
drijvende kracht is geweest achter

het succes tot nu toe en hoe ze tegen

de markt aankijken nu we uit Covid

komen.

“Ik ben nu tien jaar commercieel

actief in België en heb de groei van

LGH van dichtbij meegemaakt.” aldus

Davy Kraft, National Sales Manager

van België. “In de beginperiode

leverden we vanuit Elsloo, maar al

snel werd duidelijk dat we de stap

konden nemen om met ons

equipment in de haven van

Antwerpen te vestigen. Dat is een

goede keuze geweest, maar we

groeiden al snel uit ons jasje in het

oude pand. Niet alleen omdat we

meer equipment in huis hadden, maar

ook omdat de vraag naar zwaarder

equipment met meer capaciteit bleef

groeien.”

"ACTIEF BIJDRAGEN
AAN PROJECTEN

OVERAL IN BELGIË
IS WAAR WE HET
ALLEMAAL VOOR

DOEN."

Op onze nieuwe locatie in Antwerpen

niet ver van het Havenhuis ligt de

werkplaats van LGH en Rotrex België.

In de loop van de jaren is België

uitgegroeid tot een belangrijke,

groeiende en stabiele markt voor ons

lifting equipment. Dagelijks zetten

onze collega’s hun beste beentje

ervoor om onze klanten zo goed

mogelijk van dienst te zijn. We

spraken met drie van onze collega’s

onder het genot van een kop (sociaal

afstandelijke) koffie om meer te horen

over hun rol, wat volgens hen de 



“Veilig en op tijd leveren is onze

grootste prioriteit. Dat is ook één van

de redenen waarom we naar een

grotere locatie zijn verhuisd. We

hebben daardoor niet alleen meer

ruimte voor opslag, maar ook meer

ruimte om efficiënt te werken. Nu

kunnen we sneller onderhoud plegen

en certificeren en daardoor ook

sneller leveren” aldus Jeremy 

 Deelen, werkplaatschef in

Antwerpen. “Het plaatsen van de

bovenloopkraan is wat dat betreft ook

weer een stap vooruit. Laden en

lossen gaat een stuk gemakkelijker en

het monteren van spreaders gaat veel

sneller nu.”

Gilles (technical account manager)

haakt er op in: “Jeremy en zijn team

zorgen ervoor dat de werkplaats een

zo goed mogelijk geoliede machine is.

De sfeer zit hier goed, en tegelijkertijd

doen wij er als accountmanager alles

aan om in nauw contact met onze

klanten te blijven. 

Zij geven ons werk sturing en wij

passen ons daar op aan, maar

tegelijkertijd, zoals Jeremy al aangaf,

gaan we ook proactief te werk. Veel

bestaande klanten communiceren

rechtstreeks met de binnendienst.

Dat is op zich prima voor het plaatsen

van een order, maar vanuit de

commerciële kant werken we aan

relatieopbouw en zijn we steeds

actief op zoek naar nieuwe projecten

en werven waar wij eventueel kunnen

ondersteunen.”

"ER VINDT GEEN
STRIJD PLAATS,

MAAR
SAMENWERKING"

Jeremy vervolgt: “Het voordeel van

mijn ervaring op de binnendienst is

dat ik precies weet waar beide

partijen in de communicatie tegenaan

kunnen lopen. Er vindt geen strijd

plaats, maar samenwerking en er is

sprake van twee richtingsverkeer.

Een praktisch voorbeeld is dat wij

vanuit de werkplaats proactief aan

kunnen geven welke afmetingen de

lading heeft zodat de binnendienst

het juiste en passende vervoer kan

regelen.



Zo ook het aanleveren van het

equipment. Daar laten we onze

werkmethode in de werkplaats op

aansluiten. Een groot project met

meerdere pallets aan equipment? De

klant krijgt een nauwkeurige

beschrijving van welk equipment zich

waar bevindt en hoe dit

geassembleerd kan worden.”

Als het gaat om de dag van vandaag

en de effecten die de pandemie heeft

gehad op het gedrag van de klant,

gaat Davy in op de uitdagingen "Als

Corona ons iets heeft geleerd, dan is

het wel dat we het de eerste keer

goed moeten doen, elke keer weer.

Alles moet correct geregeld zijn voor

de klant, zodat hij vertrouwen in ons

heeft en gemoedsrust. Gilles en ik

zijn altijd beschikbaar om mee te

denken over oplossingen en we

weten dat bereikbaarheid tijdens het

project voorop moet staan."

Jeremy: “In mijn werk probeer ik

zoveel mogelijk vooruit te kijken. Dan

gaat het niet alleen om de planning,

maar ook om het voorraadbeheer dat

we in samenwerking met Wilco en

Clement verzorgen. Het gaat ook om

de nauwkeurige administratie. Maar

een stap verder gaat het ook om het

ontwikkelen van het team en de

individuen daarbinnen. Met welke

trainingen kun je iemand naar een

passend en gewenst niveau krijgen?

Daar besteed ik veel aandacht aan.

"WE HEBBEN
HOOGTE- EN

DIEPTEPUNTEN
GEKEND TIJDENS DE
CORONA-PERIODE."



En wat betreft de afgelopen 12

maanden vervolgt Davy: "We hebben

hoogte- en dieptepunten gekend

tijdens de Corona-periode. In het

begin was er veel onzekerheid en

werden veel projecten geannuleerd of

uitgesteld. Daarna begon alles te

stabiliseren en in het najaar van 2020

was er een enorme piek in projecten.

Rond de wintermaanden was het

weer erg rustig, maar nu gaat het

echt de goede kant op - het is alsof

iedereen op het zonnetje heeft zitten

wachten om alle projecten weer op te

starten!".

Daar waar Gilles voor veel klanten

een relatief nieuw gezicht is, daar is

Davy in de markt inmiddels een

bekend gezicht: “Gilles is creatief

omgesproken tijdens de pandemie

met de digitale aanpak,  maar voor mij

is het een uitdaging gebleken. Ik heb

al jaren zoveel mogelijk face-to-face

contact met iedereen in de industrie

en daar haal ik ook mijn

marktinformatie vandaan. Dat was

jammer genoeg even niet mogelijk en

niet alleen ik, maar ook vele klanten

moesten de switch maken naar de

verdere digitalisering. Dat was voor

iedereen wennen, maar inmiddels

gaat dat gelukkig een stuk

natuurlijker.”

"IEDEREEN HEEFT OP
HET ZONNETJE

ZITTEN WACHTEN."



Gilles: “Langsgaan, kennis maken,

handjes schudden zit er nog niet

volledig in en een relatie digitaal

opbouwen is toch anders dan face-to-

face. Cold calling en mails versturen

is deel van de job, maar zoals ik al

eerder aangaf, wil ik actief in de

havens en op de (petro)chemische

sites aan de slag. De maatregelen

hebben dit de voorbije tijd uiteraard in

de weg gestaan, maar stap per stap

zien we dat het opnieuw lukt om af te

spreken met onze klanten ter plaatse

in persoon.’

Davy: “Onze naamsbekendheid in

België is goed en ook in Wallonië

hebben we al serieuze stappen

genomen. Hoe zuidelijker je echter

komt hoe meer koopminded men is. 

Jeremy: “En ondanks die planning

blijven de last-minute opdrachten

binnenstromen. Van shutdowns tot

een losse handtakel of spreader. Dat

zijn ook ontwikkelingen die bij onszelf

vandaan komen. Natuurlijk is het

prettig een project ruim van te voren

te kunnen inplannen, maar de klant is

koning. Wij richten de organisatie zo

in dat wij kunnen leveren wat de klant

nodig heeft, of dat nu op lange of

korte termijn is.”

Gilles: “Actief bijdragen aan projecten

overal in België is waar we het

allemaal voor doen. De voldoening ligt

in het helpen van onze klanten met

oplossingen. Daarenboven hopen we

dat we snel weer voltijds de baan in

alle vrijheid op kunnen, één van de

dankbare dingen aan onze job.”

Het is aan ons om de klanten de

potentiële voordelen van

huuroplossingen te laten zien. Dat

pakken we heel gestructureerd aan.

De ontwikkelingen op het gebied van

hydrauliek zijn een mooi voorbeeld.

We werken nu veel meer samen met

partners en andere vestigingen zodat

we meer hydrauliek aan kunnen

bieden. Bruggenbouwers, onderhoud

en waterbouw weten ons te vinden

en recent ook succesvolle projecten

mee gedraaid.”

"WE KUNNEN NU
MEER HYDRAULIEK
AANBIEDEN."



DAVY KRAFT

GILLES DHAENENS

JEREMY DEELEN
Jeremy is de werkplaatschef en is al 11 jaar in dienst

bij LGH. Begonnen als baliemedewerker in

Ridderkerk en daarna 2 jaar actief op de binnendienst

en nu bijna 2 jaar actief in België. Samen met

Johnny, Ranjan en Arnes is hij verantwoordelijk voor

het testen en certificeren van het equipment en

dragen zij zorg voor de levering.

Gilles is anderhalf jaar geleden vanuit sales in de

advertisement business doorgestroomd naar LGH als

Technical Account Manager. Hij heeft een sterke

interesse voor de maritieme en de zware industrie.

Hij heeft zich het afgelopen jaar enorm ontwikkeld op

technisch gebied mede met behulp van trainingen

van Davy en Jeremy. Hij is ook verantwoordelijk voor

het Waalse deel van de markt en ondersteunt waar

mogelijk de Franse markt.

Als er iemand is die groen bloed door zijn aderen

heeft stromen is het Davy Kraft wel. In 2004 nam hij

bij LGH een tijdelijke job aan als chauffeur/monteur in

Elsloo. Dankzij de vele interne trainingen groeide hij

door tot 1e keurmeester en voorman. In 2011 wilde

hij de commerciële kant verkennen en hij greep zijn

kans door zich te richten op de Belgische markt. Hij

is in Antwerpen en omstreken alvast het bekendste

gezicht van LGH in België en National Sales

Manager.


