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Domotex
Bodenbelage

Es war nicht unbedingt damit zu rechnen, aber es brummte auf der Domotex 2016. Die wirtschaftlichen

Rahmenbedingungen sind gut. Teppichboden erleben ein Trading-up und der Megatrend Modularitat ist

allgegenwartig. Gedanken macht sich die Branche um die Konzentration im GroBhandel.

Normalerweise fragt man sich im Vorfeld einer Mes-
se, wer dort ausstellen wird. Im Fall der Domotex 2016

schien die Frage eher zu laugen: Wer
kommt denn nicht? Quer durch alle

Jochen Lange berichtet Uber
textile und elastische Bodenbelége

Produktgruppen und Hallen suchte

man einige der Zugpferde aus den ver-
gangenen Jahren vergeblich. Ob Parador oder Ham-
berger, Henkel/Thomsit oder Schénox, die Dura oder
Objectflor - sie alle hielten Hannover nicht fiir eine
sinnvolle Vermarktungsplattform. Tarkett konnte sich
nicht so recht entscheiden: Die Kosten fir den Messe-
stand hat man sich gespart und stattdessen am Messe-
Sonntag zu einer eigenen Veranstaltung in die Galerie
des Schlosses Herrenhausen eingeladen.

Die Vorbehalte oder gar Befiirchtungen, mit denen der
eine oder andere auf das Messegelinde gekommen
sein mag, diirften aber schon am ersten Tag verfliich-
tigt haben. Es brummte nur so vor Geschaftigkeit in
den Hallen. Die Aussteller zeigten sich zufrieden. Viele
Unternehmen hatten ein Jahr hinter sich, das zwar im
Verlauf Hochs und Tiefs bereitgehalten hatte, am Ende
aber als positiv zu bilanzieren war. Ob bei den Texti-
len oder den Elastischen, die allermeisten berichteten
von Umsatzzuwédchsen und Investitionen in Personal,
Produkt und Point of Sale. Besonders tief in die Tasche
greift mal wieder Mohawk. Der weltweit grofite Bo-
denbelagskonzern und Eigentiimer der europdischen
Schwergewichte Unilin und IVC/Moduleo baut fiir
rund 200 Mio. USD (182 Mio. EUR) zwei neue Werke fiir
elastische Bodenbeldge. Etwa die Hélfte davon flief3t in

eine neue Fertigung im belgischen Avelgem unter der
Regie von IVC.

Treibende Kraft hinter diesen und den allermeisten an-
deren Investitionen ist der Megatrend Modularitét. Er

ist in den vergangenen zwdlf Monaten vielfach benannt

und beschrieben worden. Auf der Domotex war er all-
gegenwartig. Er hat eine Sogkraft entwickelt, die jeden

erfasst. Bestes Beispiel sind die Schwesterunternehmen

Infloor/Girloon. Die hatten 2015 in Hannover noch mit

selbsthaftenden textilen Fliesen im Plankenformat fiir
Aussehen gesorgt; 2016 stellte die Inhaberfamilie Dre-
sing/Ritterbach das Thema nun in den Mittelpunkt ih-
res Auftritts. Das neue Produktsortiment entwickelt sich

derart rasant, dass man eine zusatzliche Halle baut, um

Produktion und Lagerung auszubauen und zu biindeln.
Jetzt wird der Vertrieb vom Objekt- in den Wohn- und

Handelsbereich erweitert.

Textile Belage werden hochwertiger

Balsan und Nordpfeil bauen ihr Fliesensortiment auch
aus. Schurwollspezialist Best Wool Carpets freut sich
iiber sein stark wachsendes Geschéft mit abgepassten
Teppichen und investiert in diesen Bereich in Form ei-
ner eigenen Schneideanlage. Vorwerk fokussiert neben
Bahnenware auf Teppiche mit der neuen Serie ,Selected
Rugs” Und selbst Nadelvlies-Spezialist Findeisen setzt
auf den modularen Trend und wird ab Mérz sein Sor-
timent diversifizieren und abgepasste Nadelvlies-Teppi-
che unter einer neuen, separaten, aber noch geheimen
Marke fithren. Schon heute mache man gute Geschift
mit Fliesen und Elementen wie beispielsweise Logos.
Deswegen hat auch Findeisen jetzt eine eigene Schnei-
deanlage. Das lohnt, denn die zugeschnittene Ware er-
zielt wesentlich hohere Abgabepreise. —p
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Die Balsan-Mannschaft um
Vertriebsdirektor Christophe
Pouille, Marketingleiterin

Anne Martini und Vertriebsleiter
Handel Harald Silbersack bietet
dem GroB- und Fachhandel eine
langfristige Zusammenarbeit im
Tuftingbereich an.

der Teppichboden-Branche sel-
ten hért. Der franzisische Pro-
duzent von Tufting-Bahnenware
und -Fliesen bewirbt seine neue
groBe Handels-Kollektion Ex-
— cellence selbstbewusst mit dem

Balsan: Auf dem Weg zu alter Starke im Handel

Frankreichs Marktfuhrer nimmt
Deutschland wieder ins Visier

Balsan, im heimischen Frankreich Marktfiihrer bei Teppichbden, hat in Deutschland mit €i-  jo0an: | Die schinste Farbpalet-
nem angestaubten Image zu kampfen. Um es zu verbessern, hat der Tufting-Spezialist Harald e auf dem Markt!* Bliittert man
Silbersack als Vertriebsleiter Handel verpflichtet und der verbucht erste Erfolge. Er kann sei- durch die Serie, die seit dem
nen Kunden hierzulande technisch und optisch interessante Produkte anbieten und verspricht 52‘:;‘:;“;“ E;”;;U gﬁf::i‘:ﬂ:t
gleichzeitig Sicherheit in der Belieferung. Beim Werkbesuch im franzdsischen Arthon machte Erird ) dm.{if 1500 Exemplare in
sich BTH Heimtex-Redakteur Jochen Lange ein Bild vom neuen Koffer ,Excellence 8" und der  payisehiand und Osterreich -, ist

Entwicklung des Unternehmens. klar: Hier wird nicht zu viel ver-
sprochen.

Handel niemand auf einen

Teppichboden-Hersteller.
Die Umsitze sind schwach. Viele
(Grossisten, Fachmérkte und gro-
e Einzelhiindler fahren die tex-
tile Lagerware auf die unbedingt
niitigen Positionen in Grau und
Beige zuriick. Sowohl Handels-
als auch Industrie-Kollektionen
verzichten immer défter auf die
Spielfarben links und rechts der
Topseller und wirken damit farb-
und emotionsloser als in der Ver-
gangenheit.

In der heutigen Zeit wartet im

Balsan geht einen anderen Weg
und schldgt Tone an, die man in
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Bodenbelage

Kollektion Excellence

fiir Deutschland
weiterentwickelt Exce"ence 8
Der Koffer ist m1it einem pinkfarhgnen Stoff Eine Kollektion Spezie“ fur
bezogen. Das wirkt elegant, emotional und .
macht neugierig auf seinen Inhalt. Die neue den deutschsprachigen Markt

Kollektion besteht aus 18 Produkten. Die
Hilfte der 612 Positionen ist entweder ganz

CEO Bernard Guiraud

ist seit 35 Jahren bei
Balsan. Der ehemalige
Produktionsleiter hat dort
die neue, internationale
Denke umgesetzt, die heute
zum wirtschaftlichen Erfolg
beitragt.

neu oder zumindest erneuert. Sie bieten fast
alles, was das Tufting-Herz begeht, in 4 und
5 m Breite fiir den Wohnbereich sowie das
leicht beanspruchte Objekt: Uni-Schlingen
und -Velours, Krdusel-Verlours, Saxonys,
Saxony-Frisés mit speziellem Twist-Effekt

sowie Artikel mit Soft- & Shiny-Oberflichen Der speziell fiir die deutschsprachigen Markte konzipierte Koffer
und Dessinierungen, die mit Hilfe der spe- Excellence 8 ist der Start einer neuen Ara von Balsan im deutschen
ziellen Millitron-Drucktechnik Axminster- Handel. Rechts die Edition 10 fiir den Heimatmarkt Frankreich.
Optiken sehr nahe kommen. Zudem reihen Mit 18 Produkten und insgesamt 612 Positionen bietet Excellence 8
sich solution dyed und stiickgefarbte Ware, ein breites Sortiment fiir den Wohnbereich und das Semi-Objekt in
Econyl-Produkte sowie Artikel mit Be- = 4 und 5 m Breite.
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Industrie

anspruchungsklasse 33 und
Cfl-s1-Einstufung in die Kollekti-
on ein.

Auch COC-Klassiker wie die er-
neuerten Artikel Carrousel und
die LCL-Qualitédt Balmoral fehlen
nicht in der Kollektion, die spe-
ziell fiir die deutschsprachigen
Mirkte weiterentwickelt wurde.
Sie ist mittlerweile die achte Edi-
tion. Seit mehr als 20 Jahren wird
die Excellence im deutschspra-
chigen Markt vertrichen. Die VE-
Preise liegen aktuell zwischen 22
und 65 EUR/m®.

Ob Standards wie Carrousel, Klas-
siker wie Les Best, Les Must und
Les First oder Neuentwicklungen
wie Feelings und Ultrasoft: Ein ro-
ter Faden zieht sich durch die Kol-
lektion, den die Franzosen selbst
als ,unsere DNA® bezeichnen
- eine ausgesprochen vielfiltige
Auswahl an warmen und zugleich

[

1978-1994

eleganten Kolorits, unterstreicht
Anne Martini, die langjdhrige und
versierte Marketingleiterin.

158 Jahre
textile Erfahrung

Balsan auf Farbe zu reduzieren,
wiirde den Franzosen aber nicht
gerecht werden, Seit 158 Jahren
stellt das Unternehmen Textili-
en wie Uniformen und Kleidung
her. Bereits 1955 begann man mit
Tufting-Teppichboden in Bahnen.
Seit dieser Zeit hat sich Balsan
auf das Tuften spezialisiert und
betreibt es ausschlieflich. ,Wir
haben eine Passion fiir Tufting-
Teppichboden’, bringt es Martini
auf den Punkt. 2000 bauten die Ei-
gentiimer fiir Fliesen-Produktion
ein zweites Werk, 15 km entfernt
vom Firmensitz in Arthon, das
wiederum 300km siidlich von
Paris im Herzen Frankreichs ge-
legen ist.

Harald Silbersack
Beruflicher Werdegang

Fachmarktkette Essers: Vom Lehrling zum

Geschaftsfiihrer eines Teils der Hauser mit dem
Schwerpunkt Verkauf, Marketing und Vertrieb

1994-2000
2000-2011

Forbo Flooring: Regionalverkaufsleiter Nord Novilon (CV)
Balta-Gruppe: Verantwortficher Objekt DJA/CH und

zeitweise Niederlande, spater Verkaufsleiter D/A/CH

2011-2014
seit Herbst
2014
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Lano: Verkaufsieiter D/A/CH

Balsan; Vertriebsleitung Hande! O/A und
Business Unit Manager Home/Handel! International

Seit 15 Jahren gehiirt Balsan zur
belgischen Belgotex-Gruppe von
Stephan Colle. Sie erwirtschaftet
heute mit 1.650 Mitarbeitern rund
400 Mio. EUR Jahresumsatz - ne-
ben LVT, Kunstrasen, Nadelvlies
sowie Polymeren und Garnen
hauptséchlich mit Teppichboden.
Zum Konzern gehdrt auch der in
Deutschland im Handel momen-
tan sehr erfolgreiche Hersteller
Associated Weavers.

Der Innendienst
spricht Deutsch

Balsan setzt heute 67 Mio. EUR
um. Wichtigster Absatzmarkt ist
Frankreich. Dort ist man Markz-
fithrer und har sich mit derzeit 20
Aufiendienstlern eine hohe Repu-
tation erarbeitet. Die Exportquote
ist mit mittlerweile 45 % hoch, die
Teppichbiden werden in 55 Lin-
dern verkauft. Nach Frankreich
folgen Deutschland und Grof-

britannien in der Rangliste. Der
Innendienst ist auf deutsche Kun-
den eingestellt: Drei Mitarbeiter
sprechen Deutsch, alle Englisch.

Vor allem im deutschen Grof-
handel ist Balsan gut vertreten.
Zwei Drittel der Grossisten fiihren
die Produkte der Franzosen. Das
ist viel, wenn man bedenkt, dass
schwierige Jahr hinter dem unter-
nehmen liegen. Bis zur Jahrtau-
sendwende war man in Deutsch-
land sehr gut aufgestellt. Doch im
Herbst 2000 riss die Tochter Louis
de Poortere den Tufter mit in die
Insolvenz. Neuer Eigentiimer
wurde Belgotex.

Seitdem hatte Balsan in Deutsch-
land keinen eigenen Aufiendienst
mehr. Die Produkte werden von
der Schwester Associated Wea-
vers mit vermarktet. Die Zusam-
menarbeit funktioniert gut. Auch
die acht Aufiendienstler von AW

www.raumausstattung.de



profitieren davon, eine zweite
Marke bieten zu kdnnen mit dem
komplementdren Sortiment von
Balsan. Denn wihrend die Belgier
ausschlieflich Teppichbéden fiir
den Wohnbereich im Programm

haben, sind die Excellence-
Artikel auch im Semi-Objekt ein-
setzbar. ,Balsan ist in Frankreich
vor allem im Objektgeschift tatig.
Deswegen verfligt die Ware iiber
eine hohe Strapzierfihigkeit’, er-
kldrt Anne Martini.

Silbersack soll
verlorenes Terrain
zuriickgewinnen

Aber: Unter Grossisten und Fach-
markten werden Zweifel gedu-
flert, ob die Franzosen wirkliches
Interesse am deutschen Markt
haben. Auch wenn die Marke be-
kannt ist und dem Unternehmen
einiges zugetraut wird, fehlten
bislang die Neuheiten, frische

Balsan SA - 2, Corbilly

36330 Arthon, Frankreich

Tel: +33 (0)254 / 29 16-00
Fax: +33 (0)254 / 36 79-08
balsan.moquette@balsan.com
www.balsan.com

CEO: Bernard Guiraud
Vertriebsleiter Handel D/A und

International: Harald Silbersack

www.raumausstattung.de

Deputy General Manager: Christophe Pouille
Business Unit Manager Home/Handel

Vertriebsleiter Objekt D/A/CH: Axel Lotz

Rk

ot . TV
L

T

_<
T
s
Ay
*

N

¥
A
Py Y i

S 'g_ﬁ':": - ey
£ Sl e

_I:.-.
=)
T

Tler e
o

) A
iy ‘,,..-é‘.

Jas
A

b
o

ist die groBe Auswahl an Farben

wie hier in einer neuen Fliesen-
Kollektion.

Impulse und Konzepte. Kurz: Das
grundsatzlich gute Image ist er-
heblich angestaubt.

Das muss auch Harald Silber-
sack bestdtigen. Der erfahrende
Vertriebsmann wurde im Herbst
2014 von Marketing- und Ver-
triebsdirektor Christophe Pouille
als Vertriebsleiter Handel an Bord
geholt. Die Aufgabenstellung:
Balsan zur alten Stdrke im deut-
schen Handel zuriickzufiihren.

Erste Erfolge seien bereits erzielt
worden, sagt Silbersack, der zuvor
bei Lano, Balta, Forbo Flooring
und Essers ttig war. ,Ich konnte
vorhandene Listungen sichern
und ausbauen.’ Das ist wichtig,
hat das Handelsgeschift doch
den gréfiten Anteil an den Um-

Balsan Daten und Fakten

Marketingleiterin: Anne Martini
Produktionsleiter: Geoffroy Bornard

Grundungsjahr: 1857
Umsatz: 68 Mio. EUR
Mitarbeiter: 250
Exportquote: 45 %

Muttergesellschaft: Belgotex International -
Schwesterunternehmen: Associated Weavers
Produkte: Tufting-Bahnenware und -Fliesen

satzen von 5 bis 6 Mio. EUR in
Deutschland.

2013 hatte Pouille bereits Axel Lotz
von Infloor/Girloon engagiert und
ihn zum Leiter des neuen, vier-
kopfigen Objektteams in Deutsch-
land, Osterreich und der Schweiz
gemacht: komplettes Neuland fiir
die Franzosen in dieser Region.

Fragt man Harald Silbersack nach
der aktuellen Stimmung im Markt,
stellt er beim Handel ein grofies
Bediirfnis nach Sicherheitin Bezug
auf die Lieferanten fest. Er kennt
die mittlerweile typische Frage, ob
ein Hersteller denn in drei Jahren
iiberhaupt noch am Markt sei -
betont aber gleichzeitig, dass er sie
bei seiner Arbeit fiir Balsan noch
nicht gehort habe. ,Wir als Balsan
konnen diese Sicherheit geben,
weil wir in der komfortablen Si-
tuation sind, Teil einer gesunden
Unternehmens-Gruppe zu sein’,

Bodenbelage I

stellt er fest. ,Sie ist bereit und in
der Lage, in gemeinsame Produkte
und Konzepte mit dem deutschen
Handel zu investieren’, sendet Sil-
bersack ein deutliches Signal in
die Branche. Bestes Beispiel seien
die Kollegen von Associated Wea-
vers. Sie konnen seit fiinf Jahren
investieren, Konzepte entwickeln
und umsetzen. Das zahle sich
mittlerweile in rentablen Umsatz-
steigerungen aus.

Breiter aufgestelit

Die Tage der durch die Insolvenz
selbst verordneten Passivitit in
Deutschland sind also vorbei.
Man habe sich seitdem konso-
lidiert, berichtet CEO Bernard
Guiraud. Der 59-Jahrige arbei-
tet seit 35 Jahren bei Balsan, war
Werksleiter und kennt das Unter-
nehmen wie kein Zweiter. Als der
heimische Markt schwichelte,
baute Balsan strategisch das =

Produkten: 60 % Bahnenware, 40 % Fliesen
Segmente: Handel/Wohnen, Biro, Hotel

Besonderheiten:

- Balsan bedruckt seinen Teppichboden auf
einer von europaweit nur zwei Millitron-
Druckanlagen

Maschinenpark: 22 Tufting-Machinen

Produktionsmenge:

7 Mio. m2, davon 2,5 Mio. m? Fliesen
Umsatzverteilung nach

.‘
YT

zwei Werke: eines fir Bahnenware (Arthon)
und ein zweites fur Tufting-Fliesen (Neuvy),
15 km entfernt

_*—-‘.:- Code scannen
-"'-"*-'4,’.1;-?;- fiir mehr Infos

zu Balsan
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Fliesen- und Objekigeschift aus.
Parallel intensivierte Guiraud
Stiick fiir Stiick in den Export, um
die Firma auf mehrere Standbei-
ne zu stellen. Erst kiirzlich hat
man mit einem eigenen Mitarbei-
ter auch einen Fuf auf den chine-
sischen Markt gesetzt.

JDiese Strategie hat gefruchtet
und dazu gefithrt, dass Balsan
heute wieder ein gesundes Un-
ternehmen st}  unterstreicht
Vertriebsdirektor Christophe
Pouille. Vor seinem Wechsel zu
Balsan in 2013 war er viele Jahre
in Deutschland fiir den Luxusgi-
ter-Konzern Moét Hennessy/Lou-
is Vuitton (LVMH) tatig.

Pouille hebt hervor, dass man sich
nicht nur geografisch breit aufge-
stellt habe, Dort wo Balsan aktiv
ist, bediene man seit 2013 immer
gleich drei Segmente: Biira, Woh-
nen/Handel sowie Hotel. Auch
das schaffe Flexibilitdt und Unab-
héngigkeit von wirtschaftlichen
Schwankungen in Teilmérkten.

Harald Silbersack,
Vertriebsleiter Handel D/A
und international, bespricht
mit Produktionsleiter Geoffroy
Bornard und Denis Besombes
{Leiter Design-Studio) eine
Produktion nach speziellem
Kundenwunsch.

Zudem gebe es mittlerweile fiir
jeden der drei Bereiche einen glo-
balen Key Accounter. Fiir Woh-
nen/Handel ist das Harald Silber-
sack als so genannter Business
Unit Manager Home.

Wie in Frankreich verfolgt Balsan
auch auf den deutschsprachigen
Miirkten eine langfristige Strategie

42 BTH-Heimtex 11/2015
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mit dem Ziel, vertrauensvolle Part-
nerschaften mit dem Handel
schliefien. Das bedeutet fiir Silber-
sack und Lotz eine solide Arbeits-
grundlage fiir die kommenden Jah-
re. Erste Erfolge sind da: Silbersack
und Lotz haben mit ihrem Engage-
ment bereits Mitte 2015 zusammen
einen Umsatzzuwachs von 10% in
den D/A/CH-Mérkten erreicht.

Hohe Kompetenz
bei Technik und Design

Miglich ist das vor allem, weil
sich Balsan zu 100% auf Tuf-
ting konzentriert. Wihrend der
Werksfiihrung mit Produktions-
leiter Geoffrdy Bornard, der von
seinem Vorginger Guiraud lan-
ge auf diese Position vorbereitet
wurde, stellen sich die Franzosen
als ausgewiesener Spezialist fiir

hochwertige Tuftingprodukte in
allen Facetten aus Polyamid und
- in einer Kollektion - aus reiner
Schurwolle dar. In Arthon laufen
22 Tufting-Maschinen, die in drei
Schichten bedient werden und
2014 rund 7Mio.m* produziert
haben - ein Plus von 5% gegen-
iiber dem Vorjahr. Davon werden
2,5Mio.m® zu Fliesen endgefer-
tigt. Die gesamte Lagerkaparitit
betrigt rund 300.000 m®,

Der Maschinenpark ist vielfiltg
in der Breite und facettenreich im
Detail. In Arthon lduft beispiels-
weise eine neue Infinity-Anlage,
deren 2.000 Nadeln jeweils mit ei-
nem eigenen, individuell ansteu-
erbaren Motor ausgestatter sind.
Diese Technik ermoglicht Pro-
dukte mit charaktervollen Hoch/
Tief-Oberflichenstrukturen.

Wenige Meter weiter it eine
LCL-Anlage ihren Dienst. Sie
fertigt Teppichbdden, die so-
wohl aus Schlingen- als auch
aus Velours-Flichen bestehen
und deren Pol in unterschied-
lichen Hohen geschoren wird,
Verarbeitet werden stiickgefarb-
te wie auch spinndiisengefirbte
Garne,

Charakteristisch fiir die Produk-
tion ist neben dem hohen Qua-
litdtsniveau vor allem die hohe
Druck- und Designkompetenz.
Das Unternehmen verfiigt {iber
eine von europaweit lediglich
zwei  Milliron-Druckanlagen
mit acht Farben pro Farbbank.
Bei dieser computergesteuerten
Spritzdrucktechnik wird jede
Farbdiise einzeln angesteuert.
Dadurch ist laut Balsan ein sehr
exakter und tiefer Druck durch-
filhrbar, der Axminster-Dessi-
nierungen nahe komme. Die
Technik bietet Projeki-Kunden
theoretisch unbegrenzte Firbe-
und Musterungsmiglichkeiten.
Der Clou im Vergleich zum Ro-
tations- und Chromojet-Druck-
verfahren: rapportireie Dessins
in jedem Lingsmaf.

Diese Stdrke spielen die Fran-
zosen vor allem mit den beiden
neuen Konzepten Territoires
und Duo 2 und 3 im Objektmarkt
aus, speziell im Hotel-Segment.
Balsan hilt eine Reihe von Stan-
dard-Dessinierung und -Farben
bereit. Das mit fiinf Mitarbeitern
besetzte Designstudio unter der
Leitung von Denis Besombes
realisiert aber auch jeden er-
denklichen Kundenwunsch am
Bildschirm. Erst wenn der Kun-
den mit dem auf einer Miniatur-
Millitron-Anlage  gefertigten
Muster zufrieden ist, wird die
Bestellung auf der groffen Anla-
ge produziert. Auch kleine Men-
gen sind dabei miglich.

1} jochen.lange@snfachpresse.de
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