen in der Zukunft bestméglich vor-
zubereiten, will das Unternehmen einen zweistelligen Millionenbetrag in zusédtzliche Pro-
duktionshallen und neue Maschinen und Anlagen investieren. Investiert wurde und wird
aber auch in Personal. Dabei wurden eine ganze Reihe leitender Positionen neu besetzt
und nicht zuletzt auch der Generationswechsel im Hause Gayko vorbereitet. Optimierte
organisationsprozesse innerhalb des Unternehmens sind der Grundstein fiir den Ausbau
des Managements und des Vertriebsnetzes national und international. Viel Neues also,
iiber das wir auf den folgenden Seiten zu berichten haben.
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Zuerst zu den Investitionen im Unterneh-
men. ,,Damit beheben wir keinen Investiti-
onsstau, sondern nehmen Erweiterungen
der Produktion und Lagerhaltungen sowie
Optimierungen der Logistik und des Produk-
tionsflusses vor“, macht Klaus Gayko deut-
lich. Am Standort Wilnsdorf sei somit ein
Mengenwachstum von weiteren 40 Prozent
in den ndchsten Jahren moglich. ,Um im
Wettbewerb zu bestehen und die vielfdltigen
Herausforderungen zu meistern, braucht es
eine gewisse GroRe“, so Gayko. Weiteres
Wachstum will Gayko allerdings nicht durch
Ubernahmen, sondern durch Allianzen még-
lich machen. Dabei hat er insbesondere
Fensterbauer im Blick, die sich entschieden
haben, ihre Schwerpunkte auf die Montage-
leistung und das Projektgeschdft zu verla-
gern und ihre eigene Produktion von Bauele-
menten einstellen wollen. ,,Diese machen wir
zu unseren Partnern. Damit verfolgen wir ein
Konzept, das wir schon in der Vergangenheit
erfolgreich praktiziert haben.”

Neuer Freiraum fiir die Produktion

Mit der Moglichkeit, ein unmittelbar an das
Firmengeldnde angrenzendes Grundstiick mit
einer Flache von 6.500 Quadratmetern zu er-
werben, hat sich eine willkommene Gelegen-
heit geboten, nicht nur die Produktionskapa-
zitdten auszubauen und modernste Ferti-
gungstechnologien zu installieren, sondern
auch Engpdsse zu beheben und damit den
Fertigungsfluss zu optimieren. ,Wir geben
damit aber auch ein klares Signal, dass wir
dem Standort Wilnsdorf treu bleiben und
weiter konsequent auf ,Made in Germany“
setzen“, betont Gayko.

Foto: Gayko

Die eigene Logistik wird im Zuge der Erweiterung weiter ausgebaut. Auch sie ist ein wichtiger Baustein fiir die gute Liefertreue bei Gayko.
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Gayko hat ebenfalls ein grofies Produktsortiment aus Aluminium, insbesondere Haustiiren,

Hebeschiebetiiren und Fenster fiir den gehobenen Wohnungsbau.

Bebaut ist das neue Geldnde mit zwei Pro-
duktionshallen mit einer Gesamtfliche von
3.500 Quadratmetern. Damit gewinnt das
Unternehmen rund 20 Prozent zusdtzliche
Fldche. In der groReren der beiden Hallen soll
das neue Logistikzentrum fiir die Kommissio-
nierung der Profile eingerichtet werden.
Hierzu wurde die Hallendecke isoliert und
eine neue Heizung installiert. ,Damit haben
wir die Option, die Halle falls nétig auch als
Produktionshalle nutzen zu kénnen®, erldu-
tert Gayko. In die Halle wird das Profillager
einziehen, das bis jetzt in der Produktions-
halle untergebracht ist. ,Mit der Einlagerung
von mehr Rohmaterial und Fertigwaren stel-
len wir sicher, dass wir weiterhin unseren
Fachbetrieben und Endkunden eine hohe Lie-
ferbereitschaft gewdhrleisten kdnnen®, er-
klart Gayko.

In der zweiten Halle wird kiinftig der Zu-
schnitt des Profilzubehors erfolgen. Dariiber
hinaus stehen dort dann neue Schulungs- und
Tagungsraumlichkeiten sowie ein Lager fir
den Messebau zur Verfligung.

Umstrukturierung und Modernisierung
der Produktion

Mit dem Auszug des Lagers wird eine Flache
von 1.200 Quadratmetern frei. Diese wird
kiinftig genutzt, um alle Glasleisten zentral
zuzuschneiden. Hierfiir wird ein neues Glas-
leisten-Sdgezentrum fiir den vollautomati-
schen Zuschnitt von Glasleisten installiert.
Hier sollen vor allem Profile fiir Fenster mit
dem Gayko-EDS-Design, also mit stumpfge-
stoRenen Profilen, zugeschnitten und bear-
beitet werden. Auch andere Sonderbearbei-
tungen, wie beispielsweise fiir das Holland-
system, werden zukinftig hier ausgefihrt.

Foto: Gayko

Damit wird das bestehende Zuschnitt- und
Bearbeitungszentrum entlastet. Zusdtzlich
wird eine weitere Schweil-/Putz-Linie fir
Blendrahmen installiert, mit der Elemente in
Gayko-EDS-Design produziert werden kon-
nen und womit eine Verarbeitung des
schweiBbaren Aluminium-Fensters , Alu Con-
nect” von Veka eine Option ist. Im AuRenbe-
reich wird fiir den Versand- und Logistikbe-
reich mehr Platz fir die Lagerung der Fertig-
elemente geschaffen.

Familienwerte intelligent mit Vertrieb

und Technik vereinen

Gayko zeigt in der Neuausrichtung des Fiih-
rungsteams, dass man verstanden hat, die
Werte eines Familienunternehmens und die
Erfahrung im Bereich Vertrieb und Technik
intelligent miteinander zu verbinden. Mit sei-
ner Frau Kathrin (Geschaftsfiihrerin) und sei-
nen Tochtern Carmen (Marketing) sowie
Carla und Christine (Personalmanagement)
sind gleich vier weitere Familienmitglieder im
Unternehmen aktiv. Das operative Manage-
ment wird durch langjdhrige Mitarbeiter un-
terstiitzt, darunter Ralf Kérner (Vertriebslei-
ter) und Dominik Biidenbender (Technischer
Leiter). Weitere Fiihrungsmitarbeiter sind
Jorg Nicodemus (Leiter der Anwendungstech-
nik) und Horst Peter (Leiter Einkauf und Lo-
gistik). Neu an Bord ist Marcel Fuchs (Be-
triebsleiter Aluminiumbereich).

Entscheidender Faktor fiir den Erfolg

Den weiteren Ausbau des Fiihrungsmanage-
ments sieht die Familie als besonders wichtig
an, um die Mitarbeiterqualitdt zu halten und
die Attraktivitdt fir neue Mitarbeiter zu we-
cken, eine Grundvoraussetzung fiir das ge-
plante Wachstum. Als entscheidenden Er-

folgsfaktor sieht der Unternehmer, dass man
nach wie vor auf das Know-how langjdhriger
Mitarbeiter und Fachbetriebe zuriickgreifen
kann. ,Die groRte Innovationskraft steckt in
den Mitarbeitern eines Unternehmens”, be-
kraftigt Klaus Gayko. Schon friih wurde daher
viel Energie in die Qualifizierung der Mitar-
beiter verwendet und damit auch der Leitsatz
beherzigt: ,Binden ist leichter als finden”.
Trotz einer Verknappung an qualifizierten
Fachkrdften ist es dem Unternehmen bislang
immer gelungen, die richtigen Mitarbeiter zu
halten oder auch neu an Bord zu holen.

Produktsegment mit wachsender
Bedeutung

Bereits in 2011 hat das Unternehmen mit der
Errichtung einer separaten Produktionshalle
seine Aluminiumabteilung deutlich ausge-
baut und in 2016 mit einem Erweiterungsbau
noch einmal aufgestockt, sodass jetzt eine
Produktionsflache von liber 2.000 Quadrat-
metern zur Verfiigung steht. Gefertigt wer-
den liberwiegend Haustiiren, seit einiger Zeit
in steigenden Stiickzahlen auch Hebe-
Schiebe-, PSK- und Falt-Schiebe-Konstruktio-
nen sowie Fenster in sdmtlichen Offnungsar-
ten. ,Unsere Kunden haben die Erwartung,
alles aus einer Hand beziehen zu konnen.
Diesem Wunsch haben wir mit der Erweite-
rung der Aluminium-Fertigung entsprochen.
Da wir neben Haustiiren ein vielfdltiges Pro-
gramm an Fenstervarianten und Sonderele-
menten bieten, versprechen wir uns in die-
sem Bereich auch fiir die ndchsten Jahre ein
liberproportionales Wachstum®, berichtet

Die grof3e Nachfrage nach Fenstern mit dem
Eck-Design-System EDS veranlasst den Her-
steller, ein neues Zuschnitt- und Bearbeitungs-

zentrum aufzubauen. Foto: Gayko
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Fiihrungspositionen neu besetzt und den Generationswechsel eingeleitet: Gemeinsames Gruppenbild mit der Familie Gayko
sowie den leitenden Mitarbeitern. V. I.: Kathrin Gayko, Klaus Gayko, Carla Gayko, Christine Gayko, Carmen Gayko, Ralf Korner,

Jorg Nicodemus, Horst Peter, Dominik Biidenbender, Marcel Fuchs.

Klaus Gayko. Wie nicht anders zu erwarten,
werden auch bei den Aluminium-Elementen
Konstruktionen in RC2- und RC3-Ausfiihrung
angeboten. Die positive Entwicklung des Pro-
duktsegmentes schldgt sich auch in einem
wachsenden Umsatzanteil nieder. Dieser
liegt aktuell bei zwdlf Prozent, konnte aber in
den ndchsten Jahren deutlich steigen, denn in
2022 kann der Bereich mit 25 Prozent ein
iberproportionales Wachstum verzeichnen.
,Der Wunsch nach méglichst groRen Fenster-
offnungen lasst erwarten, dass die Nachfrage
nach Aluminium-Elementen weiter steigt. Zu-
dem kommen auch im gehobenen Woh-
nungsbau immer mehr Alu-Konstruktionen
zum Einsatz. Wir haben damit schon an-
spruchsvolle Objekte ausgefiihrt. Hierzu ha-
ben wir zusdtzliche AufmaRBtechniker einge-
stellt, die in der Lage sind, diese Projekte zu
steuern®, so Klaus Gayko. Neben dem Bereich
der Haustiren werden auch Fensterele-
mente, Hebeschiebe-Tiiren und Systemldsun-
gen (Heroal) im gehobenen Bereich seit gut
zwei Jahren stdrker nachgefragt und sollen
stdrker ausgebaut werden.

Im Bereich der Haustiirserie ,Gayko Aluline”
wurden mit den brandaktuellen Designs
,pure Elements” bereits neue Ideen umge-
setzt. Deren Oberflachen sind mit hochwerti-
gen Werkstoffen wie Holz und Keramik ver-
sehen und machen jedes Modell zu einem
einzigartigen Designerstiick. Fiir ,pure Ele-
ments“ wurde aktuell ein neues Vermark-

tungskonzept entwickelt und fir die Han-
delspartner umgesetzt, sodass diese gut vor-
bereitet sind flir den Verkaufsstart im Herbst.
Man erwartet durch die neuen Designs zu-
sdtzliche Endkunden in den einzelnen Regio-
nen zu erreichen.

Um die Abteilung autark zu machen, soll die
Logistik angepasst werden. Die Entkopplung
vom Kunststoffbereich fiihrt zu einem kon-
zentrierteren Produktions-Timing fur Alumi-
niumprodukte. Hinsichtlich der produzierten
Mengen sei noch Luft nach oben, berichtet

Foto: Gayko

Gayko. Fir einen optimierten Fertigungsfluss
werden neue Fertigungslinien statt vereinzel-
ter Montagetische aufgebaut und die indus-
triellen Fertigungsprozesse weiter forciert.
Damit wird eine Verdopplung der Kapazitiaten
moglich sein.

Konzentration macht intensive Betreuung
maoglich

Auch wenn das Unternehmen {ber die Jahre
stetig gewachsen ist, so ist dies nicht auf eine
wachsende Zahl von Handelspartnern zu-
rickzufiihren. Denn Gayko verfolgt das Ziel,

Fiir die Haustiir-Serie ,,pure Elements“ wurde aktuell ein neues Vermarktungskonzept

entwickelt und fiir die Handelspartner umgesetzt.

Foto: Gayko
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Unternehmen fir sich zu gewinnen, die sich
mit dem Konzept der Mehrwert-Strategie
identifizieren und sich durch eine aktive
Marktbearbeitung und eine addquate Kun-
denansprache auszeichnen. Zdhlte das Unter-
nehmen friiher noch circa 600 Kunden, so
sind es heute 150 etablierte Fachpartner in
Deutschland, die regionale Prdsenz zeigen.
,In den auslandischen Markten kommen
noch einmal 5o starke Partner hinzu. Das
klingt im ersten Moment recht tiberschaubar,
aber viel mehr wdre angesichts der Intensitdt
der Betreuung und Unterstiitzung auch gar
nicht moéglich. ,Die im Vergleich recht ber-
schaubare Zahl an Gayko-Fachpartnern hat
den Vorteil, dass wir unsere Kunden und ihr
Geschdft genau kennen und einen personli-
chen Zugang zu ihnen haben®, so Gayko zu
den Vorteilen der Konzentration. Mit dem
Konzept sind Gayko und seine Handelspart-
ner erfolgreich, ist doch der Umsatz pro Part-
ner (ber die Jahre deutlich angestiegen. Es
gibt auch neue Fachbetriebe und Entwick-
lungskunden, die sich sukzessive entwickelt
und innerhalb von nur zwei Jahren ihren Um-
satz signifikant gesteigert und teilweise sogar
verdoppelt haben.

Er verweist in diesem Zusammenhang auf die
Mehrwertstrategie von Gayko, die ein wichti-
ger Pfeiler fiir ein weiteres qualitatives
Wachstum ist.

»Wir werden gebraucht“

Hinsichtlich der weiteren Geschdftsentwick-
lung gibt sich Gayko zuversichtlich. Allerdings
erschweren die aktuellen wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen die Planungssicherheit
fiir jedes Unternehmen und machen das Ar-
beiten anspruchsvoll und herausfordernd.
Die Situation der hohen Rohstoffpreise wird
im Neubaugeschaft zu Problemen fiihren und
in diesem Bereich wird es einen Auftrags-
riickgang geben. Als Unternehmen mit
Schwerpunkt im Bereich der energetischen
Sanierung und der Renovierung von Fenstern
und Haustliren ist man unabhdngiger aufge-
stellt und argumentiert beim Endkunden
Uiber die Nutzenargumente. Der von vielen
Experten prognostizierte Riickgang des Neu-
baus ldsst Gayko allerdings befiirchten, dass
viele Anbieter wieder einmal versuchen wer-
den, liber den Preis ins Geschdft zu kommen,
womit erneut eine abwarts gerichtete Preis-
spirale in Gang gesetzt wiirde. ,Davor kann
ich nur warnen. Wir verkaufen Uber den
Mehrwert und die Technologievorteile der
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Gayko-Fenster. Man ist niemals erfolgreich,
wenn man lber den Preis argumentiert” un-
terstreicht er die Mehrwertstrategie seines
Unternehmens. Es gilt zudem neue Zielgrup-
pen aufzubauen und die vorhandenen Ziel-
madrkte genau zu priifen und Produkttechni-
ken greifbar und in den Ausstellungen auch
erlebbar zu machen.

Die starke Nachfrage nach Fenstern und Ti-
ren in den letzten Jahren hat deutlich ge-
macht, dass die Montage der begrenzende
Faktor ist. Es fehlt an Monteuren, die noétig
sind, um die Erhéhung der Sanierungsrate,
wie von der Politik gewlinscht, umzusetzen.
,Es braucht aber auch neue Konzepte, um
qualifizierte Fachkrdfte zu entlasten, sodass
diese sich auf die anspruchsvollen Tatigkeiten
konzentrieren konnen. Dafiir mdissen Ar-
beitsprozesse neu strukturiert und der Ein-
satz von Personal anders organisiert werden,
schldgt Gayko vor. Positiv sieht er abschlie-
RBend, dass sich die Wertschdtzung gegeniiber
Fenstern und Tiren im Bereich der energeti-

Fenster und
Tiiren von Gayko
verkaufen sich
tiber ihre Mehr-
wertstrategie,
die mit den
Fachbetrieben
wirkungsvoll in
den Ausstellun-
gen erkldrt und
in Szene gesetzt
wird.

Foto: Gayko

schen Modernisierung verbessert hat und
ihre Vorteile beim Klimaschutz und der Ein-
sparung von Energiekosten im Markt ange-
kommen sind. Als Fazit der aktuellen Aktivi-
tdten zieht er eine einfache klare Analyse und
strahlt viel Optimismus aus: ,Wir sind bereit
fir die Zukunft. W

Interessiert?

Gayko setzt auf Wachstum. Der Leiter fiir
den Gesamtvertrieb Ralf Kérner und sein
Team stehen interessierten Bauelemente-
fachbetrieben, die mit dem Gayko-Kon-
zept ihre erfolgreiche und nachhaltige
Unternehmensentwicklung sicherstellen
wollen, zur Verfligung. Direkte Anfragen
werden im Vertriebs-Team von Yvonne
Wicker unter 02739 873-112 personlich be-
antwortet.

E-Mail: wicker.yvonne@gayko.de

Auch das ist typisch fiir Gayko:
Der direkte Kontakt zdhlt.

Gayko steht fiir Innovationen im Bereich Fenstertechnologie und sorgt mit seinen Neuerungen

stets fiir ein starkes Brancheninteresse auf den nationalen und internationalen Fachmessen.

Foto: Gayko
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Die aktuellen wirtschaftlichen Rahmenbedingungen wie Zins-
erhohung, Inflation, hohe Preise und Unsicherheit bei der Ener-
gie-Versorgung sorgen zur Zeit fiir viel Unsicherheit auch in der
Fensterbranche. Klaus Gayko, dem Geschaftsfiihrer der Gayko
Fenster-Tirenwerk GmbH, wird beim Blick in die Zukunft dennoch
nicht bang. Mit einem Produktprogramm mit vielen Alleinstel-
lungsmerkmalen, kombiniert mit einem Marketing-Konzept, das
auf Mehrwerte setzt und nicht zuletzt dank der engen Zusammen-
arbeit mit einer engagierten Handlerschaft, sieht sich Gayko gut
gewappnet fiir neue Herausforderungen.

Herr Gayko, das letzte Interview haben wir zu Anfang der Corona-

Pandemie gefiihrt. Wie ist es lhnen denn seither ergangen?
Natirlich war die Pandemiezeit eine Zdsur, die wir als Unterneh-
men allerdings sehr gut zusammen mit unseren Fachbetrieben ge-
meistert haben. Der Wunsch der Menschen war da, in ihr Haus zu
investieren. Wenn man schon nicht in den Urlaub fahren kann, dann
investiert man in sein eigenes Heim. Das haben wir deutlich an den
Anfragen und Umsdtzen gemerkt. Im Fokus stand fiir uns in dieser
Zeit der Ausbau unserer Produktionskapazitdten und das Update in
modernste Fertigungstechnologien. Zudem haben wir die Struktu-
ren im gesamten Unternehmen Uberpriift, Prozesse angepasst und
Neuorganisationen im Management vorgenommen. Zusdtzlich ha-
ben wir unser Vertriebsnetz in Deutschland und auf den internatio-
nalen Absatzmdrkten ausgebaut. Nach wie vor setzen wir auf eine
intensive Fachpartner-Unterstiitzung vor Ort. Wir konzentrieren uns
auf ausgesuchte Fachbetriebe und setzen weiterhin mehr auf die
Qualitdt der Partner, die unseren Qualitdatsanspruch und die Gayko-
Philosophie regional leben und weiter mit uns wachsen wollen.

Wie haben sich die Umsdtze in den letzten Jahren entwickelt?

Wir hatten 2021 den besten Umsatz in unserer Firmengeschichte.
Und wenn wir uns den Forecast fiir 2022 ansehen, dann erwarten
wir noch einmal eine signifikante Umsatzsteigerung. Einen wesent-
lichen Anteil daran hat auch die positive Entwicklung im niederlan-
dischen Markt. Zu verdanken haben wir dieses Wachstum vor allem
unseren engagierten Mitarbeitern und den Fachhandelspartnern,
die unsere Mehrwertstrategie erfolgreich umsetzen.

bb im Gesprach mit Klaus Gayko, Inhaber und
Geschaftsfiihrer der Gayko Fenster-Tiirenwerk GmbH

,Das Jahr
wird gut”

Klaus Gayko: ,,Wir konzentrieren uns auf Fachbetriebe,
die unseren Qualitdtsanspruch und die Gayko-Philosophie
regional leben.”

Foto: bauelemente bau

Welcher Anteil der Umsétze entféllt mittlerweile auf Aluminium-

Elemente?
Der Aluminiumbereich entwickelt sich ebenfalls sehr positiv. Wir ge-
hen in der Prognose 2022 von einem Zuwachs des Gesamtumsatzes
von {ber 25 Prozent im Kunststoff- und im Aluminiumbereich aus.
Zwolf Prozent davon werden im Bereich Aluminium erzielt. Wir ha-
ben zudem die Weichen gestellt, dass der Bereich Aluminium autark
wird und die Logistikprozesse effizient ausgebaut werden. Somit
kénnen wir in Zukunft ein Gberproportionales Wachstum im Alumi-
niumbereich erreichen.

Was hat sich in der Zwischenzeit im Unternehmen getan?

Uber die technischen Neuerungen und Produktionserweiterungen
haben Sie ja bereits berichtet. Wir haben die Zeit genutzt, um auch
das Fihrungsteam neu auszurichten. Ich bin stolz darauf, dass es
gelungen ist, die Werte unseres Familienunternehmens und unse-
re Erfahrungen im Bereich Vertrieb und Technik intelligent mitein-
ander erfolgreich zu verbinden. Was mich besonders freut ist, dass
sich neben meiner Frau auch meine drei Tochter im Unternehmen
engagieren und Impulse setzen. Wir sind damit ein echtes Famili-
enunternehmen, mit allen Starken und groBer Verantwortung, die
damit verbunden sind.

Corona hat mit dazu beigetragen, dass die Zahl der Einbriiche zu-
riickgegangen ist. Dies hat sich auf die Nachfrage nach einbruch-
hemmenden Elementen ausgewirkt. Hat darunter auch der Absatz
der SafeGA Fenster- und Tiirenelemente gelitten?
Da muss ich widersprechen. Fakt ist, dass wir in diesem Bereich
sogar eine weitere Steigerung verzeichnen konnten. Hier sind vor
allem die Fachbetriebe zu nennen, die in der Beratung bei den
Endkunden einen exzellenten Job gemacht haben. Dafiir meinen
ausdriicklichen Dank! Sie haben den Primdr- und Komfortnutzen
moderner Fenster und Tiren klar kommuniziert. Und somit ha-
ben sie auch maRgeblich Einfluss, dass auch unsere Endkunden
sich von den Qualitatsmerkmalen und Mehrwerten lberzeugen
lassen. Man verkauft preis-wert! Ubrigens zu den Einbruchsstatis-
tiken: Aktuell nehmen die gemeldeten Einbruchsversuche wieder
deutlich zu.
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Der Verkauf von Mehrwerten - dazu zahlen Aspekte wie Design und
Asthetik der Fenster und natiirlich unsere Lésungen im Bereich Si-
cherheit und Energieeinsparung — hat auch dazu gefihrt, dass sich
unsere Fachbetriebe trotz Pandemie weiterhin Giberproportional gut
entwickelt haben. Es gibt weitere Griinde fiir die guten Absatzzahlen:
Unsere Fachbetriebe werden sehr gut geschult und Giberzeugen beim
Endkunden durch perfekte Dienstleistungen, sei es bei der Projektie-
rung, dem AufmaR oder im Support. Gayko verfiigt iber ein starkes
Expertenteam im Innen- und AuRendienst. Und letztlich hilft unsere
Mannschaft im Marketing den Fachpartnern durch zielgenaue Unter-
stiitzung und verkaufsfordernde MaRBnahmen bei der Arbeit.

Gerade fiir anspruchsvolle Projekte haben wir in den vergangenen
Monaten viele tolle Referenzen neu hinzugewinnen kénnen. Eine
wichtige Aufgabe ist es gut ausgebildetes Fachpersonal zu finden.
Insbesondere fiir unsere anspruchsvollen Projekte bendtigen wir
geschulte Experten. Hier entscheidet sich die Wettbewerbsfahigkeit
und auch die nachhaltige Zukunft eines Unternehmens. Erfolg ist
meiner Meinung nach davon abhéngig, dass Produkte und Dienst-
leistungen marktgerecht, marktgerichtet und kundenspezifisch an-
geboten werden.

Wollen Sie sich auch im Produktbereich Aluminium mit Sonderl6-

sungen vom Wettbewerb absetzen?
Klares ja. Genau wie bei den Kunststoff-Elementen sind auch Gayko-
Alu-Elemente mit hochwertigen Ausstattungen und Sonderlésungen
versehen. Das ist ja eine Differenzierung von Gayko auf dem Markt.
Warum sollte das im Aluminiumsegment anders gemacht werden?
Wir haben hier eine einheitliche Philosophie. Mit dem Werkstoff
Aluminium sprechen wir wachsende Zielgruppen an, die in Fragen
von Design und schmalen Rahmen klare Vorstellungen haben, die
wir mit Sonderlésungen umsetzen konnen. Natlirlich spielt auch
hier unsere Sicherheitstechnologie SafeGA eine wichtige Rolle bei
der Kundengewinnung und -bindung. Neben dem Haustiirbereich
werden auch Fensterelemente, Hebeschiebe-Tiiren (View) und Sys-
temlésungen (Heroal) im gehobenen Segment seit gut zwei Jahren
starker nachgefragt.

Wir werden diesen Bereich weiter stdrken, entwickeln und ausbau-
en. Gerade in den letzten Jahren sind hier sehr viele erstklassige
Referenzprojekte entstanden. Aktuell haben wir fiir unsere Haus-
tlrserie Aluline eine neue Produktreihe, die ,pure Elements”, ins
Programm genommen. Deren Oberflachen sind mit hochwertigen
Werkstoffen wie Holz und Keramik versehen und machen jedes Mo-
dell zu einem echten Designerstiick.

Im letzten Jahr hitte eigentlich eine Feier zum 4o-jdhrigen Jubila-

um von Gayko auf dem Plan gestanden. Ist es geplant, sie in die-

sem Jahr nachzuholen?
Nein, das wird dieses Jahr zeitlich und auch aus praventiven Griin-
den noch nicht moglich sein. Wir haben aktuell viele zeitliche
Ressourcen in groRBen Projekten. Wir wollen das Jubildum aber im
groen Rahmen 2023 nachholen. Zuerst werden in diesem Jahr die
Mitarbeiter bedacht. Wir wollen das Jubilaum mit ihnen auf einem
groen Sommerfest begehen. Das Firmenjubildum wird nach Fer-
tigstellung der neuen Logistikzentren dann gebiihrend als groRBes
Jubildum gefeiert.
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,Auch Fensterelemente, Hebeschiebetiiren und Systemlosungen sind im
gehobenen Bereich seit gut zwei Jahren stark gefragt.” Foto: Gayko
Ubrigens haben wir auch 20-jihriges Bestehen unseres Ideencen-
ter-Dachmarkenkonzeptes. Auch hier planen wir fiir das kommende
Jahr Veranstaltungen und Events, um das Netzwerk zu feiern und
die erfolgreiche Arbeit der vergangenen Jahre zu wiirdigen.

Wie hat sich die Gayko-Gruppe in den letzten Jahren entwickelt?
Qualitativ und im Umsatz sehr gut. Wir haben uns strategisch veran-
dert und die Anzahl der Handelskunden in den vergangenen Jahren
deutlich reduziert. Der Erfolg gibt uns recht. Alle Gayko-Partner ent-
wickeln sich sehr gut. Grund fiir den Erfolg ist, dass wir mit unseren
Partnern wirklich Hand in Hand arbeiten und gemeinsam Markt-
potentiale und daraus Vermarktungsideen entwickeln. Mit unserer
Wachstumsstrategie wollen wir in Zukunft weitere Fachpartner im
In- und Ausland gewinnen.

Die Pandemie ist noch immer nicht iiberwunden. Wie sind lhre Er-

wartungen fiir den Rest des Jahres und das Jahr 2023?
Das Jahr 2022 wird fiir Gayko gut. Wir haben nach wie vor einen
guten Auftragsvorlauf. In den letzten Jahren wurden viele Investitio-
nen der Verbraucher im Bereich Neubau und Renovierung getitigt.
Allerdings muss sich die Bauwirtschaft nun auf Veranderungen ein-
stellen: EZB Zinserhéhung, Inflation, hohe Preise, Unsicherheit bei
der Material-Versorgung, Energie-Ausfdlle bei Gas/Strom etc. Wir
konnen noch nicht sagen, wie sich das auf den Endkunden auswirkt.
Zudem konnte all das Ende des Jahres und Anfang 2023 vor allem
auch die Unternehmen direkt belasten.

Gehen auch Sie davon aus, dass die Nachfrage im Neubau zuriick-

gehen wird?
Schaut man genau, dann stellt man fest, dass sie bereits zurlickge-
gangen ist. Ein statistisches Indiz sind die gesunkenen Baugenehmi-
gungen. Auch Auftrdge und Bauvorhaben werden bereits aufgrund
der Zinserhohung und der hohen Preisentwicklung storniert oder
verschoben. Laut neuer Ifo-Zahlen liegen seit einigen Monaten die
Stornierungen von Bauprojekten im zweistelligen Bereich. Bereits
seit April ist diese Stornierungswelle zu beobachten. Hier miissen
die Verantwortlichen in der Branche reagieren und die Politik weiter
Anreize bieten, damit das politische Ziel, pro Jahr 400.000 neue
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Wohnungen zu schaffen und die energetische Modernisierung fiir
den Klimaschutz, nicht im Sande verlduft. Der Kunden muss sich das
Bauen noch leisten kénnen beziehungsweise wollen.

Wiirde Sie das bei Ihrer vertrieblichen Ausrichtung und der Ihrer

Partner hart treffen?

Diese Entwicklung beobachten wir ja schon seit einiger Zeit und sind
da auch eng im Austausch mit unseren Fachbetrieben, gerade im Hin-
blick auf die Anfrage- und Auftragssituation. Ich kann heute schon
sagen, dass derzeit keiner unserer Fachbetriebe davon betroffen ist.
Hierfiir gibt es zwei Griinde. Erstens: Unsere Fachbetriebe sind vor-
wiegend im Renovierungsbereich und im gehobenen Neubau tdtig.
Und Zweitens: Unsere Fachbetriebe haben in ihren Regionen einen
hohen Bekanntheitsgrad und eine hohe Empfehlungsquote.

Obwohl die Forderprogramme fiir den Klimaschutz reduziert wur-
den, sind wir als Fenster- und Haustiirenhersteller vergleichsweise
gut weggekommen. Die Politik erkennt den besonderen Nutzen von
Fenstern und Tiren fiir den Klimaschutz, da hier ein wertvoller Bei-
trag fiir die Energieeinsparung geleistet wird.

Es missen auch weitere Anreize geschaffen werden. Wissen Sie,
in GroRstadten konnen sich Familien das Bauen wegen der hohen
Grundstiickspreise nicht mehr leisten, das fiihrt zu weniger Neubau-
ten. Familien ziehen immer mehr in landliche Gegenden und neh-
men Mobilitdt in Kauf. Sie bauen im Umland. Dort werden auch im-
mer mehr Bestands-Immobilien gekauft und modernisiert. Auch hier
werden wir mit den Fachbetrieben gezielte AbsatzférderungsmaR-
nahmen auflegen, um die Verbraucher dariiber zu informieren, dass
die Gebdudehiille ein wesentliches Energie-Einsparpotential hat.

Welche Rolle spielt bei Ihren Marketing-Aktivititen das Gayko
Zentrum?

Auf der einen Seite unseres Firmengeldndes steht die Produktion.
Hier wird die Gayko-Qualitdt gefertigt und verantwortet. Und alles
was darliber hinaus an Support passiert, an Markenerleben, an Pro-
duktverstandnis und Vertriebsunterstiitzung findet im Gayko Zent-
rum statt. Das Gayko Zentrum ist flir die Unterstlitzung und Schulung
der Fachbetriebe und fiir die Sicherung unserer eigenen Qualitdts-
strategie sehr wichtig. Wir legen groRen Wert darauf, dass wir uns
mit unseren Kunden vor Ort im direkten Kontakt austauschen. Das
Gayko Zentrum ist aber nicht nur Schulungs- und Tagungsraum, es
ist auch ein wichtiger Showroom, um hier Neukunden, Fachbetrie-
ben und Endkunden unsere Produkte zu prdsentieren. Fenster sind
erklarungsbediirftige Produkte. Deswegen verkaufen wir auch nicht
iiber Online-Plattformen, unsere technischen Merkmale mdissen er-
klart, gezeigt und verstanden werden. Von Mensch zu Mensch. Der
personliche Austausch hier ist elementar. Im Gayko Zentrum kénnen
die Produkttechniken greifbarer und vor allem anschaulich gemacht
werden. Kunden erfahren den Unterschied zu herkdmmlichen Tech-
niken. Viele entscheiden sich dann automatisch, in diesen Mehrwert
zu investieren. Hier werden die vielfdltigen und technischen Eigen-
schaften unserer Fenster und Tiren erlebbar, unsere Fachbetriebe
sind von dem Support, den sie hier erfahren, begeistert. Im Gayko
Zentrum lernen unsere Kunden, was es heillt unser Leistungsver-
sprechen von Qualitdt, Dienstleistung und Beratung erfolgreich fir
ihre Kunden umzusetzen.
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,unser Erfolg steht und fillt mit guten Mitarbeitern. Wir werden
deshalb offensiv in die Qualifizierung der Mitarbeiter investieren.”

Foto: bauelemente bau

Wo wollen Sie mit lhrem Unternehmen in der ndchsten Zeit
Schwerpunkte setzen?

Unser Erfolg steht und fallt mit guten Mitarbeitern. Wir werden hier
offensiv in die Qualifizierung der Mitarbeiter investieren. Das ist ge-
nauso wichtig, wie die zuvor erwdhnten Investitionen am Standort
Wilnsdorf. Innerbetrieblich werden weitere Strukturanpassungen
durchgefiihrt, das heift wir werden das Prozessmanagement weiter
optimieren, starken und ausbauen.

Ich méchte die Chance nutzen, mich zu bedanken. Bedanken bei
meiner Familie. Bei meinen Mitarbeitern und Mitarbeiterinnen, ei-
nige sind schon uber viele Jahre oder gar Jahrzehnte mit dabei. Und
natiirlich bei den Fachbetrieben, die uns und unseren Produkten seit
vierzig Jahren vertrauen.

Zuerst zu meiner Familie: Es ist nicht immer selbstverstandlich, dass
die Begeisterung fiir ein Familienunternehmen von der ndchsten
Generation so mitgetragen wird. Meine Familie hat mich bei den
Planungen und Optimierungen mit eigenen Ideen stark unterstiitzt.
Sie sind Teil dieser neuen Strukturen und Prozesse. Meinen Mitar-
beitern und Mitarbeiterinnen gilt der Dank der intensiven und er-
folgreichen Zusammenarbeit. Die Ideen und Innovationen unserer
Fenstertechnologien wurden gemeinsam erdacht und realisiert.
Darauf bin ich sehr stolz. Dankbar bin ich schlieflich fir die Treue
unserer Fachbetriebe. Ihrem starken Engagement verdanken wir,
dass die Marke Gayko einen so guten Ruf im Markt hat. Sie sind
Botschafter fiir unsere Fenster und Tiren. Einige sind von Anfang an
mit unserer Unternehmensgeschichte eng verbunden. Ich bin mir
sicher, dass wir als gesamtes Team die Voraussetzungen geschaffen
haben, um optimal im Wettbewerb zu bestehen und weiter erfolg-
reich zu sein.

Man sieht, wir sind bereit fir die Zukunft.

Herr Gayko, wir danken lhnen fiir das Gesprdch! W

www.gayko.de
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