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Das fiihrende deutsche Fachmagazin
flr Baumaschinen und Nutzfahrzeuge

Systemlieferant baut
sein Angebot aus

Die néichste Generation steht bereits in den Startl6chern: Hermann
Schoch (li.) mit seinem Sohn Marcel (Mitte), der seit drei Jahren im
Unternehmen tdtig und mittlerweile auch Gesellschafter der HS-Gruppe
ist. Rechts im Bild: Rainer Hildner, Prokurist der HS-Schoch GmbH & Co.
KG Baumaschinenzubehér in Lauchheim.

»Made by HS-Schoch« das heif3t:
Brennen, Frésen, Schweif3en,
Kanten, Walzen und Bohren. Bis aus
dicken Eisenplatten Loffel,
Schaufeln und Greifer werden. Als
erfahrener Hersteller wei8 Schoch,
worauf es beim Bau von Erdbau-
werkzeugen ankommt. Als
HARDOX-Wearparts- und ESCO-
Haupth@ndler verfiigt das Unter-
nehmen zudem iber das nétige
Know-how und die entsprechenden
Materialien und Maschinen um die
Standzeiten von Werkzeugen zu
verdoppeln oder gar zu vervier-
fachen.

Von Maria Anna Weixler-Schiirger

Hermann Schoch kann sich
gemiitlich  zuriicklehnen
und zufrieden auf seinen Stand
auf der Bauma blicken. Der erfolg-
reiche Unternehmer aus Lauch-
heim vermittelt inmitten des re-
gen Treibens auf der Weltmesse
schwibische Gelassenheit und

Understatement. Dabei ist das,
was er binnen 25 Jahren aufge-
baut hat, cine wahre Erfolgsstory.
An die 500 Mitarbeiter arbeiten
aktuell fir die HS-Unterneh-
mensgruppe, allein 40 im Bereich
Baumaschinen.

Auf Wunsch auch individuelle
Losungen

Auf der Bauma hat HS-Schoch
nicht nur sein breites Produkt-
Portfolio vorgestellt, sondern
auch auf neueste Entwicklungen
im Hause hingewiesen. Nach ei-
ner satten Investition im letzten
Jahr kann HS-Schoch nun nim-
lich auch Teile fertigen, die bisher
nicht méglich waren. Neben
Standardlosungen werden Kun-
den zudem auch individuelle Lo-
sungen angeboten. »Wir konstru-
ieren und bauen fiir jeden das pas-
sende Werkzeug«, versprach Her-
mann Schoch im Gesprich mit
dem bauMAGAZIN.

»Wir entwickeln und realisie-
ren Anbaugerite, mit denen unse-
re Kunden kraftvoll zupacken
kénnen.« Neben verschiedenen

Baggerloffel-, Greifer- und Schau-
felvariationen war der aktuelle

Truck Trial Europameister in der
Kénigsklasse S5, der MAN TGS
vom HS-Schoch Team, die grofie
Attraktion am HS-Schoch-Stand
auf der Bauma.

Ferner konnten sich die Besu-
cher aufzeigen lassen, was Schoch
als einer von deutschlandweit drei
ESCO-Haupthindlern ~ und
HARDOX-Wearparts-Partnern
in Sachen Verschleiflschutz zu
leisten imstande ist.

Die Bauma ist Schoch wich-
tig, weil er dort die Vielseitigkeit
seines Unternchmens gut présen-
tieren konne. Neben der Bauma-
schinenindustrie hat er dabei u.a.
auch die Fahrzeugbauer im Visier,
denn Schoch ist auch in der Fahr-
zeugindustric erfolgreich tatig.

Die weltweit grofSte Baumes-
se nutzte Schoch aber auch, um
seine Unternchmensphilosophie
deutlich zu machen: »Schnell,
fleiffig und Qualitit«, so scine
Maxime. Vom Zuspruch auf der
Bauma war er »positiv iiber-
rascht«.

Der Krise getrotzt

Hermann Schoch hat urspriing-
lich Léffel- und Schaufelbau ge-
lernt. Dann hat er sich mit Spoi-
lern fiir Lkws selbststindig ge-
macht. Und 1986 mit Baumaschi-
nen angefangen — unter cigenem
Namen. Neben dem Stammsitz
in Lauchheim hat der gebiirtige
Baden-Badener mittlerweile auch
noch eine Niederlassung in Cop-
pelsdorf in Sachsen-Anhalt eroff-
net.

Die Krise in der Bauwirt-
schaft hat ihm nicht wirklich zu
schaffen gemacht. »Wenn nicht
mehr so viel verkauft wird, wird
eben mehr repariert«, so Schoch.
In der Nutzfahrzeugbranche, das
gibt er zu, gelte es gleichwohl
schon noch zu kimpfen. »Aber
wir sind auf einem guten Weg,
weil wir auch cinen anderen Weg
cingeschlagen haben: Weg von
den Nutzfahrzeugen, hin zu mehr
Landwirtschaft und Maschinen-
bau.« Und dank eines modernen
Maschinenparks sowie verkiirzter
Frachtwege koénne man oben-
drein zu einem guten Preis produ-
zieren. »Das ist unsere Stirke«,

so Schoch.

Whas Kunden ebenso zu schit-
zen wussten: »Wir nennen uns
System-Zulieferer. Wir machen
alles, vom Stichblech bis zum
Lack, von der Verpackung bis zur
Endmontage. Also das fertige
Produke liefern. Und der Kunde
hat nur einen Ansprechpartner.«
Dies sei schon immer sein Ziel ge-
wesen und dies sei auch die Zu-
kunft, ist sich Hermann Schoch
sicher. Gerade bei GrofSkonzer-
nen spiire er verstirke diesen
Trend. »Die wollen weniger Lic-
feranten, licber nur einen.« Ein
kompetenter Licferant zu wettbe-
werbsfihigen Preisen, das will
Schoch sein. v



