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DIE NEUE GENERATION MOTO PROTECT:
« noch mehr Performance und Motorsport-Feeling

« dampfende, rutschfeste Duo-PU Sohle fiir absolut komfortablen und sicheren Auftritt

« stabilisierendes MTSP Torsion Control Element

« innenliegende Schnirung und Drivers Heel fur die optimale Mischung aus

ultimativer Leistung, Komfort und Motorsport-Look
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Liebe Leserin, lieber Leser,

in der Gemeinschaft agieren, Gemeinsamkeiten erkennen und
gemeinsam am Erfolg arbeiten. Nicht zuletzt die vergangenen
knapp 1 Y2 Jahre haben gezeigt, wie wichtig die vertrauensvol-
le Zusammenarbeit in einer Verbundgruppe ist. Dabei war, ist und
wird die Starkung unserer Fachhandelspartner immer unser wich-
tigstes Ziel sein. Darauf kdnnen Sie sich in der Gemeinschaft von
NORDWEST bedingungslos verlassen.

Die gesamtwirtschaftlichen Einflisse haben mit Beginn der Corona-
Pandemie zugenommen; die Digitalisierung zunehmend vorange-
trieben, aber auch fiir Herausforderungen im Beschaffungsmarkt
gesorgt. Steigende Preise sowie extreme Herausforderungen in der
Warenbeschaffung aufgrund wieder gestiegener Nachfrage, stei-
gender Rohstoffpreise und Rohstoffverknappung sind derzeit die
beherrschenden Themen neben der Pandemie. Parallel fihren
die weltweite Container-Knappheit und die damit einhergehen-
den erheblichen Anstiege der Containerpreise zu deutlich hcheren
Transportkosten.

Diesen Herausforderungen haben wir uns in lhrem Interesse gestellt.
Um Sie wie gewohnt mit Ware zu versorgen und im Wettbewerb zu
starken, wurden die Lagerbestande erhoht und im Jahresverlauf
deutlich ausgebaut. Frihzeitig platzierte Auftrage bei Herstellern
und Importeuren sowie eine enge und partnerschaftliche Kommu-
nikation mit allen Beteiligten sind uns dabei wichtig und haben sich
bisher ausgezahlt. Trotz all dieser Bemiihungen mussten wir zu
Beginn des Jahres zusehen, wie sich die Lieferquoten kontinuierlich
reduziert haben. Nun zeigen die eingeleiteten Maf3nahmen Wirkung
und seit einigen Wochen ist eine Stabilisierung bei den Lieferquoten
festzustellen. Daneben gibt es aber auch Entwicklungen, die nicht
oder nur kaum zu beeinflussen sind. Preiserhohungen lassen sich
am Markt in den letzten Monaten tatsachlich kaum verhindern. Wir
sind uns aber sicher, dass am Ende nicht immer der glinstigste Preis
zahlt, sondern auch die Warenverfligbarkeit fir die Kaufentschei-
dung von grofler Bedeutung ist, die Sie lhren Kunden bieten kénnen.

Leider weif3 aktuell wohl niemand, wie sich der Markt unter
Coronabedingungen weiter entwickeln wird. Wir beobachten den
Verlauf Woche fir Woche und Monat fir Monat, um zeitnah auf die

jeweiligen Marktgeschehnisse reagieren zu kénnen.

Abschlieffend sind mir noch ein paar perséonliche Worte wichtig.

ch bedanke mich an dieser Stelle fir das Vertrauen, das mir der
Aufsichtsrat entgegenbringt. Mein Dank gilt jedoch auch Ihnen, liebe
Fachhandelspartner, Lieferanten- und Industriepartner, fur die gute
Zusammenarbeit und das vertrauensvolle Miteinander - ein wichtiger
Beweis fir unser Engagement in die Zukunft. Ich freue mich darauf,
den eingeschlagenen Erfolgsweg gemeinsam mit Ihnen fortzusetzen,
weiter auszubauen und innovative Wachstumsideen zu entwickeln.

Gemeinsam mit meinem Vorstandskollegen Jorg Simon sowie dem
gesamten NORDWEST-Team sind wir Ihnen weiterhin ein fairer, ver-
trauensvoller und zuverlassiger Partner. Wir werden auch zukiinftig
die bestehenden und kiinftigen Herausforderungen im Markt part-

nerschaftlich erfolgreich meistern.

Wir freuen uns auf das was kommt.

Es grift herzlich aus Dortmund

Michael Rolf
Vorstand
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XCELLENT Baderwerk

Neues Ausstellungs-
konzept als

Game Changer
fur die Haustechnik




Baderwerk 01: Puristischer Stil

Baderwerk 03: Industrial Stil

XCELLENT
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BADERWERK

Neues Ausstellungskonzept als

Game Changer fiir die Haustechnik!
Im Juni feierte XCELLENT Baderwerk,
das neue Ausstellungskonzept der
NORDWEST-Haustechnik, Premiere.
Und schnell zeigte sich: Der Name ist
Programm!

Mit einem eindrucksvollen Gesamtpaket haben die Handelspartner
alle Moglichkeiten fir eine exklusive Vermarktung im hartumkampf-
ten Wettbewerb. .Neue Impulse und Ideen kombinieren wir hier mit
bereits erfolgreich eingesetzten Leistungsbausteinen und schaffen
so ein erfolgstrachtiges Store-in-Store-Konzept”, zeigte sich Mario
Trock, Geschaftsbereichsleiter Haustechnik, begeistert. Perfekt auf-
einander abgestimmte Produkte fir nahezu jede Kundenanforderung
werden in verschiedenen, so genannten, Baderwerken neu kombi-
niert — als XCELLENT Match. Erganzt wird die Produktdarstellung

Baderwerk 02: Modern Country Stil

Baderwerk 04: Scandi Stil

durch einen prall gefillten Werkzeugkasten mit Digital-, Print- und
Instore-Marketing und mit verkaufsunterstitzenden Maf3nahmen fir

die Ausstellungsmitarbeiter:innen.

DIE BADERWERKE IM DETAIL

Vier Baderwerke stehen den Handelspartnern zur Vermarktung zur
Verfugung. Vier Baderwerke unterschiedlicher Stilrichtungen, die
den Zeitgeist widerspiegeln und im Wohnbad genauso ihre Wirkung
entfalten wie im Dusch- oder Gastebad. Die Planungsgrundrisse der
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Baderwerke sind in allen Vermarktungsunterlagen gleich, um nicht
von den eigentlichen Stars, den Produkten, abzulenken. Dabei ist
das zur Auswahl stehende Portfolio auf das Ausstellungsgeschaft
ausgerichtet und vereint einen spannenden Mix. Fir XCELLENT
Baderwerk spricht auch, dass wir fiihrende Hersteller der Branche
fir das Konzept gewinnen konnten. Das untermauert unsere
Strategie, auf die Zusammenarbeit mit eben jenen zu setzen und so
im Ergebnis unseren Fachhandelspartnern die Mdglichkeit zu geben,
Markensortimente unter XCELLENT exklusiv zu vermarkten”, erlau-
tert Mario Trock das Herzstiick des XCELLENT Baderwerk-Konzeptes.
Dabei steht die Gesamtheit des Baderwerkes im Mittelpunkt und
nicht die einzelnen Produkte, wodurch sich die Fachhandelspartner
wiederum aus der Vergleichbarkeit zum Wettbewerb entziehen.

Die Baderwerke, aus denen die Kundinnen und Kunden auswahlen

konnen, gestalten sich wie folgt:

Baderwerk 01 - Puristischer Stil:

Soft Edge-Design mit schmalen Kanten
Baderwerk 02 - Modern Country Stil:
Soft Edge-Design mit breiteren Kanten
Baderwerk 03 - Industrial Stil:
Mischung aus runden und ovalen Produkten
flr organische Formen

Baderwerk 04 - Scandi Stil:

bekanntes delphis-Design der Linie unic

INSIDE | NORDWEST

+ Wohnbad bestehend aus Wannenplatz, Duschplatz, WC-Platz und
Waschplatz

+ Duschbad bestehend aus Duschplatz, WC-Platz und Waschplatz

+ Gastebad bestehend aus WC-Platz und Waschplatz

Alle drei Versionen werden jeweils von passenden Accessoires ab-
gerundet. Fir jedes Baderwerk gibt es festgelegte Lieferanten, die
verwendet werden.

Laura Schroder, die die vier Baderwerke erlduterte, brachte es ab-
schliefend auf den Punkt: . Das hier sind alles nur Beispiele. Es ist
wichtig, dass Sie die Baderwerke in lhrem Stil umsetzen und wir
sind schon jetzt gespannt, wie Sie das tun. Create your own ist das
Stichwort!” Was das bedeutet? Die Kundinnen und Kunden miissen
sich nicht mehr um jedes Einzelprodukt ihres Bades Gedanken ma-
chen. Sie kénnen sich vollends auf die Umsetzung ihrer persénlichen
Wunsch-Stilwelt konzentrieren.

DIE XCELLENT BADERWERK-MARKETINGUNTERSTUTZUNG

Beim erganzenden Marketingkonzept steht die digitale Verkniipfung
der einzelnen XCELLENT-Module im Fokus. Das Highlight da-
bei ist der DIN A2-Prospekt, der die einzelnen Baderwerke in den
Mittelpunkt rickt und mit grof3iformatigen Milieubildern umfangrei-
che Einblicke in die Raumgestaltung gibt. Details zur Ausstattung
werden aufgelistet und QR-Codes ermdglichen den Absprung zur
XCELLENT-Website www.xcellent-baederwerk.de zwecks weiterer

Der DIN A2-Prospekt
verkniipft gedruckte
und virtuelle Inhalte.

SNOOPEN &
ENTDECKEN

Hier mehr erfahren
iber das INTECH-
Konzept.

Die Handlersuche zeigt nicht nur die Adressen der teilnehmenden Handelspartner an, sondern auch, welche Baderwerke diese anbieten.

Informationsbeschaffung. Die Farbgestaltung ist modern gehalten.
.Die Unterlagen sollen Begeisterung bei den Kunden und Kundinnen
wecken, die durch die Verknipfung mit der Website noch weiter ver-
starkt wird”, erklart Geschaftsbereichsleiter Trock die Idee hinter der
Gestaltung.

Die Website geht in die Tiefe, samtliche Produkte lassen sich de-
tailliert ansehen und auch in die einzelnen Baderwerke kénnen die
User:innen eintauchen. Dabei sind die einzelnen Bader so angeord-
net, dass sich Unterschiede in den Stilen sofort erkennen lassen
und die Auswahl fir das préaferierte Bad erleichtern. Anklickbare
Farbpunkte auf den Bildern fihren zu weiteren Produktdetails.

Aber auch 360 Grad-Ansichten sind erlebbar. Ebenso wie Ansichten
von Kunden und Kundinnen, die XCELLENT-Baderwerke bei sich zu
Hause eingebaut haben, als auch Aufnahmen von Ausstellungskojen
der NORDWEST-Fachhandelspartner.  Ein Blog mit wichtigen
Themen rund um XCELLENT und eine Handlersuche runden das
Internetangebot ab. Highlight bei dieser ist die detaillierte Angabe,
welche Baderwerke der jeweilige Handelspartner in der Ausstellung
prasentiert. .Das ist aber nicht alles, was XCELLENT im Online-
Marketing bietet. Auch Social Media spielt im Konzept eine wichtige
Rolle. Hier holen wir die Endverbraucher:innen mit weiteren Fotos
und Videos ab. Zusatzliche Kampagnen werden ebenso unterstiit-
zend eingesetzt, um XCELLENT Baderwerk in den Suchmaschinen
entsprechend zu platzieren”, so Marcel Kbénig, Teamleiter
Projektmanagement. Und Mario Trock erganzt: .Es gibt nichts
Besseres, als vorinformierte Kunden und Kundinnen, die in lhre
Ausstellungen kommen und ein XCELLENT-Bad kaufen mochten.
Das erreichen wir durch dieses 360 Grad-Marketing. Und nun mis-

sen Sie den Ball dann nur noch in Ihren Ausstellungen aufnehmen!”
Das Instore-Marketing soll den Kundinnen und Kunden vor Ort ohne
aufwendige Erklarungen die Baderwerke als Ausstellungshighlights
prasentieren. XCELLENT Baderwerk-gepragte Werbemittel ge-
horen ebenso dazu wie auch die Verknlpfung weiterer Inhalte
an der Koje uber Digitalbildschirme wie auch QR-Codes in den
Bereichen Waschplatz, Duschplatz, WC-Platz und Wannenbereich.
Der XCELLENT-Beratungsplatz ist eine weitere Ergéanzung, falls ein
Handelspartner nicht alle Kojen vor Ort umsetzen kann oder einen
weiteren digitalen Erlebnisraum schaffen mdchte. Mit diesem lassen
sich Produkte noch einmal detailliert in verschiedenen Umgebungen
Uber einen vielfaltigen Bilderpool betrachten. .Aus unserer Sicht ist
das die beste Mdglichkeit, die vielfaltigen Einsatzmoglichkeiten auf
kleiner Flache zu zeigen”, so Mario Trock.

DIE XCELLENT BADERWERK-VERKAUFSUNTERSTUTZUNG
Verschiedene Werkzeuge flr die Ausstellungsberater:innen vor Ort
flankieren das XCELLENT Baderwerk-Konzept und vereinfachen den
Verkauf vor Ort.

Dreh- und Angelpunkt sind dabei die Kojenplanung und -umset-
zung beim Handelspartner. Angefangen von der Produktauswahl
hin zum Umbau mit den passenden Handwerksleistungen und,
wenn gewlnscht, einer fachkundigen Innenarchitektin. NORDWEST
unterstitzt hier personlich oder auch durch einen Dienstleister,
der die Planung und Umsetzung vollumfanglich dbernimmt.
Verkaufsunterlagen, Schulungen und der schnelle Bezug der
Produkte Uber das NORDWEST-Zentrallager samt attraktiver
Konditionen runden das Konzept ab. Eine finfjahrige Garantie auf
das ausgewahlte Baderwerk beim Einsatz aller XCELLENT-Produkte
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ist ein zusatzlicher wertvoller Vorteil des Konzepts, mit dem sich die
Handelspartner deutlich vom Wettbewerb absetzen kénnen.

.Uns ist es wichtig, dass wir Sie mitnehmen und begeistern und wir
XCELLENT Baderwerk gemeinsam exzellent umsetzen”, fiihrt der
Geschaftsbereichsleiter weiter aus, .allerdings konnen wir lhnen nur
den Baukasten an die Hand geben. Sie selbst missen das Konzept
vor Ort mit Leben fillen.”

DIE VERANSTALTUNG IM LIVE-STREAM

In der rund zweistiindigen Online-Live-Veranstaltung prasen-
tierte das gesamte Haustechnik-Team rund um Mario Trock
das neue XCELLENT-Konzept aus dem NORDWEST-Studio den
Fachhandels- und Lieferantenpartnern. Spannende Filmsequenzen,
eine ausflhrliche Prdsentation mit viel Liebe zum Detail sowie
verschiedene Umfragen lieferten ein umfangreiches Programm
fur die Teilnehmer:innen und machten die Veranstaltung inter-

INSIDE | NORDWEST

aktiv. Im Nachgang erhielten die Fachhandelspartner zusatzlich
eine Zusammenfassung der Kernthemen. .Wir haben auf die-
sen Tag hingefiebert und wollen heute Begeisterung fiir das neue
Ausstellungskonzept schaffen”, erklarte der Geschaftsbereichsleiter
bei seiner Anmoderation. Dem Thema die grof3e Biihne zu bieten, wie
angekindigt, ist auf jeden Fall gelungen! | LD, Fotos: NORDWEST,
christopher-gower/Unsplash.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Mario Trock
(@ 0231 - 2222 4332
X m.troeck(@nordwest.com

Die abgebildeten
Produkte lassen
sich auf der Website
einzeln auswahlen

- fur weitere Ansich-
ten aus verschiede-
nen Perspektiven.

Statements

.Die gesamte Darstellung des
Konzepts hat mir gut gefallen und
war sehr hochwertig. Da wir zeitnah
unsere Ausstellung umstrukturieren
wollen, kommt es zum passen-

den Zeitpunkt und ist fir mich

als kleinerer Handler ideal. Allein
konnte ich ein solches Konzept mit
seinen Aspekten wie Marketing
oder Bilddatenbanken nicht stem-
men. In dem Rahmen war ubrigens
die Website fiir mich ein absolutes
Highlight: die Moglichkeiten zum
Beispiel Mobel in allen Perspektiven
oder 360 Grad-Ansichten zu erle-
ben, sprechen hier einfach fiir sich.”
KLAUS GOTTFRIED,
GESCHAFTSFUHRER,

DHSG FACHGROSSHANDEL GMBH

2Wir von Kludi wurden friih in

die Planungen des XCELLENT-
Konzeptes integriert und finden
das Projekt definitiv unterstit-
zenswert. Die NORDWEST-Haus-
technik hat an alle Aspekte ge-
dacht, so dass ein rundes Konzept
entstanden ist, das Gberzeugt und
zur heutigen Zeit passt. Seien

es das Marketing, die Produkt-
zusammenstellung oder der Um-
bau beim Handelspartner vor Ort.
Zudem hat uns der Enthusiasmus
der Verantwortlichen begeistert!
Und wir als Hersteller freuen uns
Gber die Sichtbarkeit von Kludi.
Eine echte Win-Win-Situation

fur alle Beteiligten!”

JENS KLATT,

VERTRIEBSLEITUNG WEST,

KLUDI GMBH & CO. KG

.Die Veranstaltung und das Kon-
zept haben mir sehr gut gefallen!
Die Ankiindigung, dass wir etwas
GrofBes erwarten durften, wurde
komplett bestatigt - dieses habe ich
in dem vorgestellten Umfang nicht
erwartet! Wir wollen das Konzept

in unserem Unternehmen auf jeden
Fall umsetzen. Mit den ordentlichen
MarketingmafBnahmen im Riicken
lassen sich auch die Kunden und
Kundinnen gut ansprechen.”
HOLGER SCHADLICH,
GESCHAFTSFUHRENDER VORSTAND,
METALL EG AUERBACH

.Mit einer aufeinander abgestimmten
Sortimentsauswahl, welche hier beim
XCELLENT-Konzept zur Verfiigung
steht, lasst sich fir jeden Kunden-
wunsch die passende Badmaobel-
anlage zusammenstellen. Durch

die Teilnahme am XCELLENT-
Markenbaderkonzept erhoffen wir
uns eine weitere Intensivierung der
Zusammenarbeit und dadurch auch
die Moglichkeit, uns durch konstruk-
tiven Austausch weiterzuentwickeln.
Durch die getroffene Vorauswahl der
Badmobel wird eine gute Beratung
und das Finden des passenden Mo-
belstlicks erleichtert, sowie vorab
die Gestaltung der Ausstellungen
unterstitzt.”

THOMAS KERLING,

LEITUNG VERTRIEB DEUTSCHLAND,
BURGBAD GMBH

Vor der Veranstaltung konnte ich
mir nichts unter dem Schlagwort
.neues Ausstellungskonzept' vor-
stellen und ich war auch sicher,
dass das Rad nicht neu erfunden
wird. Aber als es losging, war ich
wirklich sprachlos und extrem be-
geistert! Ein solches Konzept, weder
von der Darstellung, noch von den
Inhalten, habe ich noch nicht in der
Branche gesehen! Es gibt flr uns
keinen Grund, das Konzept nicht zu
begleiten und umzusetzen. Denn
die Moglichkeiten sind vielfaltig
und ich bin mir ziemlich sicher,
dass XCELLENT sich fortentwickeln
und auch langfristig bestehen wird.
Wir sind auf jeden Fall schon in

der Ideenplanung zur Umsetzung
bei uns!”

PASCAL WANDSCHNEIDER,
KUNDENBERATER SANITAR,

TEAM BAUCENTER RAISA GMBH & CO. KG

NORDWEST | INSIDE




.10 Fragen an ... Michael Rolf" und
.10 Fragen an ... Yvonne Weyerstall -
zwei der neuen Folgen im Verbund-
funk. Horen Sie direkt Uber den
QR-Code oder auf allen gangigen
Podcast-Portalen rein.

Veranderung im Vorstand

Michael Rolf verstarkt Management

Der Aufsichtsrat der NORDWEST Handel AG hat
Michael Rolf mit Beschluss vom 07.06.2021 zum
Mitglied des Vorstandes bestellt.

tragt dem unternehmensibergreifenden Stellenwert des
Einkaufs Rechnung - insbesondere in solch herausfordern-
den Zeiten wie diesen”, bestatigt Stefan Richlick. | LD, Fotos:
NORDWEST

Als ausgewiesener Branchen- und NORDWEST-Kenner ist
Michael Rolf bereits seit 2012 Geschaftsbereichsleiter und
zeichnete zuletzt fur die Bereiche Handwerk, Industrie &
Marketing verantwortlich. Seine Ernennung ist ein deut-
liches Zeichen, den eingeschlagenen Weg des Verbandes B
weiterzuentwickeln und fortzufiihren. .Ich bedanke mich
fir das Vertrauen, das mir der Aufsichtsrat entgegen- Weitere Informationen erhalten Sie bei
bringt und freue mich auf die neue Verantwortung”, so :

Michael Rolf. Gemeinsam mit Jorg Simon, Vorstand fir Michael Rolf

(@ 0231 - 2222 4001

¥ m.rolf@nordwest.com

Haustechnik, Stahl und Finanzen wird er den Fachhandels-

und Lieferantenpartnern zur Verfligung stehen.

NEUE GESCHAFTSBEREICHSLEITUNG
Yvonne Weyerstall wurde neue Geschaftsbereichsleiterin Stefan Richlick
Handwerk & Industrie bei der NORDWEST Handel AG und ist

damit die erste weibliche Fithrungskraft auf dieser Position.

Die bisherige Bereichsleiterin kann auf eine beeindrucken-
de und langjahrige Branchenerfahrung von rund zwei
Michael Rolf Jahrzehnten und einen engen Draht zu den Fachhandels-

ALLROUND
Hartmetallfrasstifte
fur den vielseitigen
Einsatz

und Industriepartnern verweisen. Zuletzt verantwor-
tete sie bei NORDWEST uber zehn Jahre die Bereiche

Technischer Handel, Arbeitsschutz & Betriebseinrichtung.

Einzigartig ALLROUND

In dieser Zeit war sie verantwortlich fir den Aufbau der
Fachbereiche Technischer Handel & Arbeitsschutz und
trieb unter anderem die Grindung und den Fortschritt
der Leistungsgemeinschaften .INTECH", .KOMPASS™ und
.TEC-AS" inklusive der Entwicklung von Konzepten und 30% bessere

Zerspanungsleistung auf
Stahl als herkdmmlich
kreuzverzahnte Frasstifte

Hohe Wirtschaftlichkeit und
merkliche Zeitersparnis

Dienstleistungen voran. ..Gemeinsam mit den verschiedenen
Teams des Geschaftsbereiches werde ich mich auch weiter-
hin fir die Belange unserer Handelspartner einsetzen, ihren
Weg begleiten und unterstiitzen. Ich freue mich schon sehr
auf die neue Herausforderung”, so Yvonne Weyerstall.
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Yvonne Weyerstall

NEUER GESCHAFTSVERTEILUNGSPLAN DURCH
ERWEITERUNG DES VORSTANDS BRINGT NEUE
STABSSTELLE

Der Wechsel von Michael Rolf in den NORDWEST-
Vorstand hat insgesamt einen neuen Geschéftsvertei-
lungsplan fir das Unternehmen mit sich gebracht. So
wird unter anderem der Bereich Operativer Einkauf & Pri-
vate Label Management, Betriebsmitteleinkauf & Rahmen-
abkommen mit dem langjahrigen und erfahrenen Be-
reichsleiter Stefan Richlick neue Vorstandsstabsstelle bei
Michael Rolf. Der Schritt manifestiert die Bedeutung des
Einkaufs fir die Fachhandelspartner. .Die Verdnderung

you KNOW HOW.

Auch mit hochwertiger
HICOAT-Beschichtung

Fragen Sie Ihren PFERD-Berater
jetzt nach den leistungsstarken
Hartmetallfrasstiften fur
universelle Anwendungen.

PFERD

Informationen zu
unseren innovativen
Produkten und Dienst-
leistungen finden Sie

auf unserer Webseite. WWW-pferd.Com

VERTRAU BLAU



CARSTEN WALDHAUSEN, F.W. WALDHAUSEN GMBH & CO.KG,
UBACH-PALENBERG

Das Unternehmen F.W. Waldhausen GmbH & Co. KG mit einem
Baustahl- und einem Einzelhandel warvor ziemlich genau einem Jahr
der 1.111. Handelspartner in der NORDWEST-Historie. Zudem war
das Unternehmen ein Rickkehrer. Dazu Verantwortlicher Carsten
Waldhausen: .Unser Schritt zuriick zu NORDWEST zu gehen, war
genau richtig. Von all den positiven Aspekten der vergangenen
Monate mdochte ich den guten, vertrauensvollen Dialog mit allen
Beteiligten ganz besonders hervorheben! Wir fithlen uns sehr gut
aufgehoben. Insbesondere weil es immer einen Ansprechpartner
gibt, der fir uns da ist und uns schnell Feedback zu unseren
Anliegen gibt. Wir erhalten immer alle wichtigen Informationen und
Einschatzungen zu Marktentwicklungen und haben einen profes-
sionellen Austausch miteinander! Wir haben unsere Entscheidung
nicht bereut und freuen uns, wieder mit dabei zu sein!”

DOMINIK HECKER, XT SUPPLY GMBH, OELDE
Die XT Supply GmbH hat sich auf den Handel mit C-Teilen spe-
zialisiert und beliefert verschiedene GroBkunden mit mehr als
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10.000 Mitarbeitern. Geschaftsfiihrer Dominik Hecker suchte vor
rund einem Jahr einen Partner mit einer umfangreichen digitalen
Kompetenz und einer starken Liefertermintreue. Dies fihrte ihn
direkt zu NORDWEST. .Wir haben nur gute Erfahrungen gemacht
und sind mehr als zufrieden! Beeindruckend ist das Tempo in allen
Angelegenheiten; sei es die Kommunikation oder die Lieferzeiten.
Alle Fragen werden immer zigig beantwortet und der allgemeine
Umgang ist sehr herzlich. Zudem suchen die Datenkompetenz und
grofle Hersteller- und Produktvielfalt seitens NORDWEST ihres-
gleichen. Durch NORDWEST konnten wir unser Profil noch weiter
scharfen und wurden dadurch auch fiir neue Kunden interessant.”

DIRK PUTZIER, PUTZIER WERKZEUGE UND EISENWAREN GMBH,
LUNEN

Auch das Familienunternehmen von Geschéftsfiihrer Dirk Putzier
arbeitet jetzt schon seit mehreren Monaten mit NORDWEST zusam-
men. Von der Schraube Uber Produkte des Technischen Handels
bis hin zum Rasenmaher bietet Familie Putzier den Kundinnen und
Kunden seit 1984 ein breites Portfolio an. Das Unternehmen suchte

Unterstltzung bei der weiteren Positionierung auf dem Markt.

Dazu Dirk Putzier: .Wir haben intern einige Dinge auf den Prifstand
gestellt. Wir mochten in der Digitalisierung vorankommen, aber
auch unser Sortiment deutlich ausbauen - seit wir mit NORDWEST
zusammenarbeiten, hat sich dahingehend schon einiges in kurzer
Zeit getan. Dabei haben wir bereits die Vorziige des NORDWEST-
Zentrallagers und der Katalogwerke auskosten dirfen. Zudem hat
uns der Wechsel zu NORDWEST einen ordentlichen Digitalisie-
rungsschub verpasst. Wir nutzen das Rechnungseingangsbuch
und sind seitdem nahezu 100 % elektronisch unterwegs. Ein eben-
so grofler Pluspunkt ist aber auch die Kommunikation mit den
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern. Diese zeichnet sich durch kur-
ze Wege und die stets personliche Ansprache aus. Alles in allem
ist es ein sehr angenehmes Miteinander! Jetzt kiimmern wir uns als
nachstes um das Thema FachWerk - darauf freuen wir uns schon.”

SASCHA DAHLHEIMER, EINKAUFSLEITER LEYSSER SANITAR
HEIZUNG FLIESEN GMBH, IDAR-OBERSTEIN

Die  Schinke-Gruppe, NORDWEST-Handelspartner, ibernahm
im vergangenen Jahr die Leysser Sanitar Heizung Fliesen GmbH.
Der Sanitargrofhandel blickt bereits auf Uber 150 Jahre Geschichte

zurlick. Im vergangenen Jahr wurde der Historie mit der
Zusammenarbeit mit NORDWEST ein weiteres Kapitel
hinzugefigt.

.Sehr gut gefallen hat mir die Onboarding-Phase, also die
Beitrittsgesprache und die Einarbeitung in die Strukturen
des fir uns neuen Verbandes. Was die NORDWESTler:innen
da geleistet haben, war vorbildlich. Von Beginn an gab es
einen engen Austausch zwischen NORDWEST und Leysser,
so dass alles reibungslos vonstattenging. Und das, obwohl
es schon eine besondere Situation war, aus der wir kamen.
So haben wir uns im neuen Verband von Anfang an
.zu Hause" gefihlt. Als Hategro-Mitglied nehmen wir auch
an den Produktausschiissen und Generalversammlungen
teil - dabei ist der Dialog auf Augenhche bemerkenswert.
delphis als Exklusivmarke fiir den Handel ist eine grofle
Bereicherung. Man splrt die hervorragende Arbeit des
gesamten Produktmanagements, hier werden definitiv
Trends aufgegriffen! Wir freuen uns auf die weiterhin er-
folgreiche Zusammenarbeit mit NORDWEST.”

THOMAS SEIDL, GESCHAFTSFUHRER BERGER
UNTERNEHMENSGRUPPE GMBH & CO. KG

Mit jahrzehntelanger Erfahrung halt die Berger Unter-
nehmensgruppe an den Standorten in Traunstein, Rosen-
heim, Eggenfelden und Sauerlach auf rund 40.000
Quadratmetern Verkaufsflache ein umfangreiches Sorti-
ment an Baumaschinen, Baugerdten, Werkzeugen und
Arbeitsschutz bereit.

Um die Unternehmensgruppe weiter fir die Zukunft
ausrichten zu konnen, machte sich Geschéaftsfihrer
Thomas Seidl vor etwa zwei Jahren auf die Suche nach
einem Verband, welcher neben einer professionellen
Warendienstleistung auch Akzente in Digitalisierung und
Logistik setzen kann. .Wir schatzen NORDWEST als mo-
dernen Verband mit aktiver Geschaftsbereichsleitung und
aktivem Vorstand. Das personliche und unkomplizierte
Verhaltnis zu den Verantwortlichen ist wirklich klasse. Die
Kombination der zukunftsorientierten Ausrichtung von
Unternehmen und dem personlichen Bezug zwischen den
verantwortlichen Personen wird aus meiner Sicht auch in
Zukunft ein entscheidender Erfolgsfaktor sein.” | LD, Foto:
Gerd Altmann/Pixabay.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Thorsten Stiefken

(d 0231 - 2222 4701
X t.stiefkendnordwest.com
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Fahrzeugflotten-Optimierung

Verbesserungen
im Fuhrpark-
management

NORDWEST baut sein Fuhrparkmanagement wei-
ter aus und bietet den Fachhandelspartnern ab
sofort ein interessantes Leistungspaket: Mit der
Bamaka AG und der Intercarat Fleet Management
GmbH sind hierzu zwei starke Partner an Bord.

.NORDWEST hat den Anspruch, immer besser zu wer-
den. Dies schlieft auch das Flottenmanagement mit
ein. Der Fahrzeugbezug und die bisherigen Leistungen
bleiben bestehen”, betont Claudia PreuB, Einkauferin
Betriebsmittel & Rahmenabkommen. Mit der Intercarat
kann NORDWEST den Handelspartnern nun noch deut-
lich mehr und vor allem gezieltere Leistungen rund um
die eigentliche Fahrzeugflotte anbieten. Denn Ziel ist,
den gesamten Fuhrpark so effizient und wirtschaftlich
wie es irgend geht zu nutzen.

Hierzu hat die Intercarat ein umfassendes Dienst-
leistungsangebot erarbeitet und bietet den NORDWEST-
Fachhandelspartnern ein unternehmensspezifisches
Fuhrparkkonzept, das ganz nach den individuellen Vor-
gaben und Winschen aufgebaut ist.

.Dabei war uns besonders wichtig, einen unabhan-
gigen Dienstleister zu gewinnen, der unseren Fachhan-
delspartnern deutliche Mehrwerte bieten kann und
der weder zu einem Automobilkonzern noch zu einer
Leasinggesellschaft gehdrt”, berichtet Claudia Preufl
weiter.

So werden neben der Fuhrparkzusammensetzung und
den Laufzeit- und Laufleistungskombinationen durch
Intercarat fiur die Handelspartner auch passende
Finanzierungs-, Beschaffungs- und Vermarktungsfor-
men ermittelt. Dabei ist es egal, ob die Fahrzeuge ge-
kauft, finanziert, geleast oder gemietet sind. Auch
bietet die Intercarat den Handelspartnern diverse
Leistungen wie beispielsweise Fahrzeugversicherungen,
Reifendienste oder auch Fahrerunterweisungen an.

Teil einer optimalen Flottenlosung ist immer auch
eine gute Dokumentation, Pflege und Verwaltung aller
Fahrzeugvertrage. Denn ein schnelles Auffinden aller
relevanten Daten und Fakten spart Zeit und Nerven.
Durch eine speziell aufgebaute Datenbank in Verbin-
dung mit Handakten gewahrleistet der Dienstleister
nach eigenen Angaben ein umfassendes Management
der Vertrage. Ein eigenes Qualitdtsmanagement sichert
diesen Prozess vollumfanglich ab.
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Claudia Preuf3

Zum Service gehort aber auch eine regelmafBige Analyse von vor-
handenen Konditionen und der Abgleich mit Best-Buy-Madglichkeiten
sowie die Verhandlung und der Abschluss wie auch die Aufldsung
von Rahmenvertragen mit diversen Leasinggesellschaften. Die
Dienstleistungen der Intercarat konnen von den Fachhandelspartnern
Ubrigens entweder als einzelne Bausteine oder als .Rundum-sorglos-
Paket” gebucht werden.

.Fir das Thema Mietwagen konnten wir einen separaten Vertrag
mit dem Anbieter Fleetkonzept abschlieBen, der unseren
Fachhandelpartnern nun markenunabhangig Fahrzeuge zu beson-
ders glinstigen Konditionen anbietet”, erlautert Claudia Preuf3.

ABRUNDUNG DES ANGEBOTS

Erganzt bzw. abgerundet wird dieses Leistungsangebot durch
die Bamaka, eine der fiihrenden Einkaufsgesellschaften der
Bauwirtschaft. Als professioneller Dienstleister unterstitzt die
Bamaka Verbande und Wirtschaftsvereinigungen aktiv in der
Mitgliederbindung und Mitgliedergewinnung. Uber 80 verschiedene
Berufsvereinigungen nutzen heute das Leistungsangebot.

Dieses Angebot umfasst beispielsweise die Mdglichkeit zum Bezug
von Pkw und Nutzfahrzeugen einer Vielzahl von Anbietern. Hier
kann NORDWEST seinen Fachhandelspartnern tber die Bamaka
interessante Konditionen beim Kauf eines Autos oder Lkw bieten.
Auch Fahrzeugeinrichtungen sind bei der Bamaka im Programm.
Dariiber hinaus besteht die Maglichkeit, z. B. zum Bezug von
Computertechnik. Dienstleistungen rund um die Telekommunikation
hat die Bamaka ebenfalls im Angebot
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Statement

.Wir haben bereits Leistungen von der
Intercarat in Anspruch genommen und
positive Erfahrungen gemacht. Der Kontakt
war sehr hilfsbereit und die Abwicklung der
KFZ-Versicherung lief reibungslos.

Durch die guten Ideen des dortigen Mitar-
beiters haben wir ca. 15 % Jahresbeitrag
einsparen konnen. Das ist ein toller Effekt!”
DANIEL F. WEG,

GESCHAFTSFUHRER FRITZ WEG GMBH & CO. KG

Weitere interessante Services von Bamaka sind das Maschinen-
leasing oder auch die Jobunion, sprich eine Stellenbdrse, wenn
Mitarbeiter:innen gesucht werden. Und nicht zuletzt gibt es die
Maglichkeit, Uber Eurorad Dienstfahrrader zu beziehen. Mehr und
mehr Mitarbeiter:innen sprechen ihre Arbeitgeber hierauf an und
wiinschen z.B. diese Variante anstatt einer Gehaltserhchung.

JWir sind Uberzeugt, unseren Fachhandelspartnern durch die
Kooperationen mit der Bamaka, der Intercarat und auch Fleetkonzept
ein optimales Paket rund um das Flottenmanagement zu bieten, mit
dem sich sicher der eine oder andere Euro sparen ldsst. Insgesamt
sind es Uber 30 neue Dienstleistungen und Rahmenvertrage, alle
zum Wohle unserer Handelspartner”, freut sich Thorsten Stiefken,
Geschaftsbereichsleiter Vertrieb.

Zu allen Informationen und den Anmeldemodalitaten rund um das
Fuhrparkmanagement gelangen die Handelspartner einfach und be-
quem Uber das N.I.S., und zwar per .Single Sign on”. | MF, Fotos:
NORDWEST, zentilia/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Claudia Preuf

(g 0231 - 2222 4653
S c.preuss(dnordwest.com

steinicke wittliCl

Werkzeug
mit Charakter!

Weitere Informationen:
proxxon.com




Finanzdienstleistungen

Wie betrachten Banken

Unternehmen?

Mit dieser Frage sollten sich Unternehmer:innen immer
wieder auseinander setzen, um unangenehme Uber-
raschungen in der Zusammenarbeit mit Banken zu ver-
meiden und stattdessen eine produktive und vertrau-
ensvolle Zusammenarbeit zu etablieren. Ob es dabei um
Finanzmanagement, Finanzrisiken und Problemlosungen
oder Kommunikation iiber Finanzen geht - viele verschie-
dene Aspekte miissen beriicksichtigt und einkalkuliert
werden. Dabei ist es sicherlich nicht immer ganz so ein-
fach, den Uberblick zu bewahren. Rainer Kurth, geschafts-
fiihrender Gesellschafter der Kurth Finanz GmbH, bietet fiir
solche Fille eine fundierte Beratung an, die auf rund vier
Jahrzehnten Praxiserfahrung beruht.

Kurth kennt sich aus in der Finanzwelt; wei3 um ihre Risiken, aber
auch um ihre Chancen. Denn er hat das Einmaleins der Bankenwelt
von der Pieke auf gelernt. Lange Jahre hat er Firmenkunden bei
der Westdeutschen Landesbank betreut und war zuletzt Uber zwei
Jahrzehnte Firmenkundenvorstand der Sparkasse Hagen-Herdecke.
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Ein echter Brancheninsider also, der nun andere an seinem Wissen
teilhaben lassen madchte.

UNTERNEHMENSGRUNDUNG STATT RUHESTAND

Eigentlich hatte er dieses Jahr in den wohlverdienten Ruhestand ge-
hen konnen. Allerdings hat er es sich anders Uberlegt und moch-
te nun sein gesammeltes Wissen weitergeben. Dazu griindete er
die Kurth Finanz GmbH, die sich auf Beratungsleistungen in der
Zusammenarbeit zwischen Unternehmen und Banken spezialisiert
hat. Ob Finanzierungsberatung oder Kommunikation tber Finanzen:
Rainer Kurth bietet allen Interessenten ein vielseitiges Portfolio
an, das unabhangig von der Unternehmensgrofle in Anspruch ge-
nommen werden kann und auf individuelle Beratungen und Lésungen
setzt. Zusatzlich dazu hat er einen Leitfaden geschrieben, der nicht
mit Detailinformationen eines Brancheninsiders geizt und wertvolle
Tipps gibt. Rainer Kurth plaudert hier aus dem N&hkastchen und be-
richtet praxisorientiert und in kompakten Abschnitten Uber zahlrei-
che Herausforderungen und deren Losungsansatze, wie zum Beispiel
auch in schwierigen Zeiten hinreichende Kreditmittel zu beschaf-

fen. Er gibt Empfehlungen fir stimmige Finanzierungsstrukturen,
aber auch personliche Faktoren in dem Zusammenspiel zwi-
schen Unternehmer:in und Verantwortlichen bei den Banken:
.Risikoreich kdnnen endfallige Darlehen sein, aber auch befristete
Kontokorrent-Kredite. Denn wenn die Bonitat zum Zeitpunkt der
Falligkeit nicht mehr reicht, wird es schwierig. Vorfinanzierungen von
Investitionen Uber einen KK-Kredit sind ein No Go, es erfolgt eine
Zweckentfremdung des fir das Working Capital gegebenen Kredits.”

BLICK HINTER DIE KULISSEN FUR EINE VERBESSERTE
HANDLUNGSFAHIGKEIT

Der Blick hinter die Kulissen kann dabei helfen, die Kommuni-
kation zwischen Banken und Unternehmen zu verbessern und damit
letzten Endes auch die eigene Bonitat positiv zu beeinflussen. Und
dieist ein starkes Pfund, insbesondere in Krisenzeiten wie diesen. Zu-
dem kann ein vertrauensvolles Zusammenspiel aller Beteiligten fir
eine verbesserte Handlungsfdhigkeit, eine reibungslosere Kredit-
vergabe und mehr finanzielle Freiheit sorgen. | LD, Foto: moritz320/

Pixabay.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Kurth Finanz GmbH
Rainer Kurth
Q 0221 - 54241813 oder 0171 5520267

Sie haben unsere Verbundfunk-Folge
.Informationen = Vertrauen? Vertrauen =
Reputation?” zum Thema Finanzkommu-
nikation mit Alexander Garthmann und
Jens Thone verpasst?

Horen Sie
gleich hier rein:

NORDWEST | INSIDE



SMARTIlligent

Alles im Blick mit dem neuen

Online-Konfigurator

Endverbraucher kénnen ab sofort auf den neuen SMARTIlligent-Onlinekonfigurator unter www.smartilligent.de/konfigurator
zugreifen. Dieser sorgt fiir einen schnellen Uberblick zu benétigten Produkten und deren Preisen. Dabei gldnzt der
Konfigurator mit einer kinderleichten Bedienung. NORDWEST-Handelspartner profitieren von der Weiterleitung auf ihre
hinterlegten Online-Shops, in denen die SMARTIlligent-Produkte zu kaufen sind.

Im ersten Schritt kénnen Nutzer:innen den Raum in ihren eige-
nen vier Wanden auswahlen, der smart werden soll. Denn mit der
SMARTiIlligent-Produktlinie OPUS sind auch Stand-Alone-Losun-
gen flur einzelne Raumlichkeiten mdglich. Aufgrund der syste-
matischen Fihrung durch den Konfigurator anhand einfacher
Fragestellungen erhalt man schnell die gewiinschten Ldsungs-
vorschldge und deren Preise inklusive voriger Plausibilitats-
kontrolle der Eingaben. Ist ein Schritt, beispielsweise die Orga-
nisation der Verschattung abgeschlossen, folgen Wahlmdglich-
keiten flr weitere smarte und sinnvolle Funktionserweiterungen
innerhalb des Raumes. Der Konfigurator ist dabei eine unerlass-
liche Hilfe fur die logische und unkomplizierte Planung eines
Smart Homes - und das bequem vom heimischen Sofa aus.
Wahrend der gesamten Planung werden alle Zwischenschritte ge-
speichert. Und selbst wenn die Planung zwischenzeitlich unter-
brochen wird, l@sst sich diese abspeichern und zu einem spateren
Zeitpunkt wieder aufrufen und fortsetzen. Ein Absprung auf die
SMARTiIlligent-Website ist dabei jederzeit mdglich, um im Fall der
Falle weitere Informationen zu beschaffen.
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ALLES AUS EINEM GUSS

Der Konfigurator wurde im Zuge der Kooperation von der JF Group
GmbH bereitgestellt und durch das NORDWEST-Brand-Marketing
in den vergangenen Wochen auf die SMARTilligent-Umgebung
adaptiert.

.Mit dem Konfigurator erweitern wir SMARTIilligent um eine neue
Leistung fir unsere Fachhandelspartner, mit der sie eine weitere
Maglichkeit haben, ihr Geschaft auch im Smart Home-Markt zu ent-
wickeln”, freut sich Rudiger Bécker, Stabsstelle Sonderprojekte. | LD,
Foto: panitanphoto/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Rudiger Backer

(@ 0231 - 2222 4220
M r.baeckerdnordwest.com

Wissensrubrik im N.I.S.

Online-Lexikon erklart NORDWEST-Welt

Um neuen Fachhandelspartnern den Einstieg in die
NORDWEST-Welt wesentlich zu erleichtern, wurde im N.I.S.
die Wissensrubrik geschaffen. Hier finden sich alle wich-
tigen Informationen fiir die tigliche Zusammenarbeit mit
NORDWEST wieder: ob Zentralregulierung, Einkauf, Vertrieb
oder Marketing - alles ist in wenigen Klicks abrufbar.

Dabei bietet die Wissensrubrik den Handelspartnern und des-
sen Mitarbeiter:innen einen perfekten Uberblick (iber die Details
des Verbands-Leistungsspektrum. Seien es die Sortimente des
Zentrallagers und die moglichen Bestellwege sowie Frachtkosten,
Erklarungen zum POS-Service, digitale Vertriebsmdoglichkeiten
oder Marketingkonzepte - neben Erlauterungen zur praktischen
Umsetzung gibt es weiterfiihrende Verlinkungen, Dateien und stets
die passenden Ansprechpartner mit ihren Kontaktdaten.

WISSENSWERTES AUF DEN PUNKT WEITERGEGEBEN

Entstanden ist die Wissensrubrik im Rahmen des optimierten
Onboarding-Prozesses fiir neue Fachhandelspartner. So wird das
breite Wissen rund um die Zusammenarbeit mit dem Verband
ohne Streuverluste moglichst kontinuierlich weitergegeben. ..Nicht
alle Inhalte kénnen im Rahmen der Einarbeitung besprochen wer-
den, weswegen wir hier einen neuen Prozess und ein digitales
Nachschlagewerk fiir die Handelspartner geschaffen haben”, be-
richtet Jan Korb, Bereichsleiter Vertriebsinnendienst. Innerhalb des

Prozesses gibt es Uber die persénliche Einarbeitung vor Ort hinaus
individuelle Mailings, in denen sich NORDWEST vorstellt und in de-
nen unter anderem auf die Wissensrubrik verlinkt wird. .Mit diesem
System konnen wir Wissenswertes zielgerichteter streuen und holen
alle Beteiligten ab”, so der Bereichsleiter weiter.

Ubrigens: Die Wissensrubrik steht allen Fachhandelspartnern zur
Verfigung, um jederzeit bendtigte Informationen abzurufen. .Mit
diesem Nachschlagewerk bekommen unsere Fachhandelspartner
ein gutes Geflhl fir unsere Leistungsfahigkeit und kdnnen uns ent-
sprechend gut .ausnutzen™, so Jan Korb abschliefend. Ein sukzes-
siver Ausbau der Rubrik, z.B. mit Webseminar-Angeboten, ist zu-
dem unterstitzend geplant. | LD, Foto: Csaba Nagy/Pixabay.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Jan Korb
(g 0231 - 2222 4710
¥ j.korb@nordwest.com

Die Wissensrubrik finden Sie im N.I.S. unter
Aktuelles -> NORDWEST Informationen



Seminar-Angebot

Pressearbeit fur Handelspartner

Sie mochten lhren Pressemitteilungen den letzten Schliff geben? Ihre Pressearbeit soll weiter professionalisiert werden?

Sie wollen wissen, worauf es in der Kommunikation ankommt?

NORDWEST bietet am 6. und 7. Oktober 2021 ein Presseseminar
fur die Handelspartner an, um genau diese Fragen zu beantworten
und weiteres Know-how rund um ihre eigene Offentlichkeitsarbeit
zu vermitteln. Das Seminar finden Uber anderthalb Tage in der
Dortmunder NORDWEST-Zentrale statt und bietet ein mannigfalti-
ges Programm. Hier ein Auszug:

+ Themenfindung fiir die Offentlichkeitsarbeit

+ Schreibwerkstatt (Textarten, Schreibtraining, Do’s and Dont’s)

+ Zusammenarbeit mit der Presse

+ Einblick in die NORDWEST-Pressearbeit

Das Seminar richtet sich an alle Mitarbeiter:innen der Fach-
handelspartner, die die Presse- und Offentlichkeitsarbeit in ih-
rem jeweiligen Unternehmen betreuen und kaum Vorkenntnisse
mitbringen sowie an alle, die mit Pressevertreter:innen und
Unternehmenskommunikation  erfolgreich  starten ~ mochten.
Der Preis von 499,- Euro beinhaltet dabei ein echtes all-

inclusive-Paket:
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+ Seminar samt Unterlagen
+ Hotellbernachtung
+ Vollverpflegung an beiden Seminartagen

Anmeldeschluss ist der 23. September 2021. Maximal sechs

Teilnehmer:innen sind maglich. Auch 2022 wird es weitere Termine
geben. | LD, Foto: mariakray/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Lea Dommel

(g 0231 - 22223340
X l.dommelldnordwest.com

Vorankindigung

Interkey und NORDWEST

Am 28. September veranstalten die Interkey, der Fachverband Europdischer Sicherheits- und
Schliisselfachgeschdfte e.V., und NORDWEST eine gemeinsame Online-Tagung, die sich an alle
Sicherheitsfachgeschédfte in Deutschland richtet. Live ausgestrahlt wird sie iiber das NORDWEST-

Streaming-Studio.

In der auch fir Interessenten offenen Tagung wird es
um die drei groflen Themenbldcke Smart Home und
SMARTIlligent, Serviceleistungen wie meine-wartung.de
und die Datenallianz gehen.

Zusatzlich dazu berichten beide Verbande iber ver-
schiedene Kooperationsmaoglichkeiten, wie unter ande-
rem den Zugriff auf das NORDWEST-Zentrallager
oder Unterstiitzung bei der Digitalisierung, und wie
die Teilnehmer:innen der Veranstaltung davon profi-
tieren kénnen.

Insbesondere das Thema Digitalisierung ist Interkey-
Geschaftsstellenleiter Denis Masur dabei wichtig: ., Jeder
muss sich damit auseinandersetzen und das besser
friher als spater. Die Veranstaltung ist ein passender

Weg, sich Uber die verschiedenen Mdglichkeiten und
Notwendigkeiten zu informieren.”

Weitere Informationen erfolgen zeitnah. | LD, Foto:
JP WALLET/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Frank Rohaus

(g 0231 - 2222 4702
% f.rohaus(dnordwest.com
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OPUS

Marketing sorgt fur Unternehmenserfolg

Wie eine Fullservice-Agentur die
Fachhandelspartner unterstutzt

Was ist Marketing? Befragt man dazu Wikipedia, erscheint
folgende Definition auf dem Bildschirm: , Der Begriff Mar-
keting [...) bezeichnet aus historischer Sicht den Unterneh-
mensbereich, dessen Aufgabe (Funktion) es ist, Produkte
und Dienstleistungen zu vermarkten (zum Verkauf anbieten
in einer Weise, dass Kaufer dieses Angebot als wiinschens-
wert wahrnehmen)” (Quelle: Wikipedia, 07.06.2021).

Damit ist klar - Marketing tréagt nachhaltig zum Unternehmenserfolg
bei. Fachhandelspartner hierbei ganzheitlich zu unterstiitzen war
schon immer das Ziel von NORDWEST. Mit Opus Marketing erwei-
tert sich nun das Portfolio an Dienstleistungen um wichtige Bausteine
im digitalen Zeitalter.

STARKES UND VIELSEITIGES ANGEBOT

Als Markenagentur flr visuelle und strategische Kommunikation
bietet sie ein breites Spektrum an Marketingdienstleistungen und
-beratungen, wie zum Beispiel Corporate Design, Suchmaschinen-
marketing, Social Media oder Employer Branding. .In unse-
rer Zusammenarbeit mit den Fachhandelspartnern gibt es einen
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WSGHE,

Statement BADERGALERIE M

.Mit Opus konnten wir unsere individuellen
Vorstellungen fir unsere AuBBenprasenz
umsetzen: Zum einen Uber unseren News-
letter, zum anderen Uber unser Branding.
Beide Projekte waren von Beginn an sehr
vielversprechend und verliefen auf sehr
hohem Niveau. Wir waren von Anfang an
vom professionellen Auftritt iberzeugt (...)
Opus beeindruckt einfach mit seinem sehr
pfiffigen, herzlichen und netten Team. Sie
alle machen ihren Job wirklich toll und

mit viel Leidenschaft. Das merkt man.

Die Partnerschaft zwischen NORDWEST
und Opus ist fir uns damit ein voller Erfolg
- die Leistungen erganzen sich super, was
sich bei uns im Unternehmen direkt positiv
bemerkbar machte.”

SIMONE ADLER,

GESCHAFTSFUHRERIN WSG BADERGALERIE

starken Bedarf bei der Marketingunterstitzung”, weif3
Andrea Heynen, Teamleiterin Brand-Marketing, .wir
selbst kommen bei diesem Bedarf allerdings an unse-
re Grenzen. Von daher haben wir uns entschieden,
das Fachhandelspartner-Marketing Uber die Agentur
Opus Marketing zu verstarken und die Handelspartner
damit zu unterstitzen.” Die Agentur aus Bayreuth ver-
figt Uber eine starke Branchenexpertise, bietet
etablierte Strukturen und beschaftigt ein bestandiges
Team von kreativen Experten. Dadurch haben die
Fachhandelspartner stets feste Ansprechpartner fir
ihre Projekte, was wiederum Zeit und Kosten spart.

ZERTIFIZIERTER FORDERMITTELPARTNER
BRINGT ERSPARNIS

Zu all dem ist Opus Marketing als Férdermittelpartner
zertifiziert. So berat das Team kompetent und beglei-
tet die gesamte Antragstellung bei forderungsfahigen
Projekten. So zum Beispiel auch im Fall von go-digital,
dem Forderprogramm des Bundesministeriums fir
Wirtschaft und Energie: Bei entsprechender Antrag-
stellung und Bewilligung erstattet der Bund fiir Projekte
in den Bereichen digitale Geschaftsprozesse, digitale
MarkterschlieBung und IT-Sicherheit bis zu 50 Prozent
des Auftragsvolumens. Ein starker Anreiz! .Digitali-
sierung ist eine der Herausforderungen unserer Zeit.
Von daher sollten Fachhandelspartner auch diesen
Aspekt nicht auBer Acht lassen”, appelliert Andrea
Heynen, .in Summe konnen Sie von dieser Unterstit-
zung nur profitieren und sich starker und nachhalti-
ger am Markt positionieren.” | LD, Fotos: Pixeden.com,
iluistrator/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Andrea Heynen
(g 0231 - 22223353
X a.heynenf@nordwest.com

oder auch direkt bei Opus Marketing:
Jana Kasselmann
(g 0921 - 7997068
X j.kasselmann(dopus-marketing.de
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Bauelemente

Neues Lernangebot bringt viel Flexibilitat,
spart Kosten und wertvolle Ressourcen

Das praxisorientierte Weiterbildungsangebot fiir den Bereich Bauelemente wird 2021 weiter ausgebaut - im Rahmen einer
Online-Sachkundeakademie. Lehrgidnge zum Thema ,Technische Regeln fiir Arbeitsstatten/ASR1.7“ im Segment Toranlagen
und Schranken werden ab diesem Herbst den Fachhandelspartnern und deren Kundinnen und Kunden angeboten.

Kraftbetatigte Turen, Tore und Schranken unterliegen einer jahrlichen
Wartungspflicht, die ausschliellich von zertifizierten Sachkundigen
durchgefihrt werden dirfen. Waren diese Zertifizierungslehrgange
friher mit einer Reisetatigkeit und damit einem groflen zeitlichen
und finanziellen Aufwand verbunden, konnen die Teilnehmer:innen
diese jetzt an einer neu geschaffenen Online-Sachkundeakademie
absolvieren. Und das rund um die Uhr, sieben Tage in der Woche.

GANZHEITLICHES LERNANGEBOT FUR DEN ERFOLG

19 unterschiedliche Seminare werden Uber die Akademie ange-
boten, die inhaltlich aufeinander aufbauen. Im Anschluss steht
eine Abschlussprifung, die ebenfalls online, tber die Webcam des
eigenen Computers oder mobilen Endgerates, abgelegt wird. Die
Organisation der Prifung ist dabei rechtlich abgesichert. Im Falle
eines Nicht-Bestehens im ersten Anlauf lasst sie sich noch zwei
weitere Male absolvieren.

Im Portal der Online-Sachkundeakademie stehen neben den Schu-
lungsmaterialien auch Betriebsanweisungen, Prifbicher, wei-
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terfiihrende Fachliteratur und Videos zur Verfiigung und sorgen
somit fir ein ganzheitliches Lernprogramm. Fir die Vermittlung der
Lehrinhalte, Durchfiihrung und Abnahme der Priifung konnte erneut
Sebastian Bitzer gewonnen werden. Er ist seit Uber 20 Jahren in der
Branche tatig und zudem vereidigter Sachverstandiger. | LD, Foto:

weerasak saeku/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Stefan Dehling
(@ 0231 - 2222 4240
X s.dehlingl@nordwest.com

Beschlagsysteme & Sicherheitstechnik

Web-Seminare werden fortgefuhrt

Nach dem groBen Erfolg der Online-Seminare im
Bereich Beschlagsysteme & Sicherheitstechnik im
vergangenen Jahr werden diese 2021 mit neuen
Themen fortgefiihrt.

200 Mitarbeiter:innen aus dem Kreise der Fachhandelspartner
nutzten die Grundlagenseminare im vergangenen Jahr
bereits. Ab Herbst dieses Jahres geht es weiter. Neben
den bekannten Schulungen zum Thema Profilzylinder,
TurschlieBer, Turbeschlage und Einsteckschlosser wird
die Schulungsreihe um den Bereich Panikbeschldge nach
EN 179/1125 erweitert. Die Panikschulungen werden ge-
meinsam mit dem Lieferanten BKS durchgefiihrt und er-
fordern entweder eine vorherige Teilnahme an den vier Grund-

TERMINE

schulungen oder mehrjahrige Erfahrung im Baubeschlag-
handel. Zielgruppe der Online-Weiterbildungsveranstaltungen
sind auch dieses Mal wieder die Beschaftigten des Bau-
beschlagfachhandels. | LD, Foto: Jozsef Bagota/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Siegfried grofle Sextro
(@ 0231 -2222 4211
X sgr.sextrodnordwest.com

Profilzylinder 02.09.2021 + 26.10.2021
Turbeschlage 14.09.2021 + 21.10.2021

Einsteckschlosser

20.09.2021 + 15.10.2021

TurschlieBer 21.09.2021 + 05.10.2021

Panikbeschlage (EN 179/1125)

22.10.2021 + 29.10.2021
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»GRUNER STAHL«

AUS SACHSEN

Fiir Perspektiven in der Region.

Ob Supermarkt, Krankenhaus oder Eigenheim — Stahl bildet das Gerust fur unser
alltagliches Leben. In Riesa stellt FERALPI STAHL mit der »Besten verfligbaren Technik« (BVT)
jahrlich rund eine Million Tonnen Stahlerzeugnisse aus Schrott her und leistet damit einen

groBen Beitrag zum Recyclingkreislauf. Fur sein nachhaltiges Umweltmanagement wird
das Riesaer Werk bereits seit 2012 von der EU mit der EMAS-Zertifizierung ausgezeichnet,
dem hochsten europadischen Gutesiegel in Umweltfragen.

www.feralpi.de



Starkes Schulungsangebot
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GEPRUFTER GEPRUFTER

DRUCKLUFT-FACHBERATER PSA-FACHBERATER

-
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Fachberater fur mehr Differenzierung

vom Wettbewerb
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Die individuelle und kompetente Beratung der Endkunden
durch die NORDWEST-Handelspartner nimmt gerade in
sicherheitsrelevanten Bereichen einen immer hoheren
Stellenwert ein. Hier unterstiitzt NORDWEST als Marketing-
und Serviceverbund seine Partner mit einem vielseitigen
Schulungsangebot, das permanent ausgebaut wird.

.Bei den meisten Ausschreibungen, auf die sich unsere
Handelspartner bewerben, sind nicht mehr nur allein Produkt-
kenntnisse gefordert, sondern auch zertifizierte Berater. Diese si-
chern den Endkunden mit ihrem Know-how bestens ab und unter-
stitzen ihn bei seiner Prozessoptimierung”, erldutert Yvonne
Weyerstall, NORDWEST-Geschaftsbereichsleiterin - Handwerk &
Industrie, den Hintergrund der Schulungen. Handelspartner kénnen
dabei dem zunehmenden Fachkraftemangel entgegenwirken, indem
sie ihre eigenen Mitarbeiter:innen entsprechend ausbilden. Zudem
sind weitere Qualifikationen ein starkes Pfund in einem heraufor-
dernden Wettbewerbsumfeld.

AB HERBST 2021 NEU: GEPRUFTER DRUCKLUFT-
FACHBERATER NORDWEST

Voraussichtlich ab Herbst bietet der Fachbereich Technischer
Handel eine neue Fachberater-Qualifikation an: den Gepriften
Druckluft-Fachberater NORDWEST. In einem viertdgigen Lehrgang

werden Theorie und Praxis gleichermaflen vermittelt, so zum
Beispiel das Aufbereiten von Druckluft oder das Erstellen und
Lesen von Schaltplédnen. Kleingruppen von acht bis zehn Personen
ermdglichen ein individuelles und erfolgreiches Lernen. Am Ende
der Schulungswoche steht die Abschlussprifung. Mit erfolgrei-
chem Bestehen ist man zertifizierter Fachberater im Bereich der
Drucklufttechnik. Berufserfahrung und Fachwissen auf diesem Ge-
biet sind Grundvoraussetzungen fir eine erfolgreiche Teilnahme.
.Unser neues Schulungsangebot richtet sich an einen Grofteil un-
serer Handelspartner. Denn nicht nur technische Handler beraten
heute zum Thema Druckluft, auch im Bereich der Baugerate oder
des Werkzeughandels sind Handelspartner im Tagesgeschaft
im Bereich der Drucklufttechnik aktiv", weifl Yvonne Weyerstall.

GEPRUFTER PSA-FACHBERATER NORDWEST SEIT 2017
STARK NACHGEFRAGT

Seit Oktober 2017 bietet NORDWEST die Weiterbildung zum
Gepriiften PSA-Fachberater NORDWEST an. In einer Woche werden
die Teilnehmer:innen mit Theorie- und Praxisiibungen (z. B. siche-
res Anlegen von PSA gegen Absturz) auf die Zwischen- und Ab-
schlussprifung vorbereitet. Das Ziel des Abschlusses: Die
Sicherheit am Arbeitsplatz des Endkunden in der Industrie,
im Handwerk oder Bau durch professionelle Beratung des PSA-
Fachberaters. Die angebotene einwdchige Qualifikation richtet
sich an alle Mitarbeiter:innen der Fachhandelspartner, die neben
der allgemeinen Kundenberatung, fundierte Vorkenntnisse in
den Themenbereichen Rechtsvorschriften, Normen und der
jeweilig korrekten Produktauswahl haben sollten. Ein intensives
und umfassendes Lernpensum, praktische Ubungen, ein erfolgs-
orientiertes Coaching durch die erfahrenen Trainer einer PSA-
Unternehmensberatung, dazu das Lernen in einer kleinen
Gruppe von maximal 12 Teilnehmer:innen bringen den gewiinsch-
ten Erfolg. Aber: Nur wer die Zwischenprifung und die drei-
stindige Abschlussprifung besteht, darf sich Geprifter PSA-
Fachberater NORDWEST nennen. ,Damit stellen wir die Qualitat
des Zertifikats sicher und geben den Fachhandelspartnern

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Yvonne Weyerstall

(@ 0231-2222 4110
X y.weyerstall@nordwest.com

ein weiteres Alleinstellungsmerkmal an die Hand", so die Ge-
schéftsbereichsleiterin - weiter. Der Gepriifte PSA-Fachberater
NORDWEST ist IHK-zertifiziert.

SAFETYCARD-LEHRGANGE ERGANZEN ANGEBOT

Seit Uber einem Jahr erganzen weitere Sachkundelehrgange
den Gepriiften PSA-Fachberater NORDWEST. Diese sind in der
Verbandslandschaft bisher einmalig:

+ PSAgA (PSA gegen Absturz)

+ Atemschutz

+ Gehdrschutz

+ Chemikalienschutz

Begleitet werden die Schulungen ebenfalls durch eine PSA-Unter-
nehmensberatung. .Wir arbeiten in diesem Rahmen mit einer
SafetyCard - dem Ausbildungsnachweis tber alle vier Schulungen,
mit jeweiliger Glltigkeitsplakette fiir den entsprechenden Sach-
kundelehrgang”, erldutert Yvonne Weyerstall das Konzept. Der Sach-
kundelehrgang PSAgA findet an zwei Tagen in einem Ubungscenter
extern statt. Die weiteren Sachkundelehrgange werden an aufeinan-
derfolgenden Tagen bei NORDWEST in Dortmund durchgefihrt, so
dass sich auch eine zusammenhangende Schulungsreihe mit meh-
reren Themen buchen lasst.

Voraussetzung fur eine Teilnahme ist der Gepriifte PSA-Fachberater
NORDWEST. Nach jeder Schulung wird ein Zertifikat ausgestellt so-
wie die SafetyCard mit der Giltigkeitsplakette flir den entsprechen-
den Sachkundelehrgang versehen. Die Sachkundelehrgange haben
eine Glltigkeit von zwei Jahren.

WEITERE SACHKUNDELEHRGANGE EBENFALLS IN
VORBEREITUNG

Auch neue Sachkundelehrgange wird es 2021 geben - zu den The-
men Ladungssicherung sowie Leitern und Tritte. Dazu Yvonne
Weyerstall abschliefend: .Der Erfolg der bisher angebotenen
Weiterbildungen gibt uns recht. Also werden wir auch weiterhin
neue Schulungsinhalte bereitstellen und das Angebot in Richtung
einer NORDWEST-Akademie ausbauen.” | LD, Fotos: NORDWEST,
Mascot

Yvonne Weyerstall
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EPrPROMAT

OPTIMALE GRUNDAUSSTATTUNG

WHER DRUCKLUFT-
AUFBEREITUNG

—mit PROMAT!

(W PFROMAT

TRANSPORTIEREN MEDIEN

ZUVERLASSIG.

PROMAT-Schliuche

W PROMAT

HALT ZUSAMMEN, WAS

www.nordwest-promat.com!

www.nordwest-promat.com

GE“““T. PROMAT-Ladungssicherung

Exklusivmarke PROMAT

Neue Verkaufsflyer
als weitere Vertriebs-
unterstutzung

Fiir die Exklusivmarke PROMAT gibt es ab sofort Flyer
fir die Ubersicht der Warengruppen Schlauchtechnik,
Drucklufttechnik und Ladungssicherung. Diese kdnnen
die Fachhandelspartner als Verkaufsunterstiitzung und
Informationsgrundlage bei ihren Kunden einsetzen.

.Die Flyer bieten wir neu und exklusiv unseren Fachhandelspartnern
fir ihren Vertrieb der Exklusivmarke PROMAT an. Die Fach-
handelspartner haben mit ihnen eine weitere Mdglichkeit, gezielt
Themen fir diese Warengruppen vor Ort anzusprechen, um sich so
bei ihren Endkunden mit der Exklusivmarke noch starker zu prasen-
tieren”, so Nik Schonhoff, Kompetenzfeldleiter Technischer Handel.
Technische Daten finden sich ebenso in den Flyern, wie auch detail-
lierte Produktvorteile. Eingebettet sind die Informationen in die klare,
bereits etablierte Bildsprache weiterer NORDWEST-Druckwerke. Die
Flyer sind auf Wunsch mit dem Firmeneindruck des Handelspartners
individualisierbar und als PDF, wie auch Print, erhaltlich. Weitere
Informationen gibt es im N.I.S. Extranet. | LD, Fotos: NORDWEST

www.nordwest-promat.com

Nik Schonhoff

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Nik Schonhoff
(@ 0231-2222 4111
% n.schoenhoff@nordwest.com

Leistungsgemeinschaft INTECH

SNOOPEN &
ENTDECKEN

Hier mehr erfahren
uber das INTECH-
Konzept.

Website in neuem Design,

Konzept verfilmt

Die Leistungsgemeinschaft InTECH, bestehend aus fiih-
renden Handlern aus dem Bereich Technischer Handel,
hat gemeinsam mit NORDWEST die Website erneuert und
zudem ein Vertriebsvideo fiir das Konzept ,Industrielle
Instandhaltung” gedreht. Die Neuerungen finden sich auf
www.intech-gruppe.de.

Die neue Website ist interaktiv und gliedert sich in acht Mentipunkte.
Aufgaben und Handelspartner der INTECH werden vorgestellt - sei
es durch Kurzportrats oder eigene Unternehmensfilme. Neuigkeiten
aus dem Technischen Handel, Kataloge und Broschiren zum
Download sowie ein breites Multimedia-Angebot runden die
Darstellung ab und sorgen fir einen starken Informationsfluss.

INDUSTRIELLE INSTANDHALTUNG VERFILMT

Ebenfalls auf der Website abspielbar ist der neue Film, der den
User:innen das digitale Konzept .Industrielle Instandhaltung” ein-
pragsam und unterhaltsam erlautert.

Das Konzept wendet sich an alle Bereiche innerhalb eines
Industriebetriebes, in denen Instandhaltung und Wartung durch-
geflihrt werden: Richtlinien, Verordnungen und Normen zur
Sicherheit und Betriebsablaufen, Beurteilungsbogen zur Gefahren-
und Bedarfsanalyse, sowie Checklisten zur Bestandsaufnahme
und Dokumentation sind dabei im Fokus. Am Ende steht ein
Empfehlungsbogen. Hier finden sich die, bei einem Rundgang
durch den Betrieb des Kunden, gemeinsam erarbeiteten Opti-
mierungsvorschlage wieder. Das Highlight des Konzeptes stellt die
Funktion des Produktfinders fiir die Warengruppe Schlauchtechnik
dar. .Dies ermdglicht dem Vertriebsmitarbeiter vor Ort schnell eine

Nik Schonhoff, Kompetenzfeldleiter Technischer Handel.

Die abgefragten Parameter werden dabei im Hintergrund vom
System mit einer umfangreichen Datenbank abgeglichen. Der Pro-
duktfinder unterbreitet dem Nutzer addquate Vorschlage, die fir
seine individuelle Anwendung erforderlich sind. .In der heutigen
Zeit ist es wichtig, dass der Handel zusatzlich zum regularen
Warenverkauf prozessoptimierte Dienstleistungen anbietet, um
Kunden zu binden. Mit dem Instandhaltungskonzept unterstiitzt der
INTECH-Partner seine Kunden digital im Tagesgeschaft”, bekraftigt
Nik Schonhoff.

Anzusteuern ist es exklusiv fir die Teilnehmer der INTECH Uber das
web-basierte Service-Tool meine-wartung.de, welches ebenfalls von
der Gruppe eingesetzt wird.

MEHRWERT FUR DIE VERMARKTUNG

.Das digitalisierte Konzept bringt unseren Handelspartnern grofien
Mehrwert, wie die Einsparung von Zeit und Kosten. Das Fresh-Up der
INTECH-Website und das neue Vertriebsvideo sind zudem wertvolle
Bausteine in der Vermarktung der Leistungen der INTECH-Gruppe”,
so Nik Schonhoff abschlieBend. | LD, Foto: responsivedesign.is

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Nik Schonhoff
(@ 0231 - 2222 4111
X n.schoenhoffdnordwest.com

erste Produktempfehlung fiir den Kunden zu erarbeiten”, berichtet
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Holger Herrmann und Yvonne Weyerstall

www.meine-wartung.de

Erfolgreiches
Usergroup-Treffen

Manuela PlaBmann und Kai Popsel von Handelspartner Piel

INSIDE | NORDWEST

Nach der Auftaktveranstaltung im Jahr 2020 fand am 5. Mai
2021 die zweite Auflage des Usergroup-Treffens fiir das Tool
www.meine-wartung.de statt.

Ca. 100 Teilnehmer aus dem Kreise der NORDWEST-Fachhandels-
partner, darunter auch diverse Interessenten, informierten sich
Uber das Service-Tool und seine Funktionalitaten im Bereich des
Instandhaltungsmanagements.

.Gerade in der jetzigen Pandemie hat es sich gezeigt, dass
der Einsatz von digitalen Services wichtig und notig ist. Hier setzt
das Service-Tool www.meine-wartung.de an und unterstitzt den
Fachhandel und die Kunden im Thema Wartungsmanagement
in digitaler Form”, berichtet Holger Herrmann, Bereichs-
leiter Produkt-Daten-Service und verantwortlich fir das Tool
www.meine-wartung.de. Angefangen von der Betriebsmittelpri-
fung und der zugehdrigen Nachweisdokumentation, iber
die Moglichkeit zur Verwaltung und Durchfihrung von Mit-
arbeiterschulungen, bis hin zu Stérungsmeldungen und deren
Bearbeitung wurde den Teilnehmer:innen ein tiefer Einblick in
www.meine-wartung.de gegeben.

HANDELSPARTNER IM INTERVIEW
Im Folgenden présentierte sich Handelspartner Piel (www.piel.de],
vertreten durch Manuela PlaBmann und Kai Pdpsel, im Rahmen
eines Handlerinterviews und gab Einblicke und Empfehlungen fir
das Etablieren der Dienstleistung des Wartungsmanagements.
WWir treten konzeptionell und ganzheitlich auf und sehen unse-
re Kunden als Partner, die wir einfach gemeinsam besser machen
mochten. Die Basis ist sicherlich weiterhin der Verkauf von Produk-
ten, aber darauf aufbauend bieten wir erganzende Dienstleistungen,
wie u.a. das Thema Wartungsmanagement, an. Dadurch ist dem
Kunden der gesamte Nutzen durch uns als Fachhandler wich-
tiger als Produkte irgendwo im Internet giinstig einzukaufen”, er-
klart Manuela PlaBmann, verantwortlich fir den Vertrieb und das
Produktmanagement bei Piel. Abgerundet wurde die Veranstaltung
durch den Ausblick auf zukinftige Funktionalitaten, wie z.B. das
analoge und digitale Angebot
von Miet-/Leihgeraten, das Ge-
fahrstoffmanagement sowie die
Nutzung einer App fir mobile
Endgerate  zur  Offline-Bear-
beitung, falls vor Ort bei dem
Kunden kein  mobiler Daten-
empfang moglich ist.

.Als NORDWEST konnen wir die
Aussagen so unterstreichen, das
Produkt ist in der Regel leicht
ersetzbar, als Kundenbindung
sehen auch wir als NORDWEST
das Thema Service und Dienst-
leistungen als einer der wich-
tigsten  Zukunftsthemen”,  so
Yvonne Weyerstall, NORDWEST-
Geschaftsbereichsleiterin Hand-
werk & Industrie abschlieBend.

NWZNORDWEST

WARTUNGSSICHERHEIT
AUF EINEN KLICK!

meine-wartung.de

WERTVOLLE VERTRIEBSUNTERSTUTZUNG

Als Vertriebsunterstitzung fir das Service-Tool
www.meine-wartung.de bietet NORDWEST seinen Fach-
handlern diverse Medien an, u.a. ein neu gestal-
teter Infoflyer, der auch auf das Corporate Design des
Fachhandlers hin angepasst werden kann. | YW, Fotos:
NORDWEST

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Holger Herrmann
(g 0231-22225110
M h.herrmann@nordwest.com

Yvonne Weyerstall
(g 0231 - 22224110
i y.weyerstall@nordwest.com

Statements

.2018 bin ich das erste Mal mit
meine-wartung.de in Berlihrung
gekommen. Damals war das Tool
schon gut aufgestellt. In Summe ist
es sehr dynamisch und verandert
sich kontinuierlich, was ich sehr
positiv finde. Die Potentiale werden
erkannt und auch die Resonanz der
Kunden flieBt in die Entwicklung ein.
Bestehende und Neukunden profi-
tieren davon. Und auch das User-
group-Treffen zeigt den permanen-
ten Fortschritt. Dabei entsteht Aus-
tausch untereinander und dadurch
wiederum neue Potentiale fir
meine-wartung.de.”

KAI POPSEL,

ABTEILUNG DIENSTLEISTUNGEN,

PIEL DIE TECHNISCHE GROSSHANDLUNG

.Die Veranstaltung war super und

es hatte ein besonderes Flair, daran
teilzunehmen. Wir haben uns sehr
gefreut, unser Unternehmen und
unseren Einsatz von meine-wartung.de
prasentieren zu durfen. Wir haben
das Tool in unseren PielActiveCheck
mit unterschiedlichsten Bausteinen
integriert und bieten unseren Kunden
damit ein Rundum-Sorglos-Paket an.
Dadurch erhoht sich wiederum sein
Anreiz, bei uns als Dienstleister zu
bleiben. Im Endergebnis schreiben
wir gemeinsam Erfolgsgeschichte
und erarbeiten eine vertrauensvolle
und langfristige Beziehung.”
MANUELA PLASSMANN,

PROKURISTIN, LEITUNG VERTRIEB

UND PRODUKTMANAGEMENT,

PIEL DIE TECHNISCHE GROSSHANDLUNG

Das komplette Interview mit Fachhandelspartner Piel horen Sie im
Podcast Verbundfunk - in der NORDWEST-Mediathek und auf allen
gangigen Podcast-Plattformen.

NORDWEST | INSIDE
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® Statement
. .An dieser Stelle mochte ich mich bei unseren Fachhandels- und Industriepartnern genauso bedanken
wie bei meinem Team. Alle Beteiligten pushen delphis seit Jahren unermudlich und bringen unsere Marke
Py gemeinsam kreativ weiter. Herzlichen Dank dabei auch an Stephan Braun, unseren Mr. delphis. Er kennt

unsere Exklusivmarke am langsten von uns allen und von daher in- und auswendig. Es gibt kaum eine

Frage, die er nicht beantworten kann!”
MARIO TROCK, GESCHAFTSBEREICHSLEITER HAUSTECHNIK

INSIDE | NORDWEST
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delphis
Gratulation zum
runden Geburtstag

Dass 40 das neue 30 ist, beweist die Exklusiv-
marke delphis. In vier Jahrzehnten hat sie sich
stets neu erfunden. Hat den Zeitgeist getroffen
und damit den Geschmack der Verbraucher. Sie
ist routiniert und weiB8, was man (frau) sich fiir
ein gepflegtes Badezimmer-Erlebnis wiinscht.
Dabei bewahrt sie sich aber stets ihren eigenen,
unabhdngigen Stil. Happy birthday, delphis!
Gut siehst du aus!

Eine Hommage

Memphis, Milos, Atlantis. Basic, fresh, pure. unic und li-
ving. Tech, Therm und Xpert - verheiBungsvolle Namen,
die furverschiedene Produktlinien dervergangenen Jahre
standen und stehen. Hinter jedem dieser Namen verbirgt
sich ein Versprechen, das erfillt wird: ein Versprechen
nach Qualitat, Attraktivitat und Exklusivitat - kombiniert
mit einem unvergleichlichen Preis-Leistungs-Verhaltnis.
Diese Liste lieBe sich bestimmt beliebig fortsetzen,
aber delphis ist auch bescheiden. Als eine der altesten
Eigenmarken in diesem Marktsegment weif3 sie um ihre
Vorziige, auch ohne mit ihnen zu prahlen. Viel lieber
lasst delphis zufriedene Handelspartner und Verbrau-

cher:innen fir sich sprechen.

EIN BISSCHEN HISTORIE MUSS SEIN

Gerade zu Beginn der delphis-Ara entschied einzig der
Verband Uber die Ausrichtung seiner Marke. Bis zur
Grindung der heute fest etablierten Sortiments-
ausschiisse mit den Handelspartnern, in denen das
Produktportfolio gemeinschaftlich erarbeitet wird,
sollte noch ein wenig Zeit vergehen. Aber heut-
zutage sind diese aus dem Leben und der Ent-
wicklung der Exklusivmarke nicht mehr wegzudenken.
Viel mehr sind sie ein starkes Pfund, auf das sich
delphis stets verlassen kann. Ein gegenseitiges Geben
und Nehmen, das insbesondere die Marken-Entwicklung

in der Gegenwart beeinflusst und weiter voranbringt. »

NORDWEST | INSIDE



Und was hat delphis in ihren 40 Jahren nicht alles erlebt? Das Bad
des Grauens - eine Werbekampagne, bei der Endverbraucher:innen
ihr eigenes unattraktives Bad fotografieren konnten, um schlussend-
lich ein neues delphis-Bad zu gewinnen und sich endlich wohlzufiih-
len. Oder einen Ausflug in die Solarthermie zu Beginn der .Nuller

Jahre” mit der Serie Therm.

Und heute? In den goldenen Zwanzigern des 21. Jahrhunderts?
Heute steht delphis im Rampenlicht - auf Kanalen wie Instagram
und Pinterest oder bei Spielen der deutschen Handball-National-
mannschaft. Aber sie hat auch alles Recht dazu, denn sie hat sich
weiterentwickelt mit ihrer bisher gréfiten Sortimentsbreite - und
das kommt an! Herzlichen Glickwunsch, delphis! Auf die nachsten
40 Jahre! | LD, Foto: Darth_Vector/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Stephan Braun
(g 0162 - 2389 253
¥ s.braunfdnordwest.com

3 Fragen an ...

... Manfred GroBmann, Abteilungsleiter
Einkauf Sanitar, LHS Ldbauer Hei-
zungs- und SanitargroBhandelsgesell-
schaft mbH, und langjahriges Mitglied
im Produktausschuss fiir delphis.

# NORDWEST News: Was wiinschen Sie
delphis zum 40. Geburtstag und was
verbinden Sie mit dieser Marke?
Manfred GroBmann: Dieser Geburtstag
ist ein ganz besonderer Anlass und soll-
te auch Anlass sein, kurz Rickschau zu
halten. Mit delphis verbinde ich eine der
altesten Exklusivmarken, die ich kenne.
Damit verdient delphis aus meiner Sicht
den Anspruch, gepflegt und weiter entwi-
ckelt zu werden.

Unserer Exklusivmarke wiinsche ich auch
weiterhin  umsetzungsstarke Handels-
partnerkollegen und -kolleginnen und
starke sowie namhafte Partner auf der
Industrieseite.  Und weitere exklusive
Sortimente mit wettbewerbsfahigen und
margentrachtigen Produkten; natirlich
unterstiitzt von starken Verkaufskon-
zepten, um ordentlich PS auf die Strafle
zu bringen - hier hat NORDWEST uns
als Handlerschaft in den vergangenen

INSIDE | NORDWEST

WAS WAR SONST
NOCH LOS VOR
40 JAHREN?

Dallas wird erstmals im deutschen
Fernsehen ausgestrahlt

Lady Di und Prinz Charles
feiern Hochzeit

Roger Federer wird geboren

Erster Start eines Space Shuttles

Die CD wird auf der Funkausstellung

Jahren bereits ordentlich unterstitzt.
Zurlckschauend kann man sagen, dass
viele dieser Aspekte bereits in der Ver-
gangenheit realisiert worden sind und auf
jeden Fall fortgefiihrt werden sollten.

4= NORDWEST News: Was sind lhre

Highlights aus den vergangenen

40 Jahren?

Manfred GroBmann: Ich bin noch nicht
ganz 40 Jahre dabei. Aber wenn ich die
Branche betrachte und mehr als drei
Jahrzehnte zurtckblicke, dann hat sich
die Marke delphis bis heute extrem stark
entwickelt. Die rasanteste Entwicklung
hat dabei in den letzten drei bis vier
Jahren stattgefunden. Und delphis ist
dadurch heute in einer Breite aufgestellt,
die in den Anféngen so nicht denkbar war.
Die schnelle Verfligbarkeit der Ware
durch ihre, auch zahlenmafig starke,
Einlagerung in Gieflen gehort fir mich ge-
nauso zu den Highlights wie unvergleich-
bare, weil exklusive Produkte oder auch
die Einfihrung der neuen Techniklinie
delphisXpert - die hat es so in den ver-
gangenen Jahren noch nicht gegeben.
Zudem kann delphis aus meiner Sicht mit
individuellen Losungen aufgrund vielfalti-
ger Kombinationsmoglichkeiten punkten,

vorgestellt

was eine gute Verwendbarkeit in der ge-
samten Ausstellung und im Tagesgeschaft
ermoglicht. Das wiederum sichert eine
Realisierung von Badern im Wettbewerb,
weil dieser darauf keinen Zugriff hat.

4 NORDWEST News: Was braucht

delphis unbedingt in Zukunft?

Manfred GroBmann: Auf jeden Fall die
bisherigen Nachkaufgarantien und lang-
fristige Produktzyklen. Das ist ganz wichtig
fir unsere Kunden und Kundinnen. Aber
auch starke, namhafte Industriepartner,
die uns preislich und produkttechnisch
unterstiitzen. Zudem sind realistische
Abnahmemengen und Ziele fir jeden
einzelnen Handelspartnerkollegen, aber
auch fur uns als Gruppe, nicht mehr weg-
zudenken.

Ich kdnnte mir auch gut vorstellen, dass
unser heutiges delphis-Niveau eine ge-
wisse Wirkung auf andere Fachhandler
hat, diese Exklusivmarke zu begleiten.
Wer sich in das Thema einarbeitet, wird
schnell feststellen, dass es sich lohnt,
mit NORDWEST Verbindung aufzunehmen
und von der Partnerschaft zu partizipie-
ren. Das konnte ich mir insbesonde-
re flir kleinere oder mittelstandische

Unternehmen vorstellen. |

Trager des
r 2021

preistrage!

Innovationspreises
Ergonomie der IGR 2021

Kein Arbeitsplatz ist zu grol3 oder zu klein fur unsere Matten.

COBA Europe ist seit Jahrzehnten Marktfiihrer im Bereich der
Arbeitsplatzmatten. Wir bieten ein umfangreiches Sortiment fiir alle Arten
von Arbeitsplatzen, von der Industrie Uber die Gastronomie bis hin zum
Einzelhandel.

EIN SCHRITT
NACH VORNE

Ob zur Rutschhemmung oder zur Vorbeugung von Ermidun-
gserscheinungen - Wir haben immer eine Lésung fur all Ihre Bedirfnisse.

Kontaktieren Sie uns noch heute flir kostenlose Muster.

COBA

europe

(N +49 (2161) 2945-0
& verkauf@cobaeurope.de
& cobaeurope.de



faszinierend im Detail ...

... zeigt Duschabtrennungen

faszinierend im detail

fuschabtrennungen

delphis

gibt Dir Raum

INSIDE | NORDWEST

Umfangreiche Varianten und Einbausituationen von Duschabtrennun-
gen der Exklusivmarke delphis gibt es jetzt auf einen Blick. Wo? In der
Verkaufsunterlage ,faszinierend im detail Duschabtrennungen”, die
den Handelspartnern ab sofort fiir ihren Vertrieb zur Verfiigung steht.

Wir verfolgen die Strategie, zu jedem unserer Sortimente auch eine Ver-
kaufsunterlage zu verdffentlichen. Die Handelspartner haben damit die
Maglichkeit ihr Sortiments-Know-how an die Kunden weiterzugeben und sie in
ihrer Entscheidung zu unterstitzen”, erlautert Ali Daour, Kompetenzfeldleiter
Sanitar.

Auf 16 Seiten werden die Modelle fir die Produktlinien unic und living vorge-
stellt. Detailaufnahmen und hochwertige Renderings zeigen die Dusch-
abtrennungen in verschiedenen Einbausituationen und machen schon beim
Durchblattern Lust auf die Badplanung.

Parallel zur Veroffentlichung der Broschiire wurde das bestehende Sortiment
neu strukturiert. Die Duschabtrennungen bestehen aus Einscheibensicherheits-
glas in einer Starke bis zu sechs Millimetern. Die Serienhthe liegt zwischen
1,85 und 2 Metern. Auf Wunsch konnen die Kunden mit delphisClean eine
Oberflachenbeschichtung wahlen. | LD, Fotos: NORDWEST

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Ali Daour

(3 0231 - 2222 4342
% a.daour@nordwest.com

bedrunka-thirth

Workplace up to date — mehr Raum zum Arbeiten

E—

SCHUBLADENSCHRANKE
MADE IN GERMANY

www.bedrunka-hirth.de

78199 Braunlingen | GieBnaustraBe 8 | www.bedrunka-hirth.de | info@bedrunka-hirth.de
SONAX
MADE IN GERMANY
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FachWerk Tools Agentur fur Qualitatswerkzeug

Neustart als FachWerk-Partner bietet
Kunden Verkaufserlebnis mit Mehrwert

Es gibt einen neuen FachWerker: die Tools Agentur fiir Qualitditswerkzeug aus Neukirchen-Vluyn von Sabine und Marcel
Lohn. Offizieller Start des Systemkonzepts war der 1. April 2021. Ein Eroffnungsevent wird stattfinden, sobald es die

Corona-Pandemie zulasst.

Das Unternehmenist bereits seit 2009 am Markt und bietet ein breites
Portfolio in den Bereichen Bau, Handwerk und Industrie. Marcel Lohn
hat das Unternehmen gemeinsam mit seiner Frau Sabine gegriindet.
.Praktisch aus dem Kinderzimmer heraus”, berichtet Marcel Lohn
schmunzelnd. Erst als die Pakete nicht mehr in den Hausflur pass-
ten, mietete Familie Lohn eine Scheune als Lagerstatte. Dann folgte
ein Ausstellungsraum in einer ehemaligen Autowerkstatt. Kurz da-
nach Gibernahmen die beiden die gesamten Raumlichkeiten, so dass
genigend Platz fur Ausstellungs- und Lagerrdume gegeben war.
An diesem Ort haben Sabine und Marcel Lohn jetzt auch gemeinsam
mit NORDWEST FachWerk als Systemkonzept realisiert.

INSIDE | NORDWEST

ENTSCHEIDUNG FUR FACHWERK

Im Oktober 2020 entschied man sich bei Tools dazu, das
Systemkonzept FachWerk im Unternehmen zu implementieren.
Wir wollten uns hauptsachlich auf die vertrieblichen Aktivitaten
konzentrieren. Dennoch missen bestimmte Hintergrundaufgaben
erledigt werden, die wir mit FachWerk in kompetente Hande legen
konnen”, erlautert Marcel Lohn die Beweggriinde, die fir FachWerk
sprachen. Datenmanagement, eSHOP oder Marketingaktivitaten:
.Das ist obligatorisch. Aber: wann sollen wir das als kleines
Unternehmen noch bewerkstelligen? Nur hinterher zu joggen ist
nicht unseres - deswegen war uns klar, dass das Systemkonzept

eine starke Unterstiitzung fiir uns werden sollte.”

Marcel Lohn

Mit der Entscheidung fir FachWerk begannen Sabine und Marcel
Lohn umgehend mit den notwendigen Vorarbeiten. Der POS wur-
de fur die Ubergangszeit bis zur Neuerdffnung am 1. April 2021 in
das vorhandene Lager integriert, damit die Renovierungsarbeiten
im Verkaufsraum starten konnten. .Nach Feierabend haben wir
in Eigenregie Wande und Boden neugestaltet und Kabel gezogen,
damit NORDWEST die Mafinahmen zur FachWerk-Gestaltung zlgig
angehen konnte und wir allesamt den Zeitplan halten.”

Sabine Lohn

57 Meter Warenprasentation, davon 23 Meter Rickwand und
34 Meter Mittelraumgondeln mit der Umsetzung aller FachWerk-
Lieferanten sowie individueller Zusatzsortimente, Aktionsflache,
Beratungstheke, digitaler Touchpoint, InstoreTV, Umkleidekabine,
folierte Schaufenster und Werbebanner stellte das FachWerk-Team
bei der Tools Agenturin kiirzester Zeit auf die Beine. Parallel nahmen
sich Sabine und Marcel Lohn vor, ihre Unternehmensfarbe von Silber

auf Rot zu verandern; spielten sie doch bereits schon langer mit dem

SNOOPEN &
ENTDECKEN

Hier mehr erfahren
iber FachWerk!

NORDWEST | INSIDE



Starke Leistung fir starken Umsatz
Erfolgssortimente fiir lhre Zielgruppen

Caramba steht fiir innovative, hochwirksame chemische Losungen
auf dem neuesten Stand - und fiir millionenfach souverdn geloste Aufgaben.

optimal reinigen, l6sen, schmieren und schiitzen in unterschiedlichen
technischen Umfeldern und fiir die verschiedenen Anforderungen
von Industrie bis zu privater Autopflege - das ist unser Programm.

Gedanken und sahen jetzt den richtigen Zeitpunkt ge-
kommen - in Summe ein grofler Schritt, hatte sich das
Unternehmen doch seit tber einem Jahrzehnt entspre-
chend am Standort positioniert. Die anfangliche Skepsis,
wie die gesamte Umstrukturierung ankommen wiirde,
wich schnell der Begeisterung - war die Resonanz des
Kundenkreises doch iiberaus positiv auf die tiefgreifende
Veranderung.

FACHWERK PASST ZUR FIRMENPHILOSOPHIE
.Heutzutage muss man sich vom Wettbewerb abgren-
zen und das funktioniert nur tber den Service. FachWerk
unterstitzt uns dabei”, so Marcel Lohn. So bekommen
die Kunden immer genau das, was sie bendtigen und
gemeinsam mit ihnen erarbeitet wurde, sei es an B
Produkten oder Dienstleistungen. .Der Kunde muss :

sich freuen und einen positiven Kosten-Nutzen von uns : Industrie Landwirtschaft Schienenverkehr Werkstatt & Gewerbe Privatanwender

Weitere Informationen erhalten Sie bei
haben. Diese Starke konnen wir mit FachWerk jetzt noch

besser ausspielen”, ist sich Marcel Lohn sicher. | LD, : Jan Wasem
Fotos: NORDWEST Q 0231 = 2222 4720
: X j.wasem(dnordwest.com :
www.tools-gmbh.com : : Saubere Ergebnisse in der Industrie - glanzende Zahlen im technischen Handel:
Facebook: @ToolsGmbHAgenturfiirQualititswerkzeug Sprechen wir dariiber!

Andreas Kriiger Telefon: 0151 - 2033 6720
Key Account Manager E-Mail: Andreas.Krueger@caramba.de

www.caramba.eu MADE IN GERMANY

INSIDE | NORDWEST



FACHWERK
STEHT FiIR
QUALITAT.

HANDWERKER

VON UNSEREN LEISTUNGEN!

UNSERE LEISTUNGEN

FachWerk

Der Korn unseres Geschaftes is es, Sie nich
allem auch mit umfangreichen Services und

SCHAUEN SIE SICH UNSER UMFANGREICHES ANGEBOT AN UND PROFITIEREN SIE

EXKLUSIVES SORTIMENT FUR PROFIS: PROMAT.

UNSERE PARTNER
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Marketingtools fur die
passende Kundenansprache

Um die Endkunden zu begeistern und zu informieren, stellt NORDWEST seinen FachWerkern eine Vielzahl durchdachter
Marketinginstrumente zur Verfiligung und verhilft ihnen so zu mehr Freiheiten im Tagesgeschaft.

JAuch hier gilt, wie im gesamten FachWerk-Konzept, unseren
Handelspartnern Zeit zu verschaffen, die diese dann wiederum in
ihren Vertrieb investieren konnen”, so Jan Wasem, Bereichsleiter
Vertriebskonzepte. Britt Raphael, Mitarbeiterin im Bereich Ver-
triebskonzepte, erganzt: .Wir koordinieren die Marketingakti-
vitaten und entwerfen entsprechende Umsetzungsplane, die den
FachWerkern automatisch zur Verfiigung gestellt werden.”

VERSCHIEDENE AKTIVITATEN STARKEN AUFMERKSAMKEIT

FachWerk berticksichtigt dabei verschiedene Marketingkanale und
den Omni-Channel-Vertrieb, um die Endkunden auf allen Ebenen
zu erreichen. Dabei ist selbstverstandlich, dass die so genann-
te Corporate Identity, also die Unternehmensfarbe und der Name
des jeweiligen FachWerkers beibehalten werden und die Mar-
ketingaktivitaten in dem gesteckten Rahmen individualisiert sind.
Dies spiegelt zum einen den Unternehmergeist des Handelspartners
wider und sorgt zum anderen fir einen hohen Wiedererkennungswert

beim Endkunden.

INSIDE | NORDWEST

Folgende Aktivitaten werden bereitgestellt:

+ Aufbereitung von Angebotsartikeln der FachWerk-Fokuslieferanten
fir eSHOP, Instore-TV, Newsletter und Social Media

+ Aufbereitung von Dienstleistungsangeboten fir eSHOP, Instore-TV,
Social Media, Newsletter, Werbeplakate und -flyer

+ Postingvorschlage fur die Social Media-Kanale des jeweiligen
FachWerkers

+ Veranstaltungen, wie zum Beispiel Handwerkerfrithsticke und
Produktschulungen

+ Lieferantenvorstellungen fiir eSHOP, Instore-TV, Social Media,
Newsletter

+ Auflengestaltung, beispielsweise Fahnen, Schaufensterfolierung
oder Leuchtschilder

+ Geschaftsausstattung, unter anderem mit Visitenkarten und
Giveaways

+ Werbefilme und professionelle Fotos als erganzende Mafinahmen

Die Mafinahmen werden kontinuierlich weiterentwickelt. .Gerne
konnen uns die FachWerker zusatzlich mitteilen, welche Mafinahmen
sie sich noch von uns wiinschen oder an welchen Stellen wir die-
se gegebenenfalls optimieren konnen”, so Jan Wasem und Britt
Raphael. Dass die Aktivitaten bereits Wirkung zeigen, freut die bei-
den NORDWESTler. ..Die ersten FachWerker spielen uns bereits zu-
riick, dass das konzertierte Vorgehen bei den Endkunden ankommt
und sich auch an den Umsatzen zeigt.” | LD, Fotos: NORDWEST

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Jan Wasem
(g 0231 - 22224720
¥ j.wasem(@nordwest.com

Britt Raphael
(g 0231 - 22224715
¥ b.raphael@nordwest.com

Seit dem Friihjahr intensiviert NORDWEST
die Informationsaktivititen rund um
FachWerk: regelmafBige Newsletter an die
Fachhandelspartner und Informationen
auf den eigenen Social Media-Kanalen
erldutern die Vorteile des Systemkon-
zepts detailliert. Dabei werden immer
wieder einzelne Aspekte in den Fokus
geriickt, wie zum Beispiel Social Media,
die Click & Collect-Abholbox oder die
Vorstellung der Fokuslieferanten.

Instagram/Facebook: @dein.fachwerk
und im Web unter www.dein-fachwerk.de

NORDWEST | INSIDE



Pakete und Stuckgut

Verlasslich versendet

Attraktive Rahmenabkommen im Bereich der Transport-
dienstleistungen - diese bietet NORDWEST seinen Handels-
partnern.

Ob Pakete oder Paletten, mit den erfahrenen Logistikpartnern
Dachser SE und DPD Deutschland GmbH kdnnen die Handelspart-
ner Ware direkt von ihren Standorten an ihre Kundinnen und Kunden
senden.

WARUM IST DIE NUTZUNG DER RAHMENABKOMMEN

SO WICHTIG?

Dazu gibt Robert Stoschek, Bereichsleiter Lagermanagement,
Auskunft: ,Durch die nach wie vor vorherrschende Laderaumver-
knappung ist die Marktsituation dramatisch - viele Transport-

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Robert Stoschek

(g 0231-22224510
X r.stoschek(@nordwest.com

INSIDE | NORDWEST

dienstleister geben dadurch steigende Kosten an die Kunden
weiter. Durch die Rahmenabkommen erhalten die Fachhandels-
partner hingegen Sicherheit und Stabilitat.”

Dachser deckt dabei die Stiickgut-Belieferung ab, wahrend DPD
auf Paketdienstleistungen spezialisiert ist und auch sperrige Pack-
stiicke befordert.

.Melden Sie sich gerne bei uns. Wir stehen Ihnen mit Rat und Tat zur
Seite, damit Ihre Ware sicher bei Ihren Kunden ankommt.” | LD, Foto:
Vincent Groeneveld/Pixabay.com
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E-Business

Umfassende Digitalisierung
fur SHK-Handwerkerkunden

Die Handwerkerkunden der NORDWEST-SHK-Fachhandelspartner bendtigen zunehmend digitale Services, um ihre Effek-
tivitat zu steigern und damit ihre Wetthewerbschancen zu verbessern. , Die Entwicklung in der SHK Branche hat gezeigt,
dass es hier Besonderheiten gibt, die bei der primaren Ausrichtung des eSHOPs nicht vollumfanglich im Fokus standen.
Nun bieten wir ein neues Losungspaket fiir den NORDWEST eSHOP speziell zur Anbindung der SHK-Handwerker an unsere
Fachhandler an. Erfolgreich gestartet wurde mit einem Pilotprojekt. Jetzt sind unsere SHK-Handelspartner auf Augen-
hohe mit samtlichen konzernartigen Marktbegleitern der Branche”, unterstreicht Thomas Cramer, Bereichsleiter E-Busi-

ness und IT-Beratung.

Als NORDWEST-Pilotpartner fir das Projekt fungierte die Gustl
Pirsch GmbH in Augsburg. Mehrere Monate hat der Fachhandler das
neue SHK-Losungspaket fir den eSHOP auf Herz und Nieren getes-
tet. Im Juli war die Pilotphase abgeschlossen und der NORDWEST-
eSHOP ist nun flr alle interessierten Fachhandelspartner freige-

schaltet.

DEUTLICHER MEHRWERT

NORDWEST und dem mittelstandischen Sanitarhandler Gustl Pirsch
war es ein Anliegen, dass man fir die SHK-Kunden mit dem eSHOP
einen noch vollumfanglicheren Service bietet und dadurch sprich-
wortlich mit den Groflen der Branche mithalten kann. Darum wur-
de der Shop mit diversen Funktionalitaten soweit aufgewertet und
umgestaltet, dass der Handwerkerkunde heute auf viele Features
zugreifen kann, die seine tagliche Arbeit deutlich erleichtern. So
kann der Handwerker beispielsweise nun direkt aus dem Shop des
Fachhandlers heraus angebotsbezogene, als auch abrufbereite
Waren bestellen.

.Dies ist in der heutigen Zeit, in der auf der Baustelle viele Dinge
Just-in-time” abgewickelt werden, ein absolutes Muss. Zumal ein
Handwerker kaum noch die Zeit hat, abends mihsam aus dem Buro
heraus seine Bestellungen vorzunehmen. Er muss diese digitalen
Services mittels seines Smartphones oder Laptops direkt vor Ort auf
der Baustelle nutzen kdnnen, und diese missen maglichst einfach
und leicht zu verstehen sein”, beschreiben Alexander Neff und Rudolf
Schaule, die beiden Geschaftsfihrer, die Situation.
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Und genau diese Funktionalitaten ermoglicht jetzt unter anderem
das neue SHK-Losungspaket, das auf bestehende Features aufsetzt
und speziell fir die Zusammenarbeit zwischen Fachhandler, eSHOP
und dem SHK-Handwerker diverse neue Funktionen bereitstellt.

Samtliche  Originalbelege  aus  dem  ERP-System  des
Fachhandelspartners, wie z. B. Angebote, Auftrage, Lieferscheine,
Rechnungen, Gutschriften etc., kénnen sich die Handwerkerkunden
anzeigen lassen, sofern sie im eSHOP angemeldet sind. Diese
Funktionalitat wurde nun ausgebaut, um die Angebotsphase weiter
zu digitalisieren: Die vom Fachhandelspartner im ERP-System er-
stellten Angebote kdnnen Uber einen Webservice nun auch als elek-
tronische Daten an den eSHOP uUbermittelt werden. Auf deren Basis
kann der Handwerker aus einem konkreten Angebot eine Bestellung
im eSHOP auslosen und dazu die passenden Angebotsdaten
Uber die UGL-Schnittstelle downloaden, um diese in seine
Handwerkersoftware zu importieren. Vorteil fir den Handwerker: Die
angebotsbezogene Bestellung aus dem eSHOP ist auf .Knopfdruck”
moglich, als auch die Fortfihrung der gesamten elektronischen
Prozesskette bis hin in sein System.

Ein weiteres Highlight ist, dass nun auch Abrufauftrage .just in Time”
abgewickelt werden kénnen: Somit kann der Handwerker fir seine
Baustellen bei Bedarf passgenau die erforderlichen Artikel in der
gewiinschten Menge ausliefern lassen, ohne den Uberblick zu ver-

lieren.

Zum Verteilen kundenindividueller Artikelstammdaten im gangigen
SHK-Format Datanorm kann der Handwerker tber die Oberflache
des eSHOPs auf die vom Fachhandler dort bereitgestellten
Artikelstammdaten zugreifen, ohne einen neuen Dienst bemihen zu

muissen.

Abgerundet wird das SHK-Losungspaket um die bereits erfolgreiche
eingesetzte IDS-Schnittstelle, die eine direkte Anbindung zwischen
dem eSHOP des Fachhandelspartners und der Handwerkersoftware
ist: IDS-Connect. Mit Hilfe dieser Anbindung wird der Bestellprozess
vereinfacht, denn Uber diese Schnittstelle erfolgt die Verlinkung
in den eSHOP inklusive der Anmeldedaten direkt aus der
Handwerkersoftware heraus.

Somit hat der Handwerker ohne Uberleitungsprobleme aus seiner
Software Zugriff auf den eSHOP, wo ihm als eine Option der direkte
Absprung auf einen Warenkorb angeboten wird, ohne spirbar ,sein”

System dafiir verlassen zu miissen.

Ein geflllter Warenkorb kann entweder im eSHOP als Bestellung
platziert oder auch in seine Handwerkersoftware zurtick tUberfiihrt
werden, um dort, z. B. zur Angebotserstellung an seinen Kunden, zur
Verfligung zu stehen. Denn dank der eSHOP-Schnittstelle erhalt der
Handwerker direkt von seinem Fachhandelspartner die aktuell giil-

tigen Preisinformationen fir seine Kalkulation.

Viele Handwerker haben lange auf die Mdglichkeiten gewartet,
Waren aus einem erstellten Angebot direkt von der Baustelle im
eSHOP ihres SHK-Fachhandelspartners zu bestellen. Oder auch
Waren aus einem Abrufauftrag selektiv zu ordern, weil vielleicht im
Moment nur die unteren Etagen eines Gebaudeobjekts bearbeitet
werden. .Mit dem SHK-Losungspaket, das fiir Interessenten ab so-
fort zur Verfiigung steht, kénnen unsere NORDWEST-Handelspartner
ihren SHK-Handwerkerkunden nun den erwiinschten Mehrwert bie-
ten”, erldutert Thomas Cramer abschlieBend. »

Das neue SHK-Losungspaket
fur den eSHOP im Uberblick

Anzeige von Originalbelegen aus dem ERP im eSHOP

Ubernahme von ERP-Angeboten in einen Auftrag

Abrufauftrage - Teilbestellung aus Auftragen

UGL - Download von Angeboten fiir den SHK-Handwerker direkt aus dem eSHOP im UGL-Format
Datanorm-Direkt - Download von Artikeldaten fiir die Handwerkersoftware im Datanorm Format

OCl - Warenkorbiibernahme aus eSHOP in Kunden-ERP

IDS-Connect - 3 Funktionen: SHK-Handwerker bestellt direkt aus seiner Software heraus; Abfrage von Preisinfos

zur Aktualisierung von Angeboten; Verarbeiter erstellt Warenkorb und sendet diesen an seinen Fachhandler
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Die NORDWEST News im Gesprach mit den Piirsch-
Geschaftsfiihrern Alexander Neff und Rudolf Schaule

= NORDWEST News: Sind in der Vergangenheit Handwerkerkunden
oft an Sie herangetreten und haben nach entsprechenden
Anbindungen/Schnittstellen gefragt?
Alexander Neff: Ja, wir wurden tatsachlich von unseren Kunden
angesprochen. Man kann sogar sagen, dass die Haufigkeit der
Anfragen in den vergangenen zwei bis drei Jahren zugenommen
hat. Ein Stuck weit fihren wir dies darauf zurtick, dass u. a. kon-
zernartige Mitbewerber genau solche Services bereits anbieten
und sich dies in den Kreisen des Handwerks allgemein herum-
gesprochen hat.

4 NORDWEST News: Mit dem eSHOP haben Sie nun die Maglichkeit,
Ihren Handwerkerkunden echte Mehrwerte zu bieten. Haben Sie
wahrend der Pilotphase bereits alle SHK-Kunden mit einbezogen
oder nur einen Teil?

Rudolf Schaule: Wahrend der Pilotphase haben wir erst einmal
nur einen Uberschaubaren Kreis an Kunden mit einbezogen. Vor

INSIDE | NORDWEST

allem das Feedback dieser Kunden war uns wichtig. Natirlich war
es aus unserer Sicht wirklich hochste Zeit, mit diesem eSHOP fur
das SHK-Handwerk in den Markt zu gehen.

== NORDWEST News: Und wie war das Feedback Ihrer Kunden?

Rudolf Schaule: Unsere Kunden haben das Projekt durchweg po-
sitiv begriift. Wir konnten feststellen, dass sogar bei einigen die
Menge der Bestellungen zugenommen hat. Auch hat sich bei eini-
gen das Bestellverhalten geandert, denn es wurde verstarkt direkt
von der Baustelle aus geordert.

== NORDWEST News: Und was sagen Sie selbst iber den neuen

eSHOP?

Alexander Neff: Der eSHOP gefallt uns und wir freuen uns, dass
er nun vollumfanglich einsatzbereit ist und wir alle relevanten
SHK-Kunden einbinden konnen. Natirlich gehen wir davon aus,
dass die Bindung zu unseren Kunden noch enger wird.

Und was uns ganz wichtig ist: Dank NORDWEST konnen wir uns
nun wieder ein Stiick weit vom Wettbewerb absetzen. | MF, Foto:
BAIVECTOR/Shutterstock.com

www.wiha.com/showtime

Showtime!
Stars fur alle

Sortimente.
Gemacht fiir die, die damit arbeiten.

Steigert lhren Umsatz
Innovativer ,Profit-Maker® generiert Zusatzumsatz
zum bestehenden Geschaft.

Erhéht den Lagerumschlag

Getestete Displays und
Prasentationsmadglichkeiten vereinfachen und
unterstiitzen den Ausverkauf.

Absolutes Must Have
Fihrende Innovation pusht Ihr Image zusétzlich.

Steigert lhren Umsatz

PR, gedruckte Anzeigen, Online Anzeigen,
Newsletter-Marketing und zahlreiche Posts auf
unterschiedlichen Social Media Kanalen von Wiha
steigern die Bekanntheit und den Market-Pull.
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IT-Recht und Datenschutz

Aufklarung, Sensibilisierung und
Transparenz beim DIGI-Stammtisch

Mitte Mai fand der zweite DIGI-Stammtisch statt. Dieses Mal ging es um IT-Recht und Datenschutz. Corinna Wiesner,
Mitarbeiterin im Team E-Business & IT-Beratung, fiihrte durch die zweistiindige Sendung aus dem NORDWEST-Studio, die
jede Menge Expertenwissen vermittelte. Fragen, die die Teilnehmer:innen wahrend der Veranstaltung iiber die Chatfunktion
stellten, wurden direkt nach jedem Vortrag beantwortet.

INSIDE | NORDWEST

Nadine Falkenroth

Corinna Wiesner

Nadine Falkenroth, ebenfalls Mitarbeiterin im Team E-Business & IT-Beratung, be-
gleitet den NORDWEST-eSHOP seit der ersten Stunde und sorgt zusammen mit den
Fachanwalten fur IT-Recht fir die rechtliche Absicherung der technischen Ablaufe.
Im Interview mit Corinna Wiesner erlauterte sie Grundlegendes zu den Themen
des Tages. Dem zunehmenden Einsatz immer neuer technischer Mdglichkeiten
steht eine proportionale Entwicklung rechtlicher Rahmenbedingungen entgegen,
ohne die Online-Business nicht moglich ist. .NORDWEST investiert kontinuierlich,
um den eSHOP fiir die Fachhandelspartner auf dem rechtssicheren Stand zu hal-
ten und in seinen technischen Abldufen abzusichern. Denn wir méchten vermei-
den, dass Sie im E-Commerce behindert werden oder gar zum Stillstand gezwun-
gen sind”, bekréaftigte Falkenroth ihre Ausflihrungen und stellte im weiteren Verlauf
die Verantwortung NORDWESTs gegentber den Handelspartnern heraus, als auch
die Unabdingbarkeit der Eigenverantwortung, die jeder Handelspartner innehat.
.Sollte es in lhren E-Commerce-Aktivitaten trotz aller VorsichtsmafBnahmen zu ju-
ristischen Problemen (z.B. einer Abmahnung) kommen, ist die Konsultation eines
Fachanwaltes fir IT-Recht unabdingbar, bevor Sie selbst weitere Schritte unterneh-
men. Unterschreiben Sie keine Unterlassungserklarung ohne Prifung durch einen
fachkundigen Rechtsanwalt.” Und auch beim Thema Datenschutz sensibilisierte sie
die Teilnehmer:innen: . Hinterfragen Sie die Notwendigkeit der von lhnen erfassten
Daten. Sind diese wirklich n6tig oder nur .nice to have'?”

DER DIGI-STAMMTISCH IM WEITEREN VERLAUF

Im weiteren Verlauf der Veranstaltung referierten zwei Fachanwalte Uber Ent-
wicklungen im IT-Recht und im Datenschutz. Fachanwalt Alexander Goldberg mach-
te den Anfang. Er appellierte an die Zuschauer:innen, sich mit den juristischen
Aspekten auseinanderzusetzen und erlduterte unter anderem die unterschiedlichen
Vertragsschlisse im Fernabsatz, Online-Handel sowie bei Click and Collect und die
Stolperfallen, die sich aus jeder der Geschaftsarten ergeben konnen.

Zudem erklarte er die Omnibus-Richtlinie, die sich mit der Anderung von vier
Richtlinien befasst: Vertragsklauseln, Preisangaben, unlautere Geschaftspraktiken
und der Verbraucherrechte-Richtlinie. Fir deren Umsetzung hat der Handel nur noch
bis Ende Mai 2022 Zeit. Der Fachanwalt sprach allerdings schon jetzt die Empfehlung
aus, mit der Umsetzung anzufangen. Denn bei Nichtbeachtung der Anderungen dro-
hen im schlimmsten Fall vier Prozent des Jahresumsatzes an GeldbuB3en.

Fachanwalt Michael Ullrich sprach iber verschiedene Aspekte im
Datenschutz, unter anderem tber die Nutzung und die damit ver-
bundenen Risiken privater Endgerdte [BYOD) im Unternehmen;
die Unterschiede zwischen Homeoffice, mobilem Arbeiten und
Heimarbeit und klarte auch Uber die Unternehmenshaftung
bei Datenschutzverstolen sowie den Auskunftsanspruch im
Datenschutzrecht auf. Er unterstrich die Bedeutung des Themas
und wies auch auf mdgliche negative Konsequenzen hin. So dro-
hen auch hier Bufigelder von bis zu 2 - 4 Prozent des Vorjahres-
umsatzes. Dafiir reichen schon unzureichende technische oder
organisatorische Mafinahmen oder unzureichende Angaben im
Auskunftsverfahren. Die Zuschauer:innen erhielten im Vortrags-
verlauf wertvolle Tipps und Hinweise, auf welche Fallstricke zu
achten ist und welche kostenfreien Muster und Vorlagen Behdrden
zur weiteren Verwendung anbieten. Dabei wies der Fachanwalt aber
deutlich darauf hin, dass ein eigenes Datenschutzmanagement-
System und ein datenschutzrechtlicher Berater im Unternehmen
unerlasslich seien, da dies die Kommunikation mit den zustandigen
Behdrden entscheidend erleichtere.

A\

NISSEN
VELTEN

Business-Software
fur erfolgreiche

Unternehmen

AUSBLICK AUF DREI WEITERE VERANSTALTUNGEN

Drei weitere DIGI-Stammtische sind bereits in Planung, zu de-
nen jeweils separat eingeladen wird. Corinna Wiesner stellte den
Fachhandelspartnern die nachsten Themenschwerpunkte vor:

+ 24. September 2021: Digitale Services (z.B. www.meine-wartung.de,
NW365.DATACONNECT, Clearing-Center und Oxomi)

+ 26. November 2021: ERP und Prozesse (NW Connect, Betreuungs-
ansatz)

+ 3. Dezember 2021: Veranstaltung fir Lieferanten (EDI-Clearing,
Datenbereitstellung) | LD, Fotos: NORDWEST

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Corinna Wiesner

(g 0231 - 22225224
X c.wiesner@nordwest.com

Fit Future

www.nissen-velten.de
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Sonderaktion ...

... mit dem
Rotopoint-
Warenausgabe-
automaten

NORDWEST bietet derzeit fiir den Warenausgabeautomaten Rotopoint eine Sonderaktion mit einer
Ersparnis von bis zu 31 % im Vergleich zum Listenpreis an - Laufzeit bis 31. Dezember 2021.

Der Einsatz von Warenausgabeautomaten erfreut sich
grofer Beliebtheit. War die .Rund um die Uhr"-Verfiigbar-
keit von Arbeitsmaterialien schon vor der Pandemie ein
wichtiger Aspekt bei vielen Kundinnen und Kunden der
Fachhandelspartner, hat Corona dies noch einmal verstarkt.
Denn der weitere Vorteil der Automaten ist die kontaktlose
Warenverteilung - ein wichtiger Faktor zur Gesunderhaltung
der Mitarbeiter:innen und ein zusatzliches, wichtiges
Vertriebsargument.

VORTEILE DER SONDERAKTION

Folgende Vorteile sind inkludiert:

+ Rotopoint-Modell nach Wahl

+ Kartenleser zur Anmeldung der Nutzer:innen

+ 1 Jahr Wartung und optionale Cloudservices inklusive
+ Installation von Software und Hardware

+ Schulung der Anwender:innen

+ Verpackung und Versand

INSIDE | NORDWEST

.Mit der Rotopoint-Sonderaktion konnen die Fachhan-
delspartner ihren Kunden und Kundinnen den gefragten
Warenausgabeautomaten zum Sonderpreis anbieten”,
freut sich Philipp Krause, E-Business-Berater.
Werkzeuge, aber auch wichtige Pandemie-Artikel, wie
Masken, Schnelltests oder Desinfektionssprays lassen
sich Uber den Warenausgabeautomaten ausgeben - hier
sind dem individuellen Bedarf eines jeden Unternehmens
keine Grenzen gesetzt. Aber auch die Wiedereinlage-
rung von Artikeln nach deren Nutzung ist selbstver-
standlich moglich. Dabei protokolliert die Software des
Automaten den Bestand und sorgt fiir optimierte und
automatisierte Beschaffungs- und Lagerprozesse. | LD,
Foto: Supply Point Systems GmbH

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Philipp Krause
(@ 0231 - 22225222

X p.krauseldnordwest.com

Auch bei uns.

Als Marktfihrer bei Abfalltrennsystemen fir Industrie, Handel, Gewerbe und 6ffentliche Einrichtungen
haben wir den Anspruch, MaB3stabe zu setzen.

Dies gilt neben durchdachter Ergonomie und funktionaler Gestaltung auch fiir das AuBere. Auch in einer
Verwaltung, in einer Bildungseinrichtung oder in einer Kantine dirfen Abfallsammler attraktiv sein. Dies
erhoht gleichzeitig die Akzeptanz bei den Nutzern, weil es in der Natur des Menschen liegt, eher schone
Dinge zu nutzen.

Und weil mit einer ordnungsgemalen Abfalltrennung erst die Voraussetzungen fur effektives Recycling
und Umweltzertifizierungen geschaffen werden, ist die Anschaffung eines attraktiven Behaltersystems
eine durch und durch sinnvolle und nachhaltige Investition.

C Umwelt-/Sicherheits-/Brandschutzzertifizierung oder geanderte Auflagen fiir Ihren Betrieb?
Kostenlose Fachberatung vor Ort gehort bei uns dazu - sprechen Sie uns an!

Industrie, Handel, Gewerbe und Offentliche Einrichtungen vertrauen europaweit auf

Die Originale von stumpf.

stumpf

Stumpf Metall GmbH | Bautenberger Str. 4 | 57234 Wilnsdorf | +49 (0) 2739 / 8978 -0 | www.stumpf-metall.de



Aichinger setzt auf Enventa in der Cloud

Neues ERP-System fur
Produktionsverbindungshandel

Die Aichinger GmbH mit Sitz in Pasching, vor den Toren von
Linz, arbeitet seit dem 8. Februar 2021 mit Enventa ERP von
Nissen & Velten. Die neue Losung wurde vom Enventa-Partner
ERP-Solutions in nur vier Monaten eingefiihrt und lauft in der
Cloud unter Microsoft Azure.

Der Produktionsverbindungshandler Aichinger ist auf Betriebs-
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einrichtungen, Werkzeuge und Maschinen spezialisiert. Die Kun-
den des 1945 gegriindeten Unternehmens kommen vorrangig aus
der metallverarbeitenden Industrie, dem Gewerbe und Behorden.
Im Unternehmen war schon langer klar, so berichtet Prokurist
Daniel Aichinger, dass eine 20 Jahre alte Individualsoftware kei-
ne grofle Zukunft mehr haben wiirde. Schon frih und intensiv
beschaftigte er sich deshalb mit dem Projekt der ERP-Auswahl.
Auf drei DIN A4-Seiten verteilten sich schlielich die Anforderun-
gen des Unternehmens, die er mit den Funktionalitaten von finf
ERP-Systemen abgleichen konnte.

WICHTIGE VORAUSSETZUNGEN GEGEBEN

Ein wichtiger Punkt waren fiir den NORDWEST-Handelspartner
die Schnittstellen zur Verbundgruppe, insbesondere zur E-Com-
merce-Losung eSHOP. Fir Enventa sprachen deshalb die Bran-
chenlosung fir den technischen Handel und die Verflgbarkeit
der von der Aichinger GmbH bendtigten Schnittstellen. Daniel

Imagekampagne erreicht

Eine Torte vom Dienstleister ERP-Solutions gab es zum Live-
Start des neuen ERP-Systems: Geschaftsfiihrer Harald Aichinger
(rechts) und Projektleiter Daniel Aichinger vor dem Anschnitt.

Aichinger erganzt: .Auch die Kompetenz der Firma ERP-Solutions
im technischen Handel hat uns tberzeugt. Wir fiihlten uns gleich

—

—

o
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verstanden.” Weitere Schritte im Entscheidungsprozess waren
Referenzbesuche von Fachhandlern in Wien und Innsbruck,
die mit Enventa ERP arbeiten. Ein nicht unwichtiger Punkt war
schlieBlich auch die Maglichkeit, die neue Unternehmenssoft-
ware in der Microsoft-Cloud zu hosten, da sich das Unternehmen
neben dem Tagesgeschaft nicht mit Software-Updates und der
Wartung von Servern beschaftigen wollte.

Seit dem 8. Februar 2021 nutzen die elf Mitarbeiter das neue
ERP-System. Als besonders komfortabel empfindet Daniel
Aichinger die Artikelimportfunktionen von Enventa. Er sagt: .Wir
haben vor kurzem die Daten von 100.000 Artikeln eingespielt,
die wir in unserem Webshop anbieten. Das wdre im alten
System, wo wir Derartiges weitgehend handisch machen
mussten, so nicht mdglich gewesen.” Rickblickend auf die
ERP-Einfihrung lobt er schlieBlich die gute Zusammenarbeit
mit der Firma ERP-Solutions, die das Projekt in nur vier Monaten
- schneller als erwartet - abgeschlossen habe. | Foto: Aichinger
www.aichinger.eu

Weitere Informationen auf wd40.de
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* Geschatzte Zahl der potenziell erreichten Kontakte Gber die
Laufzeit von einem Jahr, basierend auf den Angaben von
Facebook, Google und Pinterest.




Team Baucenter Raisa GmbH & Co. KG

Geschmackvolle Art der Kundenbindung

.Was macht unser Geschift eigentlich aus?”, fragte sich Jens Klindworth,
Geschiftsfilhrer des NORDWEST-Handelspartners Team Baucenter
mit Sitz in Stade in den vergangenen Monaten.

Es sind Nahe, Vertrauen, Verstandnis - entstanden durch den persdn-
lichen Kontakt in der Zusammenarbeit. Doch dieser war durch die
Corona-Pandemie in den vergangenen Monaten mehr als deutlich
eingeschrankt.
Um den guten Draht nicht abrei3en zu lassen, lie3 sich der Geschafts-
fihrer mit seinen Mitarbeitern ein besonderes Kundenbindungsevent
einfallen, welches im Friihjahr 2021 umgesetzt wurde: eine virtuelle
Weinverkostung mit Sommelier. Dazu wurden im Vorfeld 420 Pakete
mit je drei Weinflaschen und leckeren Knabbereien an ausgewahlte
Kunden und Lieferanten versendet. Eine beigelegte Karte hielt einen
Anmeldecode fiir das einstiindige Event bereit, das an einem Freitag-
abend um 19 Uhr stattfand. Die Teilnahme war selbstverstandlich frei-
willig. Rund 140 Teilnehmer:innen kamen zu der virtuellen Verkostung
Jens Klindworth zusammen. Dabei ging es nicht nur um den Geschmack der verschie-
denen Sorten, sondern auch um die Beantwortung essentieller Fragen
rund um das Thema Wein: Warum macht Rotwein mide? Was bedeutet der Begriff trocken eigentlich bei einer Flussigkeit? Woher
stammt die Redewendung ..Bier auf Wein..."?
Jens Klindworth fiihrte durch die Veranstaltung, unterstitzt von einem Sommelier, der den Gasten Rede und Antwort stand. ..Natur-
lich ist die Kommunikation, sobald die Teilnehmer ihre Mikrofone ausschalten, auf den ersten Blick eine Einbahnstraf3e. Aber durch
die Chatfunktion des Programms konnten die Userinnen und User dennoch ihre Fragen stellen und Feedback abgeben”, berichtet
der Geschaftsfiihrer von seinen Erfahrungen. Und das war enorm: ,Auch im Nachgang der Veranstaltung erhielten wir noch viele
positive Rlickmeldungen unserer Kunden und Lieferanten. Wir haben unser Ziel, den personlichen Kontakt zu starken, definitiv
erreicht — auch wenn unser Event selbst keinen direkten Bezug zum Tagesgeschaft hatte. Aber Idee und Umsetzung haben alle
begeistert. Denn dadurch konnte man sich,
wenn auch anders als sonst, wiedersehen
und austauschen.”

NACHSTE DIGITALE VERANSTALTUNG IN
PLANUNG

Ein weiteres Online-Event steht schon in den
Startlochern. Dieses wird dem Dauerbrenner
Warenbeschaffung geschuldet sein, die ins-
besondere in der aktuellen Pandemie-Situ-
ation ein heifles Eisen ist. Ein Rechtsanwalt
wird die teilnehmenden Kunden dann tief-
ergehend zu den rechtlichen Aspekten von
Vertragen informieren und Uber Details zu
Werksvertragen, gesetzlichen Ausstiegsklau-
seln und das Vertragswesen in Zusammen-
hang mit den Endkunden berichten. | LD,
Fotos: Team Baucenter

www.team.de
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Delker engagiert sich fur Kinder
in der Region

Als Ruhrpotthelden
fur den guten Zweck
Kicken

Die Ruhrpotthelden

engagieren sich vor allem

durch ihre Benefiz-FuBballspiele

fiir sozial benachteiligte Menschen in der Region.

Unternehmerische Verantwortung iibernehmen, soziale Projekte in der Region fordern - diese Ziele hat sich die Friedrich Delker GmbH & Co. KG
auf die Fahne geschrieben. Den Wunsch danach, sich fiir den guten Zweck zu engagieren, hat der Essener GroBhandler fiir Qualitats- und
Elektrowerkzeuge jetzt mit seiner Leidenschaft fiir FuBball - insbesondere fiir den FC Schalke 04 - verbunden. Als Ruhrpotthelden setzen

sich Geschaftsfiihrer Georg Delker und seine S6hne Marvin und Robin fiir benachteiligte Kinder aus dem Ruhrgebiet ein.

Initiator der Initiative Ruhrpotthelden ist Ingo Anderbriigge, Ex-
Bundesligaprofi, Uefa-Cup-Sieger und Schalke-Legende, der sich
an der Seite von ehemaligen Profispielern, Unternehmern aus der
Region und Botschaftern wie Schauspieler Ralf Méller oder TV-Koch
Alfons Schuhbeck fir soziale Einrichtungen und Projekte im Ruhr-
gebiet engagiert. Erspielt werden Spendengelder im Zuge von Bene-
fizspielen, bei denen Ex-Profis wie Ivo Grlic oder Mirko Bregulla auf
dem Platz stehen. Eines der Unternehmen, welche die Helden-Mann-
schaft komplettieren, ist die Friedrich Delker GmbH & Co. KG. Der

Unterstiitzt gemeinsam mit seinen Sohnen das Engagement der Ruhr-
potthelden: Delker-Geschaftsfiihrer Georg Delker.

tief im Ruhrgebiet verwurzelte Familienbetrieb starkt als Teil der
Mannschaft nicht nur seine eigene Prasenz, sondern dariber hinaus
den Zusammenhalt und die Chancengerechtigkeit in der Region.

Selbst aktiv werden zu kénnen - das war dem Traditionsunterneh-
men wichtig. .Wir werden an Netzwerkveranstaltungen wie z. B. dem
Unternehmensfrihstiick teilnehmen und gemeinsame Events mit
der FuBballfabrik planen. Darlber hinaus kénnen wir uns weitere
Kooperationen gut vorstellen”, sagt Georg Delker, Geschaftsfiihrer
der Friedrich Delker GmbH & Co. KG. ..Mit unserem Engagement bei
den Ruhrpotthelden haben wir eine wirkliche Partnerschaft, die tber
ein einfaches Sponsoring hinausgeht. Zudem vereinen uns gemein-
same Werte wie Authentizitat, Ehrlichkeit und Bodenstandigkeit.”

Dass unternehmerische und gesellschaftliche Verantwortung fest in
der Unternehmensphilosophie des Familienbetriebs verankert ist,
zeigte Delker in den vergangenen Jahren bereits mehrfach. So leis-
tete der GroBhandler aus Essen seinen Beitrag zur Uberwindung der
Corona-Krise und spendete Masken an die Feuerwehr Essen, die Ge-
sellschaft fur Soziale Dienstleistungen Essen (GSE) und die Kinder-
und Jugendfarm in Wuppertal. Ebenso unterstitzte Delker das Hun-
dertwasserhaus in Essen und die Hilfsaktion .Schalke hilft” des FC
Schalke 04. | Fotos: Friedrich Delker GmbH & Co KG, Ruhrpotthelden
www.delker.com
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. Familie endet nicht”

Fortfuhrung

YIGFELE

DEIN FACHGROSSHANDLER

eines Lebenswerkes

Die Geschichte der Hefele GmbH & Co. KG ist eng verwoben mit dem Wirken von Annemarie Stumpf. Die Ge-
schaftsfiihrerin des NORDWEST-Handelspartners aus Plattling ist im April 90 geworden. Zeit, ein weiteres
Kapitelin der Unternehmensgeschichte aufzuschlagen. Dazu hat die NORDWEST News mit Stefanie Fertl (geb.
Stumpf) und ihrem Bruder Johannes Stumpf gesprochen. Anmerkung der Redaktion: Das Interview entstand,

bevor Annemarie Stumpf im Juli verstorben ist.

4= NORDWEST News: Mitdem 90. Geburtstag lhrer
GroBmutter (1) kam es auchzugroBen Verinde-
rungen im Hause Hefele. Was ist passiert?
Stefanie Fertl: Unsere Oma hat meinem Bruder und
mir ihre Firmenanteile Uberschrieben - nach bisher
76 Jahren Engagement fir unser Unternehmen.

4= NORDWEST News: Ein extrem groBer Schritt.
Stefanie Fertl: Auf jeden Fall. Unsere Oma spielt eine
zentrale Rolle im Unternehmen. Fir ihr Lebenswerk
engagiert sie sich immer noch voller Herzblut. Das,
was sie aufgebaut hat und unser Vater fortfihrt, wis-
sen wir zu schatzen und nehmen uns der Verantwor-
tung gerne an. Und unsere Oma ist sehr froh dariber,
dass mit meinem Bruder und mir eine weitere Gene-
ration die Arbeit fortsetzen und unseren Vater in der

Geschaftsfiihrung unterstitzen wird.

4= NORDWEST News: Wie sieht denn dieses Engage-
ment aus?
Johannes Stumpf: Es war fiir uns alle selbstverstand-
lich, dass sie trotz der Ubergabe der Anteile auch wei-
terhin ihren Aufgaben nachgeht. Das heifit unter an-
derem, dass sie ihren Top-Draht zu den Kunden pflegt
- da erganzt sie sich perfekt mit unserem Vater, der
sich immer gern den technischen Herausforderungen
unserer Kundschaft annimmt.

Stefanie Fertl: Wir alle, unsere Mitarbeiter und Kun-
den eingeschlossen, finden bemerkenswert, wie sich
unsere Oma immer noch einbringt. Aus unserer Fami-
lie arbeiten damit drei Generationen gleichzeitig im

Unternehmen.

4 NORDWEST News: Wie hat sich die Ubergabe der
Firmenanteile auf das Familiengefiige ausge-
wirkt?

Stefanie Fertl: Die Ubergabe hat unsere Beziehung
insgesamt auf eine neue Ebene gehoben. Uns macht
es dankbar, dass uns die Anteile anvertraut worden

sind.
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Johannes Stumpf (schmunzelt): Unser Vater ist stolz,
dass er Familientreffen jetzt Gesellschafterver-
sammlung nennen kann. Wir wissen, dass diese
Entwicklung nicht selbstverstandlich ist und wir stel-
len uns der Aufgabe gern.

4 NORDWEST News: War es denn innerhalb der Fa-

milie schon immer klar, dass Sie beide auch eines
Tages ins Unternehmen einsteigen werden?
Stefanie Fertl: Wir hatten definitiv immer eine Wahl!
Dafir bin ich unserem Vater sehr dankbar. Es ist ext-
rem wichtig, sich frei ohne Druck fir diesen Beruf und
dieses Unternehmen entscheiden zu konnen. Dann
hadert man auch in schwierigen Situationen nicht mit
seinem Schicksal. So will ich es mit meinen eigenen
Kindern spater auch halten.

Johannes Stumpf: Ich kann sicherlich auch fir meine
Schwester sprechen, wenn ich sage, dass wir beide
extrem viel Freude an dem haben, was wir tun. Sonst
konnten wir das vermutlich auch nicht. Die Verant-
wortung ist langsam und stetig gewachsen und hing
nicht plotzlich wie ein Damoklesschwert tiber unseren
Kopfen.

4 NORDWEST News: Was sind die Pline, die Sie als

Familie in den kommenden Jahren im Unterneh-
men umsetzen méchten?

Johannes Stumpf: Der Wettbewerb wird zunehmend
globaler, von daher missen wir alte Gepflogenheiten
mit in die neue Zeit nehmen und wettbewerbsfahig
bleiben. Die personliche Kundenbindung ist dabei
nach wie vor ein grofler Treiber.

Stefanie Fertl: Wir arbeiten auflerdem weiter an un-
serer Digitalisierungsstrategie. Auf der Prozessebene
sind wir schon sehr gut aufgestellt, aber es gibt immer
noch das ein oder andere Projekt zu bearbeiten. Dann
planen wir einen Neubau, ein Hallenschiff fir unse-
ren Stahl. Gut durchdacht und solide - wir investieren
nur das Geld, das wir vorher auch verdient haben.

4 NORDWEST News: Was ist denn aus lhrer Sicht

unerlasslich, wenn man als Familie so eng zu-
sammenarbeitet?

Stefanie Fertl: Kritikfahigkeit aller Beteiligten. Es ist
in Ordnung unterschiedlicher Meinung zu sein. Dabei
darf man nicht pauschalisieren, welche davon besser
oder schlechter sei. Zusammenhalt ist ebenfalls sehr
wichtig - Familie endet nicht. Wir stehen eng zusam-
men. | LD, Foto: Hefele

www.hefele.de

(v.L.) Hans Stumpf, Stefanie Fertl und Johannes Stumpf.

,ICH BIN DANKBAR UND GLUCKLICH, EINE NACH-
FOLGEGENERATION AUS DER EIGENEN FAMILIE
ZU HABEN, DIE NICHT IN DIE ROLLE GEDRANGT

WORDEN IST, SONDERN AUS EIGENEM UND FREIEM
ANTRIEB DIESE VERANTWORTUNG ANNEHMEN WILL.“
Hans Stumpf
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Corona-Pandemie

Kicherer impft

Das Familienunternehmen Friedrich Kicherer GmbH & Co. KG in
Ellwangen startete eine hauseigene Impfkampagne gegen das
Coronavirus.

Der Impfstoff war knapp und Impftermine nur schwer zu be-
kommen. Die Friedrich Kicherer GmbH & Co. KG hatte sich schon
sehr frih und unermudlich um den Impfstoff bemiiht. In Zusam-
menarbeit mit der Ellwanger Hausapotheke und der Hausarzt-
praxis war es schliellich gelungen: Als eines der ersten Unter-
nehmen der Region konnte Kicherer den eigenen Mitarbei-
ter:innen ein Impfangebot machen. Bereits am 20. Mai 2021
ging es mit rund 200 Dosen Astrazeneca los.

Als der Impfstoff endlich zugesagt wurde, musste alles sehr
schnell gehen. Das Konzept fir die Infrastruktur der Kicherer
Impfzentrale im neuen Firmengebdude lag schon in der Schub-
lade und konnte mit einem schlagkraftigen Mitarbeiterteam in
kirzester Zeit aufgebaut werden. Innerhalb weniger Tage kamen
impfwillige Mitarbeiter:innen und ihre Angehdrigen in den Ge-
nuss einer ersten Impfdosis mit Astrazeneca. Die Termine fir die
Zweitimpfungen zwolf Wochen spater wurden fixiert.

Organisatorin Katja Frick: .Ich bin froh, dass wir das Verspre-
chen einlosen konnten, das die Familie Frick den Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeitern gegeben hat. Wir freuen uns tber die sehr
positive Resonanz Uber dieses Impfangebot - auch unter den
jungen Mitarbeitern.” Denn als Bundesgesundheitsminister
Jens Spahn bekannt gegeben hatte, dass die Impfpriorisierung ab

7. Juni ganzlich wegfallt, war der Impfstoff plotzlich noch knapper.
Die zweite Runde fand schon eine Woche spater am 27. Mai 2021
statt. Neben Mitarbeiter:innen und Angehodrigen kamen Gastro-
nomiebetriebe in den Genuss einer Erstimpfung: Die Vermittlung
von 130 Ubrigen Dosen an die Dehoga kam tber den Landrat und
den Ellwanger Biirgermeister zustande. Seit eine Offnung der
Gastronomie absehbar wurde, war die Nachfrage nach Impfungen
in der Branche extrem grof3. Sehr dankbar war daher Dagobert
Hammerer von der Dehoga Uber das Angebot von Kicherer und die
bestehende Infrastruktur fir eine perfekt organisierte Impfaktion.
Die restlichen Kontingente gingen an interessierte Partnerunter-
nehmen aus Bau und Handwerk, denn schnell machte dieses be-
sondere Angebot die Runde in der Region.

Es folgten zwei weitere Impfaktionen am 22. Juni 2021 mit
Biontech und abschlieBend noch einmal eine mit Biontech und
Johnson & Johnson am 1. Juli 2021. Das Angebot galt fir Mitar-
beiter:innen und Angehdrige sowie fir weitere Ellwanger Unter-
nehmen, die Nachbargemeinden und fir die Mitarbeiter:innen
eines Pflegeheimes. Inhaberfamilie Frick: .Wir sind sehr dankbar,
dass wir unser Impfangebot auch auf Menschen auflerhalb unseres
Unternehmens erweitern konnten.”

Die Termine fur die Zweitimpfungen wurden inzwischen um eine
Woche vorgezogen und finden bereits in der ersten Augustwoche
statt. Geimpft wird mit Biontech und Astrazeneca - auch Kreuz-
impfungen nach aktueller Empfehlung der Stiko werden nach
Wunsch ermdéglicht. | Fotos: Kicherer

www.kicherer.de
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NORDWEST-Partner in Osterreich

Investitionen in neue Standorte

Trotz vieler Unsicherheiten bietet die Corona-Pandemie durchaus auch Chancen. Dies stellen beispielsweise die bei-

den osterreichischen Fachhandelspartner Huber Tools in Lavant und Ortner und Stanger in Innsbruck eindrucksvoll

unter Beweis. Beide Unternehmen haben in den zuriickliegenden Monaten erfolgreich in den Ausbau neuer Stand-

orte und damit in die weitere Spezialisierung investiert und konnten Kunden hinzugewinnen. Die NORDWEST News

stellt beide Partner nachfolgend vor.

Huber Tools e.U.

Neuer Werkzeugmarkt

in Osttirol eroffnet

Das im Mai 2018 gegriindete Handelsunternehmen Huber
Tools e.U. erdffnete am 3. Mai dieses Jahres am Standort Lienz
einen neuen, rund 130 qm groBen Werkzeugmarkt. Betreut
wird der Markt von Werner Huber und drei Mitarbeiterinnen.

Eigentlich als klassischer PVH mit den Schwerpunkten Zerspanung
und Werkzeuge ausgelegt, will Inhaber Werner Huber in Lienz neben
den Profis verstarkt auch Privatkunden ansprechen. Hierzu vertraut
er u.a. auch auf die Exklusivmarke PROMAT. ,Unsere Kunden setzen
bei der Produktwahl zunehmend auf hohe Qualitat. Und da sind sie
bei uns absolut richtig aufgehoben, denn neben hochwertigen Pro-
dukten kommen sie auch in den Genuss einer fachmannischen Be-
ratung und Betreuung. Gerade diese Beratungsdienstleitung wissen
viele Kunden mehr und mehr zu schatzen”, sagt Werner Huber.

Werner Huber mit Ruth, Martina, Sonja und Brigitte (v.L.) heiBen die
Kunden herzlich willkommen.
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Huber - Tools e.U.

ge = Messtechnik » Betriebseinrichtungen

uge = Har

Der Grinder blickt auf Uber 20 Jahre Erfahrung im Verkauf mit Prazi-
sionswerkzeugen und Handwerkzeugen der Marke PROMAT zurick.
14 Jahre seines Berufslebens war er im Schwabenland tatig, sechs in
Osterreich, so dass Werner Huber beide ,Landermentalititen” kennt.
Mit dem PVH betreut Huber Tools heute in Tirol [bis Telfs) und Karnten
vor allem Industriekunden mit dem Schwerpunkt Zerspanung. Auch
rund 20 Kunden im Grof3raum Heilbronn setzen auf die Kompetenz des
Spezialisten und werden regelmafig etwa alle zwei Monate besucht.
Gerade beim Aufbau des neuen Werkzeugmarktes vertraute der In-
haber auf die Unterstiitzung von NORDWEST. ..Ich kann heute sa-
gen, dass NORDWEST mein bester und starkster Partner ist”, be-
richtet Werner Huber stolz.

Besonders gefallt ihm die Exklusivmarke PROMAT, weil es sich hier
um Werkzeuge mit Spitzenqualitat von ausgewahlten Lieferanten
handelt. Ein weiteres Plus der Zusammenarbeit ist, dass Huber
Tools mit fast allen Zulieferfirmen zentral Gber den Verband ab-
rechnen kann. Und nicht zuletzt sind es die guten Kataloge - Huber
Tools setzt vor allem den Werkzeugkatalog ein - und die schnelle
Lieferfahigkeit Uber das Zentrallager, die die Zusammenarbeit fir
ihn so wertvoll machen.

Das gesamte Bestell- und Abrechnungswesen wurde umgestellt
und die Abwicklung findet nun online statt, um auf der einen Seite
immer schneller zu werden und um auf der anderen Seite mogliche
Fehlerquellen so gering wie mdglich zu halten. Sobald wieder etwas
mehr Zeit ist und der neue Werkzeugmarkt .angelaufen” ist, will
sich Werner Huber dem Aufbau eines Onlineshops widmen. Auch
hier setzt er auf die Unterstiitzung von NORDWEST.

Nattrlich hofft Werner Huber, dass man Corona in den nachsten
Monaten weiter in den Griff bekommt, denn fir den 27. November
2021 ist im Gemeindesaal von Lavant die zweite Hausmesse ge-
plant. .Unsere erste Hausmesse war bereits ein grofler Erfolg, denn
dies ist aktive und nachhaltige Kundenbindung. Daran méchten wir
im kommenden November anknlpfen”, erklart Werner Huber ab-
schlieBend. | MF, Fotos: Huber Tools, www.huber-tools.at



Inhaber Josef Stanger (links) und Prokurist Willfried Gunzer sind liberzeugt, dass die Exklusivmarke PROMAT sehr gut bei den Kunden ankommt.

Ortner und Stanger GesmbH & Co KG

Werkzeug- und Technischer
Handel nun an einem Standort vereint

Dass man bei Ortner und Stanger in diesem Jahr die Bereiche Werk-
zeug- und Technischer Handel an einem Standort zusammengefiihrt
und dabei die Werkzeugkompetenz noch deutlich ausgebaut hat,
war anfangs nicht unbedingt geplant. Doch manchmal entwickeln
sich Dinge einfach anders, weif3 Geschaftsfiihrer Josef Stanger.

Vor etwa drei Jahren fasste man in Innsbruck den Entschluss, das
Lagersortiment radikal zu verkleinern und sich von einzelnen Waren-
gruppen wie beispielsweise dem Gartenbereich zu trennen. Ein
Grund fir diese Entscheidung war, dass der Prozess von der Bestel-
lung Uber die Anlieferung, Einlagerung, Kommissionierung und letzt-
lich dem Versand an die Kunden mit eigenem Fuhrpark zu aufwandig
und immer zeitintensiver wurde. Eine Umstellung auf Direktlieferun-
gen hat sich als einfacher und viel schneller erwiesen. Somit waren
wieder Kapazitaten fir neue Betatigungen vorhanden.

Als dann die Geschaftsflache neben dem bisherigen Standort flr
technischen Bedarf frei wurde und die Mdglichkeit bestand, diese zu
Ubernehmen, zogerte man nicht lange. Denn das Ziel war, den Tech-
nischen Handel mit dem Werkzeughandel nicht nur zusammenzu-
fihren, sondern den Werkzeughandel zugleich deutlich auszubauen.
Und dies ist mit den neuen Verkaufsraumen eindeutig gelungen. Na-
turlich bedient man bei Ortner und Stanger nicht nur Abholkunden.
Hauptsachlich Gewerbe- und Industriekunden, die in Tirol, Stdtirol
und Vorarlberg mit technischen Produkten bedient und regelmafig
vom Auflendienst besucht werden, vertrauen auf die Kompetenz des
Handlers.

Im Bereich des Onlinehandels sind in den vergangenen Jahren die
sprichwortlichen Grenzen gefallen. Der heute erfolgreiche Online-
shop wurde brigens in Zusammenarbeit mit NORDWEST erstellt.
Im erst kirzlich eroffneten Werkzeughandel setzt man auch auf die
Exklusivmarke PROMAT, die vor allem durch ein gutes Preis-Leis-
tungs-Verhaltnis besticht. Gerade auch mit Einfihrung der Marke

Prasentation der Exklusivmarke PROMAT im neuen Werkzeughandel.

sieht man in Innsbruck ein Alleinstellungsmerkmal und zugleich
einen Wettbewerbsvorteil.

Zu NORDWEST fand der Fachhandelspartner bereits im Jahre 1991.
.Wir sind stolz auf die Tatsache, dass wir sozusagen zu den Griin-
dungsmitgliedern von NORDWEST-Osterreich gehdren”, betont Josef
Stanger.

Im Laufe der Jahre hat sich die Zusammenarbeit mit dem Verband
immer weiter intensiviert und der PYH nimmt heute viele Dienstleis-
tungen, auch zur weiteren Digitalisierung von Prozessen, in Anspruch.
Gleichzeitig setzt man auch weiterhin verstarkt auf den Einsatz von
Katalogen, ohne die auch im digitalen Zeitalter nach wie vor nichts
lauft. So werden mit groem Erfolg der Werkzeugkatalog wie auch der
Arbeitsschutzkatalog eingesetzt. Auch diverse Prospekte und Flyer
werden intensiv zur Kundeninformation und -bindung genutzt.

EIN BLICK ZURUCK

Die Firma Ortner und Stanger wurde am 1. April 1865 gegriindet.
Damals tbernahmen die beiden Partner Anton Ortner und Josef
Stanger in der Altstadt von Innsbruck die .Nirnberger Eisen- und
Galanteriewaren Handlung”. Man betrieb Handel mit Waren aller Art,
also vom Drahtstift bis zum Eukalyptusél aus Australien. Seit Anton
Ortner seine Anteile an Josef Stanger ibergab, befindet sich das
Unternehmen im Besitz der Familie Stanger.

Bereits vor tUber 80 Jahren ging man eine bis heute gelebte Part-
nerschaft mit einem schwedischen Walzlagerhersteller ein, die dazu
beigetragen hat, dass sich das Sortiment einerseits immer mehr
auf den Handel mit technischen Produkten und Werkzeugen verla-
gert hat. Anderseits erfolgte eine weitere Spezialisierung im Bereich
Haushalt, Kiiche und vor allem Porzellan, die letztlich zur Griindung
von drei Filialen fihrte. Heute steht der Fachhandel auf zwei Fiilen
- einem starken PVH und einem erfolgreichen Einzelhandel. | MF,
Fotos: Ortner und Stanger, www.ortnerundstanger.at
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v.L.: Christian Schiitze und Alexander Reichel wagten vor einem Jahrzehnt den Sprung in die Selbstandigkeit.

SR Schweif3technik GmbH

Schweiflen statt Brutzeln...

Christian Schiitze, geschaftsfiihrender Gesellschafter der
SR SchweiBitechnik GmbH, blickt auf eine spannende Dekade
zuriick. Vor zehn Jahren hat er die SR Schweifitechnik GmbH
gemeinsam mit seinem Geschaftspartner Alexander Reichel in
Ganderkesee gegriindet, Schwerpunkte: Schweiizusatzwerk-
stoffe, Absaugtechnik, Service und Reparatur. Schiitze selbst
hatte ein bewegtes Berufsleben hinter sich, bis es soweit war.
,Schuld” an der Entwicklung war ein knuspriges Cordon bleu.

4 NORDWEST News: Herr Schiitze, erzihlen Sie unseren

Leser:innen, was ein Cordon bleu mit lhrem Unternehmen zu
tun hat. Denn das klingt jetzt erst einmal wenig miteinander
kompatibel.
Christian Schiitze: Ich bin zwar gelernter Konstruktionsmecha-
niker, habe aber langere Zeit einen Schnellimbiss betrieben.
Dort hatte ich friher parallel zu meiner Ausbildung gejobbt und
dann den Laden mit Anfang 20 Gbernommen. Freitags erhielt ich
regelmaBig einen Anruf von meinem jetzigen Geschaftspartner
Alexander Reichel, der fiir mittags Cordon bleu bestellte. Er arbei-
tete bei einem schweifitechnischen Unternehmen. So kamen wir
in Kontakt und tauschten uns nicht nur Uber das Cordon bleu, son-
dern auch Uber die Schweifitechnik aus.

4= NORDWEST News: Von diesem Zeitpunkt bis zum eigenen
Unternehmen scheint es aber doch noch ein weiter Weg.
Christian Schiitze: Das ist richtig. Ich war zum damaligen Zeitpunkt
schon auf der Suche nach einer Vollzeitstelle im Bereich Schweif3en
und bei Alexander im Unternehmen gab es Bedarf nach einem wei-
teren Mitarbeiter - eine Win-Win-Situation. Als ich die Stelle bekam,
war ich sehr gliicklich, endlich wieder meiner Leidenschaft nach-
gehen zu kénnen. Zuerst habe ich im Lager gearbeitet und bin dann
nach einer kurzen Zeit in den Vertrieb gewechselt. Der Schnellim-
biss lief erst einmal weiter, so dass ich in den Abendstunden nach
wie vor hinter der Theke stand. An den freien Samstagen habe ich
zudem noch eine Weiterbildung zum Schwei3fachmann absolviert.

4= NORDWEST News: Was ist dann passiert?
Christian Schiitze: 2010 haben Alexander und ich uns selbstandig
gemacht. Wir wollten unabhangig werden und waren uns sicher,
auch in Eigenregie erfolgreich zu sein. Das war die Geburtsstunde
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der SR Schweifitechnik GmbH und mit damals 28 Jahren war ich
offenbar der jlingste Geschaftsfiihrer im Bereich Schweif3en in der
Region. Den Schnellimbiss hatte ich zu dem Zeitpunkt abgegeben.

4 NORDWEST News: Wie hat sich Ihr Unternehmen iiber die

Jahre entwickelt?

Christian Schiitze: Die Anfange waren hart: Unzahlige Arbeits-
stunden fielen an, Klinken wollten geputzt werden. Aber die Art der
Herausforderung mogen wir ganz gerne. Als ein grofler Hersteller
von Schweiflausristung einen Vertriebsstitzpunkt suchte, haben
wir unsere Chance gesehen und uns vorgestellt. Wir bekamen den
Zuschlag und konnten Uber die Jahre die Zusammenarbeit inten-
sivieren. Wir sind als Unternehmen gewachsen, haben jahrlich
einen neuen Mitarbeiter:in eingestellt und beschaftigen mittler-
weile acht Vollzeitkrafte. Wir halten alle namhaften Lieferanten
im Programm. Wir haben tolle Angestellte und Alexander ist ein
super Partner - das ist das wichtigste fiir unseren Erfolg.

4 NORDWEST News: Zehn Jahre ist die SR SchweiBtechnik

GmbH nun am Markt. Wie wird es weitergehen?

Christian Schiitze: Vor kurzem haben wir ein benachbartes Grund-
stiick gekauft, um zu expandieren. Wir wollen ein Democenter fir
verschiedene Schweifitechnik-Hersteller errichten und unsere
Kundinnen und Kunden live von den Produkten Uberzeugen. Pa-
rallel streben wir die Zertifizierung nach der Norm 9001 an. Ich
selbst wiirde gerne zudem ein Buch Uber die vergangenen Jahre
schreiben, da ich extrem stolz auf das Erreichte bin. | LD, Fotos: SR
Schweifitechnik GmbH

www.sr-schweisstechnik.de

~HERZLICHEN GLUCKWUNSCH ZU EINEM JAHRZEHNT
SR SCHWEISSTECHNIK GMBH. DIE BEWEGTE UNTER-
NEHMENSHISTORIE SPIEGELT DEN WILLEN UND DIE
KREATIVITAT VON CHRISTIAN SCHUTZE UND ALEXANDER
REICHEL WIDER. WIR FREUEN UNS, DASS WIR DIESES

UNTERNEHMEN NUN SEIT KURZEM AUF SEINEM WEG
BEGLEITEN DURFEN UND FREUEN UNS AUF DIE
GEMEINSAME ZUKUNFT."

Sebastian Hilge, NORDWEST-Produktmanager Schweifitechnik

NBohle

MIT SICHERHEIT
UBERZEUGEND

VERIBOR®

Komfort, Ergonomie und Design sind die treibenden Kréfte
flr die neue Aluminium-Serie, die sich sehen lassen kann.

VERIBOR
www.bohle.com VADE N GERMANY
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WIRBEGRUSSEN ...

Fath GmbH

Starken starken

Urspriinglich als Handelsunternehmen fiir Baumaschinen gegriin-
det, ist die seit 1992 existierende Fath GmbH heute in verschiede-
nen Branchen tatig: ob im Arbeitsschutz, mit Werkzeugen und
Maschinen oder auch als Event-Unternehmung.

Geschaftsfuhrer Alexander Fath, der das Unternehmen 1992 von
seinem Vater Ubernommen hat, hat damit die verschiedenen Stand-
beine aus der Unternehmensgeschichte weiterentwickelt und
erfolgreich zusammengefihrt.

Gesteuert werden die Geschicke vom heutigen Firmensitz aus
Aschaffenburg, an dem rund 20 Mitarbeiter:innen beschaftigt sind.
Neben dem Verkauf bietet die Fath GmbH auch ein breites Dienst-
leistungsspektrum. Dazu gehdren Reparatur und Wartung, Textil-
veredelung oder eben auch die Unterstitzung von Veranstaltungen.
Ein Highlight dabei: der jahrliche Biathlon World Cup in Ruhpolding!
Die Fath GmbH unterstitzt hier mit einer FuBbodenheizung und
weiteren Heizgeraten fir ein doppelstéckiges Zelt.

HANDELSPARTNER | NORDWEST
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Kunden und Kundinnen konnen sich zudem uber Glaser und Ge-
schirr, Brezelbackautomaten und Spllmaschinen bis hin zu
passenden Mdbeln ihr individuelles Rundum-Sorglos-Paket fir
alle Festivitaten zusammenstellen lassen. Und auch am Event-Tag
hort der Service mit Auf- und Abbau nicht auf: ein 24-Stunden-
Notfall-Service steht parat, um bei kleinen und groflen Herausfor-
derungen schnell und kompetent zu helfen.

Durch die Zusammenarbeit mit NORDWEST mochte sich der neue
Handelspartner breiter aufstellen, um den Kundinnen und Kunden,
Uberwiegend bestehend aus kleinen und mittelstandischen Unter-
nehmen, aber auch Grof3- und Industriekunden sowie Privatperso-
nen, noch mehr Leistung anbieten zu konnen. ..Flexibilitat ist unsere
Starke und wie heifit es so schon: unsere Starke wollen wir weiter
starken! Das kénnen wir gemeinsam mit NORDWEST erreichen”,
freut sich Alexander Fath. | LD, Fotos: Fath GmbH
www.fath-gmbh.de
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systainer®

HERZLICH
WILLKOMMEN

WIR BEGRUSSEN NEUE HANDELSPARTNER.

Patzer Elektromaschinen-
und Anlagenbau GmbH

Wolf-Dieter Patzer griindete das Unternehmen 1988 in Saalfeld/Graba als Reparaturwerk-
statt fur elektrische Maschinen. Auch heute noch zahlt die Reparatur und Wartung von An-
triebstechnik, die Neuwicklung von Motoren sowie die mechanische Instandsetzung von
Pumpen und Getrieben zur Kernkompetenz des Unternehmens mit 25 Beschaftigten.

Ganz neu ist der Werkzeughandel fiir Forst- und Gartentechnik, Motorgerate sowie Elektro-
und Handwerkzeuge. Seit 2006 ist das Unternehmen durchgangig DIN EN ISO 90001 zerti-
fiziert. Im Juli 2014 erfolgte die Geschéftsiibergabe an Mathias Matz, der Meister im Bereich
Elektromaschinenbau wie auch Meister des Elektroniker-Handwerks ist. Seit April ist das
Unternehmen Partner von NORDWEST. | MF, www.patzer-emb.de

Erfahren Sie mehr unter:

www.tanos.de/produkt
i

MWE-Schweif3technik GmbH

-
Der Fachhandler fir Schweiitechnik wurde 1999 in Glinde bei Hamburg gegriindet. Her- systalnel

vorgegangenen ist der Fachhandel aus der norddeutschen Niederlassung des Herstellers -
Messer-EWM. Das Unternehmen, das sich im Januar NORDWEST angeschlossen hat, ver- maCht, Was Sle WOIIen
steht sich im Bereich des High-Tech-Schweiflens als Schnittstelle zwischen Anwender und
Hersteller. Alle Gber MWE vertriebenen Produkte sind in Kooperation mit Anwendern ge-
testet. Die Produktpalette umfasst ein breites Angebot an Schweiflgeraten fir unterschied-

lichste Anforderungen sowie umfassendes Zubehdr. .Wir finden eine Losung selbst fiir * Verknupfbar
schwierigste SchweiBaufgaben” - so das Motto der drei Geschaftsfihrer Jan Zachrau, ° Ind|V|duaI|S|erbar
Thomas Proszkiewicz und Steven Marquardt. | MF, www.mwe-schweisstechnik.de . R

* Multifunktional

°

Quick and Easy

TAN OS Systainer® — Die neue Generation — nicht nur eine Box, sondern ein System!




BS Rollen feiert 30 Jahre bewegende Zeiten

Jubilaum im erfolgreichen
Corona-Jahr der Firmengeschichte

Sich selbst definiert das Unternehmen mit dem Slogan ,,we are moving everything“. Am 5. Juni 1991 gegriindet, kann BS Rollen auf

30 bewegende Jahre zuriickblicken. Was Geschaftsfiihrer Bernd Schmahl damals als Handelsvertretung fiir Rollen mit Werkslager

griindete, ist langst zu einer Branchengrdfie geworden. BS Rollen ist heute ein international agierender Rollenproduzent mit Ex-

klusivpartnernin 18 Landern und einem Sortiment von iiber 12.000 Produktvarianten rund um Rader, Rollen und Fordertechnik.

30 Jahre erfolgreich, auch wahrend Corona, BS Rollen Geschaftsfiihrung
Bernd Schmahl und Jérg Pétschko (v.L.).

Seit Uber 25 Jahren hat BS Rollen mit eigenen Werkzeugen in Fernost
die Produktionspartnerschaften und kontinuierlich das eigene Rollen-
programm auf- und ausgebaut. Zum Grofteil besteht die Zusammen-
arbeit als verlangerte Werkbank bereits seit Anbeginn. Die technische
und Design-Entwicklung sowie die kundenspezifische Montage erfolgt
hier vor Ort, selbstverstandlich ist BS Rollen nach DIN EN SO 9001
zertifiziert mit entsprechendem Qualitatsanspruch. Das Unternehmen
halt mehrere Patente auf innovative Produktentwicklungen.

LIEFERANTENPARTNER | NORDWEST

STANDORT MIT GROSSEM HOCHREGALLAGER DIREKT AN DER A1
Die Zentrale von BS Rollen mit dem tber 3.000 gm grof8en Hochre-
gallager und 600 gm Biroflache ist bereits von der A1 Ausfahrt Rem-
scheid gut sichtbar. Von dort aus werden pro Jahr mehr als vier Mil-
lionen Rollen auf den Weg in unterschiedlichste Branchen gebracht.

LIEFERANT DES FACHHANDELS UND PARTNER DER INDUSTRIE
.Inden 30 Jahren des Bestehens ist aus BS Rollen der gréBte Rollen-
und R&derlieferant des deutschen Fachhandels geworden”, berichtet
Bernd Schmahl nicht ohne Stolz. Diese Kompetenz wurde mit dem
Lieferanten-Award des Fachhandels ausgezeichnet. Darlber hinaus
liefert das Unternehmen auch an die Industrie.

BS Rollen baut auf langfristiges gesundes Wachstum, plant ge-
zielt die Unternehmensentwicklung der nachsten Jahre. So wurde
der Vertrieb umgestellt, statt Handelsvertretern reprasentieren in
Deutschland nun acht AuBlendienstmitarbeiter das Unternehmen.
.Unsere Mitarbeiter identifizieren sich 100 % mit BS Rollen und
verfiigen uber eine Produkt- und Beratungskompetenz, die sich im
Markt auszahlt,” fasst Geschaftsfihrer Bernd Schmahl zusammen.

VERNETZTE DIGITALISIERUNG LEBEN

.Wir verkaufen nicht nur Produkte, sondern eine komplexe Dienst-
leistung,” so Geschéftsfiihrer Jorg Pétschko, .entlasten unsere Kun-
den, indem sie ihre Warenwirtschaft und ihre Logistik digital mit uns

verkniipfen.” Alle Produktdaten von BS Rollen sind per PIM-System
verfiigbar, auch 2D und 3D-CAD Versionen. In einem standardisier-
ten Austausch sind von Kundenseite aus nicht nur tagesaktuelle
Online-Bestandsabfragen moglich, sondern die gesamte Versand-
abwicklung kann fir den Kunden iébernommen werden. Kundenbe-
stellungen, ob klassisch oder online, gehen sofort von BS Rollen aus
im Rahmen einer schlanken Prozessstruktur an den Endkunden.

POSITIVE ENTWICKLUNG WAHREND CORONA

Im Januar 2020 verkiindete BS Rollen den hochsten Umsatz der Fir-
mengeschichte. Auch mit Corona kann das Unternehmen auf Zahlen
blicken, die dem Plan mehr als entsprechen. .Dafilir haben wir im
Jahr 2020 einiges in die Wege geleitet,” ist Bernd Schmahl zufrieden.
BS Rollen hat in intensive Vertriebsschulungen investiert, in einem
eigens eingerichteten Prasentationsraum fir digitale Kundenge-
sprache wurden neue Vertriebstechniken geschult und umgesetzt,
ein Call-Center aufgebaut und der aktive unterstiitzende Kontakt
via Newsletter und anderen Tools hielt den Kundenkontakt aktiv. In
2021 sorgte der neue Katalog mit vielen Argumenten und Beispielen
in Uber 20.000 Exemplaren bei den Kunden fiir Umsatz und die neue
Website wird demnéachst zum unterstitzenden Mittel auch fir den
Fachhandel. Das Unternehmen hat sich bewusst gegen einen eige-
nen Online-Shop entschieden, dieser Part obliegt den Kunden.

NEUE PRODUKTE UBERZEUGEN IM MARKT

Mit knallfarbenen Rollen in Kundenfarben geht der neue Trend weg
vom Einheitsgrau der Rollen. Auch unter Apparaten gibt es softe De-
signrollen und mit dem patentierten Zentralfeststeller, der mit einer
FuBbewegung alle vier Rollen stoppt und neue Materialien wie TPE

oder Besothane machen Rollen widerstandsfahiger, komfortabler im
Lauf und vor allem leiser und leisten einen wertvollen Beitrag zum
Arbeitsschutz fir Gehor und Ricken.

Ein neues Rollensystem fir die Luftfrachtlogistik wurde mit den Air
Cargo Castors auf den Markt gebracht und Blue Wheels werden im
Eventbereich unter den Cases fiir das Equipment eingesetzt. Das
vielfaltige Programm findet bei hunderten Branchen Einsatz.

Innovative neue Rollen und Rader.

WEITERENTWICKLUNG DURCH NACHWUCHSFORDERUNG

In seiner Personalstrategie setzt BS Rollen auf kontinuierliche Aus-
bildung von Kaufleuten im Grof3- und Auflenhandel, Fachrichtung
Grofhandel, sowie Fachlageristen und Fachkréafte fir Lagerlogistik.
.Die Azubis profitieren natlrlich von unserer dynamischen Wachs-
tumsstrategie und lernen zukunftsweisende Ablaufe in einem mo-
dernen Unternehmen”, so Bernd Schmabhl. | Fotos: BS Rollen
www.bs-rollen.de
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Geschaftsfiihrerin Andrea Schulte

Schulte Lagertechnik in Sundern

100 Jahre Gebrlder Schulte

Passion fur Regale

Kundenbediirfnisse standen schon immer in Vordergrund:
In einem Jahrhundert hat Gebriider Schulte eine interes-
sante Entwicklung durchgemacht. Die NORDWEST News
interviewte dazu Geschaftsfiihrerin Andrea Schulte, die
das Familienunternehmen aus Sundern bereits in dritter
Generation leitet.

4= NORDWEST News: Beschreiben Sie Ihr Unternehmen in
drei Worten!
Andrea Schulte: ,lieber.logisch.lagern”

== NORDWEST News: Fiillen Sie diese Schlagworte gerne mit
etwas Leben.
Andrea Schulte: Lieber: Die Passion fir Regale Logisch: Je-
der Auftrag soll einen Mehrwert fir den Kunden sein. Unsere
Lager-Experten beraten den Kunden clever, damit seine An-
forderung optimal erfillt werden. Im Ergebnis einfach und
logisch. Lagern: Wir bieten mit unserem Produktsortiment
ein breites Spektrum an Lagerlésungen fiir jede Anforderung
-vom Fachbodenregal bis hin zum Palettenregal.

== NORDWEST News: 100 Jahre Schulte Lagertechnik in die-
sem Jahr: Erlautern Sie unseren Lesern die Highlights der
Unternehmensgeschichte.
Andrea Schulte: Es waren bewegte Zeiten, als die Gebriider
Schulte Metallwarenfabrik 1921 in Sundern gegrindet wur-
de. Den Griinderbridern Franz und Josef Schulte ging es
von Anfang an um eine strategische Ausrichtung des Unter-
nehmens. Die ersten Produkte waren Vitragestangen, heute
besser bekannt als Vorhang- und Gardinenstangen. Spater
folgten Fahrradluftpumpen fiir GroBabnehmer sowie ver-
schiedene Haushaltsprodukte. In den 50ern belieferte man
Kaufhduser mit Einkaufsrollern, wurde in den Versandkata-
logen von Otto und Quelle gelistet und entwickelte 1960 ein
Haushaltsregal - das war der Einstieg in das Regalgeschaft.
Anfang der 80er-Jahre kam das erste Schulte Industrieregal
auf den Markt. Ein weiterer bedeutender Schritt war 2003
die Entwicklung unseres Schulte Multiplus-Fachbodenre-
gals, das bis heute im Markt MaBstabe setzt. Es wird seit
jeher komplett in Sundern gefertigt und als Made in Germa-
ny international nachgefragt. Neben der kontinuierlichen
Weiterentwicklung unserer Produkte beschranken wir uns
schon lange nicht mehr auf die reine Fertigung, sondern
bieten unseren Kunden von der Planung Uber die Montage
bis hin zu After-Sales- sowie Schulungs-Services alles aus
einer Hand. Unsere umfassenden Weiterbildungsangebo-

Aufnahme aus 100 Jahren Unternehmenshistorie

te fur Mitarbeiter und Partner finden seit 2013 in der eigenen
Schulte Akademie am Standort statt. Eine weitere Vereinfachung
des Planungs- und Bestellprozesses erreichten wir mit dem im
Jahr 2017 eingefiihrten Schulte 3D-Configurator. Hiermit lassen
sich die passenden Anlagen einfach konfigurieren, in Echtzeit
visualisieren und anschlieend als fertiges Angebot ausgeben.
Diese Geschichte hat uns heute zu einem der fihrenden euro-
paischen Regalhersteller gemacht.

== NORDWEST News: Wie begehen Sie den 100. Unternehmens-

geburtstag?

Andrea Schulte: Leider nicht mit den geplanten Feierlichkei-
ten - das lasst die aktuelle Situation selbstversténdlich nicht zu.
Trotzdem wollen wir uns das Jubildumsjahr nicht ganz entgehen
lassen. Intern haben wir fir unsere Mitarbeiter - und hoffentlich
bald auch wieder Besucher - die Mdglichkeit geschaffen, unsere
100-jahrige Firmengeschichte anschaulich zu erleben. Dazu ha-
ben wir im Januar einen 23 Meter langen Historienstrahl in unse-
rem Hauptgebaude errichtet. Auf unterschiedlichen digitalen Ka-
nalen haben wir Informationen, Pressemitteilungen und Berichte
publiziert, damit auch unsere Kunden und Geschaftspartner am
Jubilaum teilhaben konnen. Die festliche Fortsetzung wird es
dariiber hinaus aber erst im Jahr 2022 geben konnen. Dann soll
in einem Festakt sowie mit einem rekordverdachtigen Event das
Jubilaum gebihrend gefeiert werden.

—1SCHULTE

=/ LAGERTECHNIK

4 NORDWEST News: Werfen wir einen Blick in die Zukunft - keine

100 Jahre, aber vielleicht auf die kommenden fiinf bis zehn:
Wie wird sich Ihr Unternehmen entwickeln?
Andrea Schulte: Wir entwickeln uns stetig weiter und haben noch
viel vor. Das fordern der Markt genau wie unsere vielen treuen
Kunden, denen wir gerecht werden wollen. Seit einigen Jahren
haben wir z.B. eine eigene Forschungs- und Entwicklungsabtei-
lung samt Priiflabor eingerichtet. Hier werden unsere Produkte
kontinuierlich verbessert und geprift. Das Ziel sind aber auch
optimal ausgebildete Mitarbeiter. Diese sollen unseren Kunden,
durch Nutzung professioneller Tools, immer die cleversten Lager-
osungen aus einer Hand anbieten konnen.

4 NORDWEST News: Beleuchten wir die Zusammenarbeit mit
NORDWEST und den Fachhandelspartnern: Was ist lhnen
wichtig in dieser Partnerschaft, wie gestaltet sich diese?
Andrea Schulte: Wir arbeiten schon sehr lange eng mit unseren
Fachhandelspartnern zusammen, mit vielen schon seit Jahrzehn-
ten. Angefangen hat alles in den 1980er Jahren und diese Bindung
hat bis heute Bestand. Es ist schon zu sehen, wie sich die guten
Geschaftsbeziehungen Uber die Jahre entwickelt haben und wie
viele clevere Lagerlosungen gemeinsam umgesetzt werden konn-
ten. Die offene Kommunikation auf Augenhdhe wissen wir sehr zu
schatzen. Nur so kénnen Projekte optimal umgesetzt werden. Mit
NORDWEST und seinen Handelspartnern arbeiten wir seit fast 40
Jahren zusammen; und freuen uns auf eine erfolgreiche gemein-
same Zukunft. | Fotos: Schulte Lagertechnik
www.schulte-lagertechnik.de
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Die Munk Group wird von der Unternehmerfamilie Munk getragen.

Aus der Glnzburger Steigtechnik ...

LMUNK

... wird die Munk Group GROUP

Die Giinzburger Steigtechnik GmbH macht sich fit fiir die Zu-
kunft. Unter dem Dach der Munk Group gibt sich das Unter-
nehmen jetzt eine noch klarer ausdifferenzierte Firmen-
struktur und macht deutlich: Es ist und bleibt in der Hand der
Familie. Diese tritt nun auch sichtbar mit ihrem Namen fiir das
Versprechen ,Sicherheit. Made in Germany” ein und festigt die
gewachsenen Werte der Giinzburger Steigtechnik, wie hohe
Produkt- und Servicequalitdt, Kundenndhe und Innovations-
kraft. Der Zukunftsprozess erfolgt aus einer Position der Star-
ke heraus: Gerade erst hat das Unternehmen seinen neuen
Standort fiir den Geschaftsbereich Munk Rettungstechnik in
Leipheim erdffnet, mit einem Investitionsvolumen von zehn
Millionen Euro. Weitere zehn Millionen Euro flieBen derzeit in
den Ausbau des Hauptsitzes mit dem wichtigsten Geschaftshe-
reich, der Steigtechnik, in Giinzburg.

Der Qualitatshersteller aus Bayern ist in den vergangenen Jahr-
zehnten kraftig gewachsen und hat sich zum Innovations- und
Technologiefiihrer in der Steigtechnik entwickelt. Seit nunmehr
vier Generationen bringt das Unternehmen mit seinen mittler-
weile 380 Mitarbeitenden immer wieder leistungsstarke Neuhei-
ten auf den Markt, die in der Praxis mit echten Mehrwerten und
cleveren Produktdetails tiberzeugen. Sie alle zeichnen sich durch
ihre Top-Verarbeitungsqualitat aus und bieten den Anwendern ein
Hochstmal an Arbeitssicherheit.

.Wir machen unser traditionsreiches Familienunternehmen fit fur
die Zukunft. Und wer uns kennt, der weil3 auch: Wenn wir etwas
anpacken, dann richtig. Dabei ist es unerlasslich, dass wir die Fir-
menstruktur an die neuen Herausforderungen anpassen. Nur so
kénnen wir das Wachstumspotenzial aller Geschéftsbereiche voll
ausschopfen und uns wirklich zukunftssicher aufstellen”, betont
Ferdinand Munk, geschaftsfihrender Gesellschafter der Munk
Group. Die Sparte Steigtechnik bleibt dabei auch zukiinftig die
wichtigste Sdule im Fundament der Firmengruppe; sie tragt nun
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den Namen .Munk Gunzburger Steigtechnik”. Weitere Geschafts-
bereiche sind die .Munk Rettungstechnik”, die Dienstleistungs-
Sparte .Munk Service” sowie die Auslandsfirmen. Unter Munk
Service sind alle Aktivitaten rund um Montage, Wartung, Repara-
tur und Prifung von Steigtechniklésungen, der After Sales Service

sowie der Fortbildungscampus gebiindelt.

MUNK GROUP: EINE FAMILIE. EIN NAME

Mehr denn je setzen der Firmenchef und sein Team bei der neuen
Dachmarke auf die Familie: Alle Kinder und Schwiegerséhne von
Ruth und Ferdinand Munk arbeiten bereits heute in verschiedenen
Funktionen im Unternehmen, Schwiegersohn Alexander Werdich
wurde jungst in die Geschaftsleitung berufen. .Die bewusste Ver-
antwortung der Familie machen wir mit unserem neuen Namen ab
sofort noch starker nach auflen sichtbar. Wir Munks stehen heute ge-
nauso wie morgen voll hinter unserem Unternehmen, den Beschaf-
tigten und natirlich dem Standort Deutschland. Ganz wichtig ist uns
dabei, dass wir unsere traditionellen Werte weiterleben - angepasst

an die heutige Zeit", so Munk weiter.

BENCHMARKS BEI NEUENTWICKLUNGEN

Unter dem Firmenversprechen .Munk - Sicherheit. Made in Ger-
many” gibt sich die neue Dachmarke selbstbewusst. Das kommt
nicht von ungefahr, denn Anspruch der Munk Group ist es auch wei-
terhin, Innovations- und Technologiefiihrer fir Steigtechnikldsun-
gen zu sein - mit klarem Fokus auf die Arbeitssicherheit. So ist der
Qualitatshersteller stets einen Geniestreich voraus und setzt immer
wieder Benchmarks bei der Entwicklung neuer Produkte, die echte
Mehrwerte in der Praxis bieten und fur die das Unternehmen be-
reits mehrfach ausgezeichnet wurde. Das belegt: Innovation und
Fortschritt sind fester Bestandteil der Firmen-DNA.

Mehr als 2.500 Produkte gehdren zum Standardprogramm der
Munk Group, die damit das umfangreichste Vollsortiment an Steig-
techniklosungen .Made in Germany” fir den gewerblichen, &ffent-

Geschaftsfiihrender Gesellschafter
Ferdinand Munk

lichen und privaten Gebrauch anbietet. Die Anwender kénnen sich
damit immer auf hochste Arbeitssicherheit und eine Top-Verarbei-
tungsqualitat verlassen. So fertigt die Firmengruppe ausschliefllich
in ihrem Heimat-Landkreis Glinzburg und gewahrt hier auf alle Lo-
sungen aus dem Serienprogramm eine Garantie von 15 Jahren. Als
erster Hersteller Uberhaupt wurde das Unternehmen Gbrigens vom
Tav Nord mit dem zertifizierten Herkunftsnachweis .Made in Ger-
many” auditiert. Bekannt ist die Munk Group auch fir ihre individu-
ellen Sonderkonstruktionen - so entwickelt und fertigt sie zum Bei-
spiel komplexe Arbeitsbiihnen und Laufsteganlagen fir die Industrie,
Dockanlagen fir die Luftfahrt oder Montage- und Wartungsbiihnen
flir Busse und Bahnen. In allen Bereichen zeichnet sich die Munk
Group dabei durch ihren Top-Service von Mensch zu Mensch aus.
.Ganz gleich, ob digital oder live vor Ort: Wir finden fir jede Anforde-
rung die ideale Steigtechnikldsung. Dabei haben Werte wie Zuverlds-
sigkeit und Kundennahe hochste Prioritat, denn wir sind und bleiben
auch unter unserer neuen Dachmarke ein Familienunternehmen”,
betont Ferdinand Munk.

RETTUNGSTECHNIK ZIEHT NACH LEIPHEIM

Im Geschéaftsbereich Rettungstechnik bietet das Traditionsunter-
nehmen Steigtechnik und Transportlogistik fir den Brand-, Ret-
tungs- und Katastropheneinsatz an. Dazu zahlen zum Beispiel
Multifunktions-, Steck und Schiebeleitern, Rettungsplattformen,
Werkzeugkdasten, Gerdtehausausstattung sowie eine Vielzahl an
Rollcontainern. Die Sparte ist gewachsen und wurde im Rahmen
des aktuellen Zukunftsprozesses organisatorisch von den anderen
Geschaftsbereichen getrennt. Sie hat auflerdem eine neue Heimat
bekommen und ist mit 40 Arbeitsplatzen ab sofort im benachbar-
ten Leipheim angesiedelt. Die Rettungstechnik wartet hier mit einer
topmodernen Fertigung, neuen Birordumen, einem 600 m? grofen
Showroom sowie einem Trainingscenter fir die praktische Ausbil-
dung von Einsatzkraften auf.

MUNK GROUP INVESTIERT 20 MILLIONEN EURO

Zehn Millionen Euro hat die Munk Group in den neuen Standort in
Leipheim investiert, weitere zehn Millionen flieen aktuell in Erwei-
terungen am Hauptsitz in Ginzburg, speziell in den Geschaftsbe-
reich Steigtechnik. Um ausreichend Platz fir die weitere Entwick-
lung des Unternehmens zu schaffen und auch die Material- und die
Produktionsprozesse zu optimieren, ist hier eine rund 5.000 m? grofe
Produktionshalle mit grofziigigen Sozialraumen, einem S&ge- so-
wie Laserbearbeitungszentrum und einer hochmodernen teilauto-
matisierten Forderanlage flr die Materiallogistik im Bau.

STARKER PARTNER FUR ARBEITSSICHERHEIT

JAlle MaBnahmen sind ein klares Bekenntnis meiner Familie und
mir - zum Unternehmen, zu unserem Team, unserer Heimat im
Landkreis Giinzburg und zu unseren Kunden. Wir wissen, dass Si-
cherheit ein Grundbedirfnis ist. Und, dass jeder Arbeitsunfall per-
sonliches Leid fir die Betroffenen und ihre Familien zur Folge hat.
Deshalb wollen wir auch in Zukunft starker Partner fir die Arbeits-
sicherheit sein und stehen persdnlich mit unserem Familiennamen
fur .Sicherheit. Made in Germany ein”, sagt Ferdinand Munk und ist
bei der Suche nach einem Leitspruch fir den Zukunftsprozess bei
Antoine de Saint Exupéry fiindig geworden. Schon dieser meinte:
.Man kann nicht in die Zukunft schauen, aber man kann den Grund
fUr etwas Zukunftiges legen - denn Zukunft kann man bauen.” | Fotos:
Munk Group, www.munk-group.com

In Leipheim hat die Munk Group einen neuen Standort fiir den Geschaftsbereich Munk Rettungstechnik eroffnet.
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100 Jahre Ersa

Tradition und Digitalisierung
fur die Elektronikfertigung

1921 griindete Ernst Sachs die ,Erste Spezialfabrik fiir elektrische Lotkolben” in Berlin - zu einer Zeit, als grofie
Elektro-Pioniere wie Siemens und Bosch die ,Elektrifizierung der Welt” stetig vorantrieben. Aus dem Produzenten fiir
elektrische Lotkolben ist langst einer der Systemlieferanten fiir die Elektronikfertigung mit dem umfassendsten Pro-
duktportfolio geworden. Hauptsitz des Unternehmens, das ein weltweites Service- und Niederlassungsnetz unter-
hilt, ist Wertheim am Main. Ahnlich dynamisch wie vor hundert Jahren gestaltet sich die Situation fiir die Elektronik-
fertigungsbranche mit Megatrends wie Digitalisierung, Elektromobilitdt und Industrie 4.0. Die NORDWEST News sprach
mit Hansjiirgen Bolg, Geschaftsbereichsleiter Tools, Rework & Inspektionssysteme bei der Ersa GmbH, iiber Chancen

und Herausforderungen einer iiberaus dynamischen Branche.

Hansjilirgen Bolg

LIEFERANTENPARTNER | NORDWEST

== NORDWEST News: Was zeichnet lhren Bereich Lotwerkzeuge

besonders aus?

Hansjiirgen Bolg: Wir sind auf Industrieebene langst dem simplen
Solo-Tool entwachsen. Ohne die Erfahrung, die wir als Ersa
GmbH im Lauf von 100 Jahren gesammelt haben, stiinden wir
heute nicht, wo wir stehen. Ende der 1960er Jahre wurde die
Sparte .Ersa Létmaschinen” eréffnet, die heute weltweit Syno-
nym ist fir Produktivitat, Effizienz und Qualitat im Loten. Seither
befruchten sich beide Sparten gegenseitig und kontinuierlich.
Anfang der 1970er Jahre revolutionierten Produkte wie der Ersa
TC 70, ein Lotkolben mit einstellbarer Temperatur, und die Lot-
station Ersa TE 50 mit elektronischer Temperaturregelung den
Markt. Wir haben stets die Anforderungen der Branche in unse-
re Entwicklungen einflieBen lassen und unser Spektrum ent-
sprechend ausgebaut - etwa mit Rework & Inspektion rund um
die Jahrtausendwende, als die Nacharbeit und die Begutachtung
von Baugruppen immer wichtiger wurden.

4= NORDWEST News: Wo setzen Sie heute lhre Impulse?

Hansjlirgen Bolg Aktuelle Lotstationen deri-Con Familie von Ersa
finden sich eingebunden in Lotroboter, wie den jiingst eingefihr-
ten Solder Smart, und stellen fir viele Elektronik-Hersteller einen
Industriestandard dar. Ersa bietet derzeit mit der i-Con Vario 4
eine vierkanalige Lotstation an, die dem Nutzer zeitgleich je einen
betriebsbereiten HeiBluft-Lotkolben, einen Lotkolben sowie eine
Entlotpinzette und einen Entlétkolben fir THT bereitstellt. Die
Station verfugt Uber Schnittstellen zu einer Létrauchabsaugung
und einer Vorheizplatte. Sie weist damit auch den Weg fiir die
nachste Generation von loT-fahigen Lotstationen, die neben einer
herausragenden Létperformance und besonders intuitiver Bedie-
nung auch eine vollstandige Datenanbindung bieten werden. Hier-
bei liegt der Fokus darauf, den Anwender wahrend seiner Tatigkeit
zu leiten und seine Produktivitat zu fordern. Gleichzeitig werden
samtliche Handlotprozesse dokumentierbar und fir Hersteller
sowie deren Kunden vollstandig transparent. Zudem stellen wir
nicht nur die Produkte bereit, sondern vermitteln auch das erfor-
derliche Know-how, um tatsachlich das jeweils beste Létergebnis

fir eine Anwendung erzielen zu kénnen.

4 NORDWEST News: Was ist das Besondere an der Ersa, deren

Mitarbeiter haufig ,.Ersianer” genannt werden?

Hansjiirgen Bolg: Ich kann da aus eigener Erfahrung sprechen,
da ich mittlerweile selbst seit tiber 20 Jahren fir .meine” Ersa
tatig bin - wobei viele der Kolleginnen und Kollegen schon viel
langer dabei sind. Im Ernst, Ersa ist nicht nur irgendein Unter-
nehmen, hier ist tatsdchlich ,One Family” am Werk, die gemein-
sam an einem Strang zieht - davon profitieren nicht zuletzt unse-
re Kunden. Denn die Energie und das gemeinsame Engagement
machen jedes einzelne unserer Produkte im Lauf eines Lebens-
zyklus immer besser. Das gilt fir die .Handhelds™ ebenso wie fur
unsere Rework- und Inspektionssysteme, unseren Schablonen-
drucker, dem einzigen Drucker am Markt mit integrierter 100 %-
Inspektion in 2D oder 3D, und selbstverstandlich auch fir die
Ersa Lotsysteme in den Bereichen Reflow, Selektiv und Welle.
Im Jubildumsjahr 2021 schauen wir auf ein erfolgreiches Jahr-
hundert zuriick und gehen gestarkt mit unseren Kunden aus der
Pandemie hervor, um die nachsten hundert Jahre in Angriff zu
nehmen! | Fotos: Kurtz Ersa, www.ersa.de
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Als Martin Wonisch wahrend seines Studiums zu Beginn der
neunziger Jahre Laserwasserwaagen entwickelte, dachte er
noch nicht an digital vernetzte Messwerkzeuge, die er nun rund
drei Jahrzehnte spater vertreibt.

Heute ist Martin Wonisch einer der drei geschaftsfihrenden Gesell-
schafter der PW Group aus Arnsberg und Laserliner eine Marke der
darunter agierenden Umarex GmbH & Co KG. Und auch wenn der
Schwerpunkt der gesamten Unternehmensgruppe eher im Sport-
waffenbereich zu verorten ist, ist das ehemalige Steckenpferd von
Wonisch mittlerweile fester Unternehmensbestandteil. .Ich habe
mich schon immer fiir Messtechnik und Elektronik interessiert.
Wahrend meines Studiums habe ich dann dieses Interesse praktisch
umgesetzt und zu dem Zeitpunkt schon eine eigene kleine Firma be-
trieben”, erinnert sich der Geschaftsfuhrer.

1993 kamen so seine ersten Laserwasserwaagen auf den Markt, ein
Jahr spater fungierte man bereits als OEM-Lieferant fir andere Un-
ternehmen in der Messtechnik. Aber erst ab 1997 entstand ein Ver-
trieb unter dem Namen Laserliner, erste Mitarbeiter:innen wurden
eingestellt. Als Martin Wonisch dann 2002 in das elterliche Unterneh-
men einstieg, integrierte er Laserliner in die Unternehmensgruppe.
Seitdem wird der Markenausbau kontinuierlich vorangetrieben.
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Geschaftsfiihrender Gesellschafter Martin Wonisch.

PRODUKT- UND VERTRIEBSPORTFOLIO ERWEITERT

Bereits im selben Jahr startete Wonisch eine Produkterweiterung
um Rotations- und Kreuzlinienlaser. Der Markenauftritt wurde
in den folgenden Jahren weiterentwickelt, so dass 2007 ein ein-
heitliches Markenbild gelauncht wurde. Rund 70 Mitarbeiter:in-
nen kimmerten sich zu dem Zeitpunkt um die Marke. .Wachs-
tum braucht auch Méglichkeiten, um zu wachsen”, weif3 Martin
Wonisch. Von daher waren vertiefende Marketingmafnahmen zur
Steigerung des Bekanntheitsgrades unabdingbar. Und auch eine
Strategie zum weiteren Ausbau der Marke wurde festgelegt. .Wir
haben in dieser Zeit viele Bausteine, aus unserer Sicht richtig,
zusammengesetzt.” Darauf ausruhen wollte man sich in Arns-
berg jedoch nicht. Weitere Segmente wurden beobachtet und mit
Feuchtigkeits- und Temperaturmessgeraten etabliert. .Viele Ta-
tigkeitsfelder in der Messtechnik werden auf den Baustellen be-
notigt und Handwerker waren schon immer unsere Zielgruppe.
Warum also diese nicht auch weitergehend unterstitzen?”
Heutzutage gibt es acht Produktfelder, unter anderem auch Video-
inspektion oder Feuchtigkeitsmessgerate.

Die Vernetzung von Werkzeugen spielt dabei eine immer wichti-
gere Rolle. Unter dem Schlagwort Tools with communication hat
es sich Laserliner seit 2018 zum Ziel gesetzt, Arbeitsweisen auf
der Baustelle digitaler zu gestalten. Uber eine eigens program-

mierte App und Software werden Messdaten dabei vom jeweiligen
Laserliner-Gerat direkt in eine App auf ein mobiles Endgerat tber-
tragen, in zusatzlichen Objektfotos gespeichert oder iber eine
automatische Sprachausgabe kommuniziert. Fir Martin Wonisch
ein wichtiger Schritt: .Vernetzung wird gerade fir jingere Gene-
rationen ein immer bedeutender Aspekt in ihrem Leben und da-
durch auch in ihrer Arbeit.”

UNTERSTUTZUNG FUR DEN FACHHANDEL IST SELBSTVER-
STANDLICH

Kundenbetreuung wird bei Laserliner grogeschrieben. Der Auflen-
dienst unterstiitzt Fachhandler:innen bei Hausmessen und Road-
shows mit Vorfiihrungen und Beratungen. Aber auch Schulungen,
als Online- oder Prasenzseminare und mit weiterfiihrenden Schu-
lungs-Webseiten, sind an der Tagesordnung. Zudem gibt es jahr-
liche Expertenrunden, bei denen sich Fachhandler:innen und Laser-
liner-Produktentwickler:innen austauschen. .Uns ist das Feedback

der Handelspartner wichtig, bringt es doch allen Beteiligten am

Ende des Tages einen Mehrwert”, so Martin Wonisch, .zudem bie-
ten unsere Produkte Fachhandelspartner-Kompetenz, was sich
auch in der extra fir den Fachhandel ausgewiesenen Markenlinie
.Blackline” manifestiert. Uns ist es wichtig, ein Partner zu sein.”
Erganzt wird der POS durch weitreichende Social Media-Mafinah-
men, Produktdaten und eine starke Logistik.

WEITERENTWICKLUNG MIT NEUEN SEGMENTEN

Das ambitionierte Wachstum der vergangenen Jahre soll nach
Willen der Geschaftsfihrung fortgesetzt werden. .Natirlich
unterliegen wir einem gewissen Innovationsdruck, aber wir sind
uns auch der Grenzen unserer klassischen Sortimente bewusst.”
Wie Martin Wonisch dem entgegensteuern mochte? Indem sich
das Unternehmen neue Segmente erschliefit. In diesem Som-
mer kommen Produkte fir den BBQ- und Outdoor-Bereich auf
den Markt. Zudem startet dieses Jahr noch die Eigenmarke 4K5
.Better Equipment” mit den Schwerpunkten Werkzeug und Aus-
stattung. | LD, Fotos: Laserliner, www.umarex-laserliner.de

Die Produktwelt von Laserliner ist vielfaltig: Zum Sortiment zdhlen verschiedene Laser (Kreuzlinienlaser, Rotationslaser, Hybridlaser, etc),
digitale Wasserwaagen, aber auch Feuchtigkeitsmessgerate, Videoinspektionskameras, Laserentfernungsmesser sowie BBQ- und Outdoor-
Produkte. Messgerite fiir ein gesundes Raumklima gehdren seit Neuestem ebenfalls zum Portfolio des Unternehmens aus Siidwestfalen.
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Layher.

Die Steigtechnik.

Sicherer Hohenzugang im Treppen-
haus oder auf unebenem Gelande

- mit der neuen Layher Treppensteh-
leiter mit Stufen Topic 1062

Layher setzt auch in der Corona-Krise
auf innovative Produkte, Digitalisierung
- und ein Mehr an Service

Welche Themen Layher als Hersteller in den vergangenen
Monaten beschaftigten und welche Schwerpunkte das Fa-
milienunternehmen auch in der Corona-Krise setzte, darii-
ber sprach die Redaktion der NORDWEST News mit Stéphane
Blondy, der seit Oktober 2019 als Geschaftsfiihrer fiir den
Bereich Layher Steigtechnik verantwortlich ist.

== NORDWEST News: Herr Blondy, lhren Start bei Layher hatten

Sie sich wahrscheinlich anders vorgestellt?

Stéphane Blondy: Ja, das kann man sich sicher vorstellen. Natr-
lich musste ich mich angesichts dieser besonderen Situation ei-
nerseits noch schneller und intensiver mit den Anforderungen und
Bedurfnissen unserer Kunden befassen, um schnell reagieren zu
konnen. Auf der anderen Seite hat es mir aber auch gezeigt, dass
Innovationsfreude und vor allem die absolute Kundenorientierung
von Layher keine Floskeln sind. Es beeindruckt selbst mich, was
mein Team in den letzten Monaten mit groem Engagement fir
Kunden alles umgesetzt hat - sei es im Hinblick auf Produkte oder
beim sprichwortlichen Layher Service.

4= NORDWEST News: Unsere Handelspartner sind natiirlich an
lhren Neuheiten interessiert. Was war der Schwerpunkt in der
Produktentwicklung?
Stéphane Blondy: Abgesehen von Corona hat speziell die Uber-
arbeitung der TRBS 2121 Teil 2 die Branche beschaftigt. Ge-
werbliche Nutzer dirfen Leitern beispielsweise nur noch dann
als Arbeitsplatz einsetzen, wenn sie mit beiden FiBen auf einer
Stufe mit mindestens 80 Millimetern Auftrittsflache oder einer
Plattform stehen. Dem missen wir Rechnung tragen. In den
letzten Monaten haben wir unser Angebot aus diesem Grund ge-
zielt weiterentwickelt.
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== NORDWEST News: Kénnen Sie Beispiele nennen, welche Neu-

heiten Sie im Hinblick auf die TRBS 2121 Teil 2 entwickelt haben?
Stéphane Blondy: Gerne. Zu den Neuheiten gehort unter an-
derem die Holzstehleiter mit Stufen 1020 inklusive Eimerhaken
und Werkzeugtasche, die von Malern und Elektrikern sehr gerne
verwendet wird, sowie die Stufenschiebeleiter Topic 1032. Eine
Besonderheit ist hier, dass die Auszugsleiter bzw. Oberleiter hin-
ter der Unterleiter liegt. Das bedeutet ein sicheres Auf- und Ab-
steigen, weniger Stolpergefahren und einen komfortablen Stand
- fast wie bei einem Podest. Auch die Stufenstehleiter Topic 1043
haben wir weiterentwickelt. Diese klassische Ausfiihrung der
Stehleiter gibt es jetzt in vier weiteren Langen. Damit sind kiinftig
Standhdhen bis zu 3,30 Meter mdglich. Ganz neu ist die Treppen-
stehleiter mit Stufen Topic 1062, die neben stufenlos verstellba-
ren Holmverlangerungen auch - wie die zuvor genannten Alu-
miniumleitern — mit einer R12-Rutschhemmung in Trittrichtung
ausgestattet ist - ideal fir den Hohenausgleich im Gelande oder
Treppenhaus. Apropos Hohenausgleich: Ein neues Treppen-Kit
erganzt seit kurzem unser Fahrgerist-Angebot. Und eine neue
Generation an Zugangen ist ebenfalls in Vorbereitung.

== NORDWEST News: Kénnen Sie uns schon ein paar Details hin-

sichtlich der neuen Generation an Zugangen verraten?

Stéphane Blondy: Layher Zugénge haben in der Industrie wich-
tige Funktionen: sicherer Hohenzugang im Materiallager. Ver-
kiirzung von Arbeitswegen und damit Produktionssteigerungen.
Und natirlich sichere und mobile Arbeitsplatze in der Hohe, zum
Beispiel an Maschinen und Anlagen. Die kiinftige Generation an
Layher Zugangen basiert wie bisher auf einem Baukastenprinzip,
das eine individuelle Anpassung an den jeweiligen Bedarf ermdg-
licht. So sind zum Beispiel unterschiedliche Stufenarten oder Ma-

terialien wie Gitterrost und Lochblech aus Stahl oder Aluminium
fur Stufen und Plattform erhaltlich. Kunden profitieren auBerdem
von 200 Millimeter tiefen Stufen mit geriffelter Aluminium-Ober-

flache sowie einer R12-Rutschhemmung in Trittrichtung und einer

problemlosen Montage und Demontage von Treppengelander und
Gelandern. Unsere Kunden dirfen gespannt sein.

== NORDWEST News: Das ist ein gutes Stichwort. Sie sprachen

vorhin von der starken Kundenorientierung von Layher. Wie hat
sich dies in der Corona-Krise entwickelt?

Stéphane Blondy: Hier mussten wir natirlich neue Mittel und
Wege finden, um weiterhin eine bestmdgliche Beratung unse-
rer Kunden sicherzustellen und gleichzeitig unsere Mitarbeiter
zu schiitzen. Glucklicherweise haben wir digitale Mdglichkeiten
schon frihzeitig in unseren Arbeitsalltag integriert und in den ver-
gangenen Monaten intensiviert. In den Wintermonaten konnten
sich unsere Kunden beispielsweise anlasslich der ersten digitalen
Messe fir Steigtechnik umfassend tber die zahlreichen Neu- und
Weiterentwicklungen im Bereich Fahrgeriste und Leitern sowie
aktuelle Entwicklungen im Bereich Normen und Vorschriften in-
formieren. Ohne langen Anfahrtsweg, sicher am eigenen Arbeits-
platz. Lassen Sie mich an dieser Stelle noch erganzen, dass wir
das Thema Digitalisierung auch kiinftig weiter vorantreiben. Aktu-
ell fihren wir beispielsweise ein neues PIM-System ein, das den

Layher stellt in Kiirze eine neue Generation an Zugangen vor - zum
Beispiel die neue Alu-Wartungsbiihne 113 fiir Wartungsarbeiten an
Maschinen, Containern und Nutzfahrzeugen

Datentransfer produktbezogener Informationen zu unseren Kun-
den hin erleichtert. Aber auch wenn die Digitalisierung zahlreiche
Vorteile mit sich bringt, werden wir auch weiterhin auf den person-
lichen Service setzen.

== NORDWEST News: Was diirfen wir uns unter dem Layher Ser-

vice vorstellen?

Stéphane Blondy: Fir eine bestmdgliche Betreuung unserer
Fachhandelskunden haben wir beispielsweise vor flinf Jahren eine
eigene Tochtergesellschaft gegriindet, die sich gezielt um den
Produktbereich Steigtechnik kiimmert: Dazu gehdren bundesweit
neun spezialisierte Gebietsverkaufsleiter, die den Fachhandel in-
tensiv betreuen und bei der qualifizierten Beratung von Endkunden
unterstltzen. Dazu gehdren unser engagierter Vertriebsinnen-
dienst und unser Technisches Biiro, die Anfragen schnellstmdg-
lich beantworten und nach passenden Losungen suchen. Dazu
gehdren unsere bundesweit 30 Service-Stltzpunkte mit Beratung
vor Ort sowie gut sortierten Materiallagern fir den kurzfristigen
Bedarf. Und dazu gehdren zahlreiche verkaufsunterstiitzende
Mafnahmen: von branchenspezifischen Produktprospekten tber
Displays und Warenprasenter fir Verkaufsraumlichkeiten bis hin
zur hohen Layher Lieferbereitschaft. Wir machen fiir unsere Kun-
den mehr moglich. Das ist auch in Zukunft unser Versprechen. |
Fotos: Layher Steigtechnik, www.layher-steigtechnik.com

Mit nur wenigen Zusatzbauteilen sicher im Treppenhaus arbeiten: das
neue Treppen-Kit fiir den Solotower und die bewahrten Layher Fahr-
geriiste Uni Leicht und Uni Standard
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Picard
Dynamische, schnelle Losungen
Der Kunde ist Konig

bei Picard in Bochum:

Man kennt das: Manchmal muss es einfach schnell und unbiiro-
kratisch gehen. Auch wenn es erstmal so scheint, als gdbe es ein
Problem, das nicht so schnell zu lésen ist. Das Team der Fried-
rich Picard GmbH & Co. KG aus Bochum kennt das zu Geniige:
Kurzfristige Anfragen, schneller Austausch von defekten Teilen
- manchmal muss es fix gehen, um Kunden zu helfen. Dafiir tut
das multinationale Team aus dem Ruhrgebiet so ziemlich alles.
Genau so einem Fall ist Kundenberaterin Songul Tanriverdi aus
dem Benelux-Team zuletzt begegnet. ,,Uns hat die dringende
Anfrage eines Handelspartners erreicht; er bendtigte eine vier
Meter lange Linearschiene - und zwar noch am gleichen Nachmit-
tag", erzéhlt Tanriverdi. ,Das ist natiirlich eine Herausforderung.”

Ein Vorteil fir die schnelle Bearbeitung eines solchen Auftrags ist das
in-house Linearcenter des Spezialisten fir Walzlager und Linear-
technik, ausgestattet mit zwei vollautomatischen Trennmaschi-
nen auf rund 600 m? Das bietet die Méglichkeit, schnell und auch
mal spontan zu agieren - auch wenn dabei viele Gewerke beteiligt
sind. Tanriverdi setzte also alle nétigen Vorgange in Gang: .Im Cen-
ter haben die Kollegen die Schiene passgenau getrennt und sicher
verpackt. Wir arbeiten im Team und da ist es natirlich forderlich,
dass die Kollegen der Lineartechnik direkt im Lager nebenan sitzen”,
erklart Songul Tanriverdi. .Man ist halt im Direktkontakt und weif3,
dass man sich auf den anderen verlassen kann. In so einem Fall hilft
vor allem das Miteinander und Teamwork.” Keine Zwischenschrit-
te, kurze Wege und ein direkter Austausch - bei Picard ein Garant
fur zufriedene Kunden: hier ist man immer auf der Suche nach der
schnellsten Mdglichkeit, Kundenwiinsche zu erfillen. Durch den gro-
en hauseigenen Bestand der Marken Bosch Rexroth, Ina, THK, NSK,
NTN-SNR, Schneeberger und Ewellix ist es in der Regel mdglich den
Kunden zu helfen, ohne externe Unterstiitzung dazu zu ziehen.

Versendet werden solche Produkte in besonderen Fallen auch mal
mit dem Taxi bzw. einem taggleichen Kurierservice anstatt mit dem
Speditionsbetrieb. Auch das ist bei einer vier Meter langen Schiene
nicht ganz unkompliziert. .Kein Problem fir unseren Kurier: Noch
am gleichen Vormittag wurde die Vier-Meter-Schiene verladen und
auf den Weg nach Belgien gebracht. Um 16 Uhr hatte der Kunde sie
bereits erhalten, konnte montieren und den Betrieb aufnehmen”,

erklart Tanriverdi nicht ohne Stolz.

Picard bietet seinen Kunden vielfaltige Versandmaoglichkeiten inklu-
sive Expressversand und Dropshipping. Handling, Trennen und pro-
fessionelle Verpackung von Schienen und Wellen sind inklusive. Ob
es solche Notfalle haufiger gibt, méchten wir wissen. .Klar, sowas
kommt haufiger vor”, sagt Tanriverdi mit einem Augenzwinkern.
.Wir sind da aber zum Glick sehr flexibel und dynamisch. Wir er-
ledigen solche Anfragen zwischendurch, fragen nach, kontrollieren
immer wieder, ob alles seinen Gang geht.” Dahinter stehen eine
ausgekliigelte Logistik sowie eine gut durchdachte Arbeitskette mit
definierten Workflows. Und vor allem auch Menschen, die ihren Job
gern machen: .Wir haben zwar einen groflen, gut funktionierenden
Onlineshop, aber dahinter steht eben auch ein gro3es Team und der
Mensch dahinter zahlt. Auch wenn mal ein Fehler passiert, wich-
tig ist, dass wir schnell eine Lésung finden”, erklart Tanriverdi. Ein
Garant dafur, dass Kunden bleiben oder wiederkommen. Wer sein
Anliegen innerhalb eines Tages so unbirokratisch und schnell ge-
klart bekommt, wie eine Vier-Meter-Schiene noch am selben Tag
geliefert zu bekommen, weifl um den Kundenservice bei Picard.
WWir freuen uns bei jedem Einzelfall, wenn wir Hand in Hand arbei-
ten und alles klappt”, sagt Songul Tanriverdi. ..Und ich bin stolz, Teil
des Teams zu sein!” | Foto: Picard

www.picard.de

Der Kunde konfiguriert eine 4 Meter
lange Linearschiene nach seinem

PICARD

WALZLAGER « ROULEMENTS « BEARINGS

Bedarf im Picard On[ineghop_ Belm = eccceceecsccccccccccsssssccccccncsssscns .

Checkout wahlt er die Versandart
Kurier aus fur die taggleiche Zustellung.

................................

Die Schiene ist passgenau getrennt und
wird fir den Transport verpackt.

................................

......................................

Das Das Inhouse-Linearcenter er-
halt den Bearbeitungsauftrag und
der Kurierdienst wird bestellt.

[T

Abfahrt Kurier in Bochum

oooo
==

Die Schiene ist montiert, der Kunde
nimmt den Betrieb wieder auf.
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Die hochmoderne Fertigung von Ruko im Firmenhauptsitz bei Stuttgart sorgt fiir noch bessere Qualitat und mehr Kapazitat

Made in Germany

Ruko erweitert Produktions-

linie um Spiralbohrer

Ruko Prazisionswerkzeuge setzt weiterhin auf Made in
Germany: Durch umfassende Investitionen in die eigene Fer-
tigung werden in einer neuen Produktionslinie ab sofort
auch Spiralbohrer am hochmodernen Produktionsstandort
bei Stuttgart hergestellt.

Als zuverlassiger Partner fir den Handel investiert Ruko konti-
nuierlich in die eigene Produktion und beliefert vom Firmen-
hauptsitz in Holzgerlingen (siid-westlich von Stuttgart), Kunden
weltweit u.a. mit hochwertigen Stufen-, Gewinde-, Kernbohrern und
Kegelsenkern. 2005 entstand eine neue Fertigungshalle, um der
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steigenden Nachfrage gerecht zu werden. Der jetzige Aufbau ei-
ner neuen Produktionslinie fir Spiralbohrer stellt einen weiteren
wichtigen Meilenstein fir das Unternehmen dar.

INVESTITION IN DIE ZUKUNFT

Mit der Erweiterung des Produktionsprogramms setzt Ruko fiir
die Zukunft weiterhin gezielt auf seine Eigenfertigung in Deutsch-
land. Die neue Spiralbohrerfertigung stellt dabei das Highlight
nach einem intensiven Modernisierungsprozesses dar. Markus
Zeeb, Leiter Fertigung und Entwicklung von Ruko, erklart: ..Spe-
ziell die letzten funf Jahre haben wir stark in unsere Fertigung und

in modernste Maschinen investiert. Dadurch konnten
wir unsere Qualitat nochmals steigern, unsere Kapazi-
taten erweitern und somit den Grundstein fur die neue
Spiralbohrerfertigungslinie legen.” Damit treibt Ruko
den Fokus auf die Verbesserung seiner Produktquali-
tat und der Verflgbarkeit weiter kontinuierlich vor-
an, um die weltweit wachsende Nachfrage nach ihren
Produkten entsprechend bedienen zu kénnen.

SPIRALBOHRER FUR ANSPRUCHSVOLLE
ANWENDUNGEN

Es werden Spiralbohrer aus Schnellarbeitsstahl her-
gestellt, auch mit verschiedenen Cobaltanteilen, die
Anwendungen in Edelstahl und hochfesten Stahlen er-
moglichen. Ebenfalls sind die Spiralbohrer mit Be-
schichtung erhaltlich, um hochsten Anspriichen zu
genlgen und lange Standzeiten zu erreichen. Fir eine
optimale Leistung der Spiralbohrer sind alle techni-
schen Merkmale bis ins Detail aufeinander abgestimmt
- von der Spannut Uber die Schneiden bis hin zum
Spitzenanschliff.

Das Ziel von Ruko ist es, professionellen Anwendern
aus Handwerk und Industrie qualitativ hochwertige und
einzigartige Werkzeuge an die Hand zu geben, die fir
ihre Arbeit eine echte Bereicherung sind. .Ruko Pra-
zisionswerkzeuge sind zuverldssig und machen die
Arbeit fur den Anwender einfacher und schneller, kurz
gesagt, sie geben ihm die volle Kontrolle. Das schatzen
Kunden an unseren Werkzeugen”, sagt Daniel Ruppert,
Marketingleiter bei Ruko.

HOCHMODERNE FERTIGUNG FUR MEHR
NACHHALTIGKEIT

Wichtig fir Ruko im Innovationsprozess ist die Nachhal-
tigkeit, u. a. im Fertigungsprozess. So hat die moder-
nisierte Fertigung neben erhchter Effizienz und Quali-
tat auch maBgeblichen Einfluss auf die Umweltfreund-
lichkeit. Der Stromverbrauch konnte trotz deutlich er-
hohtem Output im Vergleich zu 2015 um Uber 50 %
reduziert werden. Eine Olriickgewinnungsanlage holt
aus dem bereits gefilterten Schleifschlamm des Fer-
tigungsprozesses noch einmal mehr als 500 Liter
zusétzliches Ol pro Tonne Schleifschlamm zuriick.
Auch die Arbeitsbedingungen fir die Mitarbeiter wer-
den so laufend verbessert. Das Gerauschaufkommen
wurde deutlich reduziert und eine komplett neue Luft-
filteranlage sorgt fir reine Luft in den Fertigungshallen.
Dies ist fir Geschaftsflihrer Ronald Weber ein wichti-
ger Schritt, um den Firmenstandort langfristig zu si-
chern: .Unsere Nachhaltigkeit und unser konsequenter
Wachstumskurs bieten Mdglichkeiten zur Entwicklung
unserer Mitarbeiter und schaffen zusatzliche Arbeits-
platze in der Region. Unseren Handelspartnern sichern
wir mit .Made in Germany" eine noch zuverldssigere
Versorgung und ermdoglichen ihnen eine Abgrenzung
vom Wettbewerb.” | Fotos: Ruko, www.ruko.de

Ein Blick in die Maschine: Schleifen der optimierten Spitzengeometrie

Ein Teil der neuen Spiralbohrerfertigungslinie
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Skylotec

®SKYLAOTELC

Was die Absturzsicherung mit
der FFP2-Maske zu tun hat

Alexander Merl,
Vertriebsleiter und Prokurist

LIEFERANTENPARTNER | NORDWEST

Arbeitsschutz liegt in der DNA des NORDWEST-Lieferanten Skylotec. In Neuwied in
Rheinland-Pfalz und an weiteren Produktionsstandorten in Europa stellt das Familienun-
ternehmen Persénliche Schutzausriistung gegen Absturz (PSAgA) her. Bis Corona kam ...

.Im Dezember 2019 erreichte uns eine Bitte unserer Mitarbeiter:innen in China; ob wir
ihnen Masken schicken kdnnten, ein Virus sei ausgebrochen”, erinnert sich Vertriebsleiter
Alexander Merl. Wenig spater intensivierte sich die Bitte, aus einigen wenigen Masken wurde
eine Anfrage nach tausenden. Zu diesem Zeitpunkt, im Februar 2020, war es allerdings schon
zu spat: .Diese Mengen konnten wir nicht mehr besorgen.” Denn das heimtickische Virus
begann, sich auch in Deutschland auszubreiten. Bei Skylotec entwickelte man ein umfang-
reiches Schutz- und Hygienekonzept, um die Gesundheit der Mitarbeiter:innen zu schiitzen
und den Betrieb aufrecht zu erhalten. Doch auch Skylotec war, wie so viele andere Unterneh-
men, von einer Nachfragedelle betroffen und musste fiir wenige Monate Kurzarbeit anmelden.
Zeitgleich bewies die Belegschaft Gemeinsinn, wollte die Schwachsten in der Gesellschaft
schitzen und einen Beitrag leisten. . Die Kolleginnen und Kollegen wollten selbstgendhte Mas-
ken an Altenheime spenden.” So sollten die unternehmenseigenen Ndhmaschinen, mit denen
sonst unter anderem die PSAgA vernaht werden, kurzerhand fir eine erste Maskenproduktion
genutzt werden. Schnell stellten sie sich jedoch fur die Beschaffenheit des Maskenstoffs als
weniger geeignet heraus, weswegen man bei Skylotec in passende Maschinen investierte.

WEITERENTWICKLUNG SCHON LANGER EIN THEMA

Die Pandemie mochte vielleicht das Entwicklungstempo bestimmen, aber bei Skylotec
hatte man schon vorher mit dem Gedanken gespielt, das Produktportfolio zu diversifizieren.
So entwickelte sich aus den ersten Schritten in der Maskenproduktion in kurzer Zeit ein wich-
tiger, neuer Produktbereich, dessen Herstellung schnell weiter professionalisiert wurde: Ein
befreundeter Maschinenbauer hatte einen Prototyp zur Maskenherstellung gebaut und such-

te nun einen Abnehmer. Skylotec griff zu und hob die eigene Produktion somit auf
ein neues Level. .Wir wollten nicht nur den kurzfristigen Pandemiebedarf decken,
sondern die Handelspartner unterstiitzen, deren Kunden generell Masken in ihrer
taglichen Arbeit nutzen missen, und das auch Uber die Pandemie hinaus”, berichtet
Alexander Merl Uber das weitere Vorgehen. In den Produktionsfokus riickten OP-
und FFP2-Masken, perspektivisch sollen auch FFP3-Masken hinzukommen. Letzt-
endlich kénnen mit dem Aufbau der hauseigenen Produktion 300 Millionen Masken
jahrlich hergestellt werden.

Bevor die Maschine allerdings einziehen konnte, musste noch eine Produktionshal-
le gebaut werden. Auch hier zog die Belegschaft wieder an einem Strang.

Nach allen eingeholten, erforderlichen Genehmigungen starteten die Bauarbeiten,
deren Grofiteil die Skylotec-Mitarbeiter:innen selbst in die Hand nahmen. .Dabei
kamen viele verborgene Talente zum Vorschein. Ich glaube, dieses Projekt hat allen
Beteiligten sehr viel Spafl gemacht”, so der Vertriebsleiter mit einem Schmunzeln.
Damit die Masken alle erforderlichen Zertifizierungen, unter anderem auch fir
einen Einsatz im medizinischen Bereich erhalten konnten, wurde ein Priflabor ein-
gerichtet, in dem jede Charge getestet wird. .Wir haben einen hohen Betrag in-
vestiert, um alle relevanten Prifmaschinen im Haus zu haben und auf dem kurzen

Dienstweg testen zu kénnen.”

Aber warum kann ein Unternehmen, das bislang als weltweit agierende Marke fir
Absturzsicherung bekannt ist, auch unkompliziert Atemschutzmasken produzie-
ren? Skylotec verfligt als Hersteller von Schutzausristung unterschiedlichster Art
Uber eine mehr als 70-jahrige Erfahrung und entsprechende Systeme zur Quali-
tatssicherung in der Produktion. Das vorhandene Know-how ist ein Vorteil, wenn
es etwa um die Herstellung von FFP2-Masken geht. Denn diese gehdren - ebenso
wie PSA gegen Absturz - gemaf3 der PSA-Verordnung der EU zur PSA der Kategorie
[ll, die die Schutzausristung zum Schutz vor tédlichen Gefahren und irreversiblen

Gesundheitsschaden erfasst.

BLICK IN DIE ZUKUNFT

Dem Unternehmen ist es wichtig, Rohmaterialien ausschliefllich aus Europa zu
beziehen. Kurze und von daher nachhaltigere Wege sowie die Sicherung Europas
als Innovations- und Entwicklungsstandort sind dabei wichtige Uberlegungen und
auch Aspekte der eigenen Unternehmensphilosophie. Gleichzeitig soll mit der
eigenen Produktion in Deutschland eine europaweite Versorgung mit Masken si-
chergestellt werden. .Das Bewusstsein fiir europdische Produkte ist in der Pan-
demie wieder gewachsen. Ob das so bleibt und auch die damit verbundene Wert-
schatzung einer europaischen Preisgestaltung, wird allerdings erst die Zeit zeigen”,
konstatiert Vertriebsleiter Merl. Optimistisch ist man in Neuwied auf jeden Fall. Denn
weitere Produktentwicklungen sind nicht ausgeschlossen. | LD, Fotos: Skylotec,
www.skylotec.com

Jede Charge wird im Priiflabor genauestens unter
die Lupe genommen.

Von Skylotec produzierte FFP2-Maske im Einsatz.

Die Skylotec GmbH in Neuwied wurde 1947 gegriindet und gehort zu den fiihrenden Herstellern von Personlicher

Schutzausristung gegen Absturz und Sicherungssystemen in Industrie und Sport. Neben einem umfangreichen

Produktprogramm im Bereich der Absturzsicherung gehéren auch intensive Beratung und Service sowie ein welt-

weites Schulungsangebot im Vertical Rescue College zum Portfolio. Die Kombination der Expertise aus der Indus-

trie und dem Fachwissen aus dem Einsatz in der Praxis fihrt zu immer neuen Innovationen, von denen die Anwen-

der profitieren — ob bei der Arbeit oder in ihrer Freizeit. 2020 hat das Familienunternehmen sein Programm um

Atemschutz erweitert und produziert seitdem medizinische Gesichtsmasken sowie Masken fiir den leichten Atem-

schutz (FFP-Masken). Skylotec beschéftigt weltweit zurzeit rund 870 Mitarbeiter und unterhalt eigene Pro-

duktionsstatten in Deutschland, Italien, Ungarn, Rumanien, Schweden und Slowenien sowie Niederlassungen

auf der ganzen Welt.
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Velux Deutschland GmbH

Wirtschaftlichere Dachfenster-
Projekte mit digitalen Tools

Die Digitalisierung verdandert auch die Baubranche: Digitale Produkte und Services helfen Handwerksbetrieben und dem
Fachhandel dabei, Zeit und Geld zu sparen, mehr Auftrdge zu generieren oder diese lukrativer zu gestalten. Der Dach-
fensterhersteller Velux unterstiitzt seine Partner in Dachhandwerk und Fachhandel dabei umfassend.

DIGITALES MARKETING UM DEN ENDKUNDEN ZU BEGEISTERN
Durch kluges, digitales Marketing will der Dachfensterhersteller
Endkunden und -kundinnen noch besser online begleiten. Auf Ba-
sis samtlicher Kundendaten konnen alle Marketing-Maf3nahmen
im Netz optimal auf die Interessen und Wiinsche von Kunden und
Kundinnen zugeschnitten werden. Das macht die Arbeit der Hand-
werksunternehmen oftmals schneller, einfacher und letztendlich
lukrativer.

DACHFENSTER-KONFIGURATOR
Ein wichtiges Instrument des digitalen Marketings bei Velux ist
der Dachfenster-Konfigurator. Damit finden Endkunden und -kun-
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dinnen schnell und bequem die passende Fensterldsung fur das
Dachgeschoss. Die Anfrage lasst sich per Knopfdruck an das ange-
bundene Handwerksunternehmen tbermitteln. Das spart auf bei-
den Seiten Arbeit und schafft beim Handwerksunternehmen einen
schnelleren Uberblick iiber die genaue GroBe des Projekts. Und es
kommen mehr hochqualifizierte Kundenprojekte mit sehr konkre-

tem Interesse beim Handwerker oder der Handwerkerin an.

MARKETING-PORTAL FUR DIE ,VELUX EXPERTEN"

Einfaches, individualisiertes aber gleichzeitig qualitativ hochwer-
tiges Marketing auf Knopfdruck: Die offiziellen Partnerbetriebe
des Dachfenster-Herstellers, die Velux Experten, konnen Uber ein

Marketing-Portal Werbemittel mit ihrem Logo
und ihren Kontaktdaten individualisieren, die-
se kostengiinstig produzieren lassen und die-
se z.B. im Fall von GroB-Plakaten direkt tber
das Portal fir ihre Lieblingsstellflachen in
ihrer Region buchen. Die angebotenen Wer-
bemittel umfassen neben Grof}flachenplaka-
ten unter anderem, Online-Werbung, Social
Media Posts, Flyer und Anzeigen.

DIGITALE FACHSEMINARE

Mit dem Online-Seminarangebot bringt Velux
die Fachhandelspartner auf den aktuellen
Stand. Hier erfahren sie zum Beispiel alles
Wichtige Uber die europaische Tageslichtnorm
DIN EN 17037 und ihre Bedeutung fir die Pra-
xis. Oder sie lernen die staatlichen Fordermdg-
lichkeiten fiir Dachfenster kennen und wie sie
davon profitieren konnen. Dariber hinaus zeigt
Velux beispielsweise, wie man mit dem Velux
Integra Elektrofenster GPU und Velux Active
den Kunden und Kundinnen héchsten Wohn-
komfort bietet. Durch die Mdglichkeit diese
Themen auch online vermitteln zu konnen,
sparen sich die Handwerker:innen die Anreise
und konnen sich somit viel Wissen mit weniger
Zeitaufwand aneignen.

PROFI-NEWSLETTER

Einmal im Monat versendet Velux einen
Newsletter fur seine Profi-Kunden und Kun-
dinnen. Darin enthalten sind Informationen
Uber neue Produkte und Services sowie
spannende News aus der Branche oder
Tipps und Tricks fir das Tagesgeschaft.
Mit einem Newsletter-Abo sind die Handels-
partner immer auf dem Laufenden und bestens
informiert.

SMART SOLUTIONS

Zu einer digitalen Welt gehoren nicht nur digi-
tale Services, sondern auch die digitale Wei-
terentwicklung der Produkte. Mit den smarten
Produkten Velux Active und Velux App Control
ermdglicht Velux die Integration von Dach-
fenstern in das Smart-Home-System und so-
mit eine bequeme Art der Steuerung Uber das
Smartphone. Dabei entsteht fir den Hand-
werker kein zusatzlicher Aufwand fir die Ein-
richtung oder Installation - die ist so einfach,
dass Kunden und Kundinnen das selbst tber-
nehmen konnen. | Fotos: Velux Deutschland
GmbH, www.velux.de

NORDWEST | LIEFERANTENPARTNER



Herstellung im eigenen Werk im Inland sichert Qualitat und Lieferfahigkeit

Neue Fertigung fur Viega-Vorwandsystem

.Prevista“ aufgebaut

Mit dem ,Prevista“-Programm hat Viega vor rund zwei Jahren
die Vorwandtechnik deutlich weiterentwickelt: Das von Grund auf
neu konstruierte Programm zeichnet sich durch ein hohes Maf3 an
Montagefreundlichkeit aus. Ein Blick auf die Details und hinter die
Kulissen einer Produktgruppe, die fiir jeden Fachhandwerker zum
Tagesgeschaft gehdrt und die gerade deswegen absolut reibungslos
funktionieren muss...

Vorwandsysteme sind ein universeller Problemldser fir Fachhand-
werker, gerade in Zeiten voller Auftragsbiicher und Fachkrafteman-
gel. Ohne groflen Aufwand lassen sich mit den vorkonfektionierten
Elementen bzw. den Schienensystemen (. Prevista Dry Plus”) schnell
und wirtschaftlich auch grofizligig ausgestattete Bader im Neubau
stellen oder im Bestand sanieren. Weniger Schmutz beim Umbau,
die flexible Installation von Rohrleitungen und deren Schallentkopp-
lung oder die einfache Montage von Keramiken und Co. - das alles
ist konkreter Praxisnutzen, auf den im Arbeitsalltag kein Installateur

verzichten mochte.

Aus Sicht des Fachhandwerks ,,gedacht”: die vielen konstruktiven Details des Vorwandsystems ,Prevista”,

Wie aber selbst bewahrte Systeme nochmals verbessert werden
konnen, wenn sie einmal grundlegend neu .gedacht” werden, hat
Systemanbieter Viega beim aktuellen ..Prevista“-Programm gezeigt.
Als sichtbarstes Beispiel dafir gilt das Farbkonzept, das schon beim
Auspacken der Elemente auffallt: Alle Bauteile, fir deren Montage
kein Werkzeug benétigt wird, sind gelb eingefarbt. Auf einen Blick ist
also klar, dass Arbeitsschritte wie der Anschluss des Eckventils am
Spllkasten, die Tiefeneinstellung der Wandbefestigung oder die Men-
genauswahl am Spilventil ganz simpel mit der Hand erledigt werden
kénnen. Ohne aufwendiges Suchen nach dem richtigen Schrauben-
schlissel, ohne zeitraubendes Hantieren mit dem Werkzeug unter

beengten Platzverhaltnissen.

JAHRZEHNTELANGE FUNKTIONSFAHIGKEIT

Solche konstruktiven Leistungsmerkmale eines Vorwandsystems
sind aber immer nur die eine Seite der Medaille, weif3 jeder Fach-
handwerker. Mindestens genauso wichtig ist die Qualitat, gerade bei
WC- oder Waschtisch-Elementen. Denn die miissen nach der Instal-
lation bekanntermafen oft 20 und mehr Jahre im Badezimmer mdg-

lichst problemlos ihren Dienst versehen.

wie beispielsweise die auffallig gelb markierten, werkzeuglos machbaren Arbeitsschritte.
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Fir Systemanbieter Viega war das Grund genug, mit
der Neuentwicklung des Vorwandsystems .Prevista”,
die bestehende Kunststoff-Fertigung am Standort Len-
nestadt-Elspe um eine komplette Halle auf insgesamt
7.600 Quadratmeter Flache zu vergroBern. Jetzt werden
dort nicht nur die Spilkasten fir die .,Prevista“-WC- und
Urinal-Elemente auf hochmodernen Anlagen produziert,
sondern zahllose weitere Artikel aus Kunststoff gespritzt,
die fur die Herstellung eines .Prevista“-Vorwandele-

ments notwendig sind.

Diese bemerkenswerte Fertigungstiefe inklusive Mon-
tage im eigenen Werk in Deutschland hat fir Viega den
entscheidenden Vorteil, dass zum einen hohe Maf3stabe
an die Qualitatssicherung gestellt werden konnen. Dazu
tragt die weitestgehend automatisierte, sensoriber-
wachte Produktion genauso bei wie die 100-Prozent-Prii-
fung jedes Spilkastens auf Dichtheit und Funktion bei -
und zwar mit Wasser, also unter Realbedingungen!

Zum anderen verfiigt Viega Uber eine eigene Fertigung
vor Ort, wenige Kilometer vom Stammsitz entfernt. Das
sichert im Sinne des verarbeitenden Fachhandwerks eine

hohe Warenverfligharkeit.

BESSER ALS DIE PRUFNORMEN

Die anspruchsvolle Viega-Produktion fligt sich damit
nahtlos in ein umfassendes Qualitdtsgesamtkonzept
ein. Es beginnt schon bei der Materialauswahl fir die
.Prevista“-Vorwandelemente, dem Kunststoffgranulat fur
die Spulkasten oder die Spritzgussteile, und setzt sich
Uber die Stahlprofile fiir die Rahmen bis hin zu den Arma-
turen in Kontakt mit Trinkwasser fort. Sie sind ebenfalls
alle geprift sowie DVGW- und UBA-zertifiziert.

Die mechanischen Komponenten, wie die Ablaufventile,
sind auflerdem konstruktiv auf Dauerhaltbarkeit opti-
miert. Immer wieder werden sie trotzdem mit hundert-
tausenden, die Norm um ein Vielfaches Ubertreffenden
Spllzyklen getestet, um die Langzeitbestandigkeit abzu-
sichern. Ganz bewusst macht Viega die Prifungen dabei
nicht unter .klinisch reinen Laborbedingungen”, son-
dern mit stark verkalkten und verunreinigten Spulwas-
sern: Das sind reale Praxisbedingungen, unter denen die
.Prevista“-Spilkasten ber den kompletten Lebens-
zyklus hinweg funktionieren missen. | Fotos: Viega
www.viega.de/Prevista

Hunderttausendfach unter Realbedingungen auf Dauerhaltbarkeit
gepriift: die Viega-Ablaufventile.

Fiir die Produktion von zahleichen Neuteilen in eigener Regie, darunter
als Herzstiick auch der Spiilkasten des Vorwandsystems ,,Prevista®, hat
Viega am Standort Lennestadt-Elspe eine komplett neue Fertigungshalle
bauen lassen.
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SchwarzwaldEisen
Wir lelben Stahl

Dr. Steffen Auer war zehn Jahre Prasident der IHK Siidlicher Oberrhein.

Dr. Steffen Auer verabschiedet sich turnusgemaf als IHK-Prasident

Der Netzwerker

Nach zwei Amtszeiten - die Satzung der IHK Siidlicher
Oberrhein erlaubt keine dritte - reichte Dr. Steffen Auer
(geschiftsfiihrender Gesellschafter des NORDWEST-Han-
delspartners Schwarzwaldeisen-Gruppe) am 22. Juli den
Prasidentenstab weiter. 2012, in seiner ersten Neujahrs-
rede, war der Fachkraftemangel in der Region einer sei-
ner Schwerpunkte - und ist es bis heute geblieben. Wel-
che Themen in den vergangenen knapp zehn Jahren neu
hinzugekommen sind oder sich verdandert haben, erzihlt
Dr. Auer im Interview.

Herr Dr. Auer, Sie blicken auf zehn Jahre Prasidentschaft der

IHK Siidlicher Oberrhein. Was hat lhnen dieses Amt gebracht, was

lhnen sonst verschlossen geblieben ware?
Das war zum einen der Austausch mit vielen Menschen in der
Region, ob Unternehmer oder Politiker. Unglaublich, was ich da
gelernt habe. Es hat mir den Blick erweitert, das war toll. Zum
anderen war das die Art zu kommunizieren. Gerade im politi-
schen Umfeld. Das habe ich gelernt. Wie ich trotz vollig ande-
rer Meinung ein Gesprach fiihren kann und nach Austausch und
vielleicht gerade mal einer Anndherung zufrieden aus einem Ge-
sprach herausgehe.

...und Anndherungen hat es wahrend lhrer Amtszeit viele gegeben.
Ich sehe die IHK als Netzwerker. Wir miissen einfach besser zu-
sammenarbeiten in der Region, um in Stuttgart und Berlin star-
ker wahrgenommen zu werden. Da haben wir in den vergangenen
zehn Jahren gute Verbindungen und Kontakte aufgebaut - ob mit
Handwerkskammer, WVIB, WRO, Stidwestmetall oder den Wirt-
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schaftsforderern in den Kommunen der Region. Wir missen
das Kirchturmdenken abstellen. Wenn wir es nicht machen, wer
macht es dann?

Als Sie angetreten sind, stand das Thema Digitalisierung

langst nicht so weit oben auf der Agenda. Das hat sich gewaltig

gedndert.
Das Thema Innovation und Digitalisierung muss in die Képfe un-
serer Unternehmer rein. Die Coronapandemie hat gezeigt, dass
dieses Thema noch schneller kommt als erwartet. Die Betriebe
mussen sich vorbereiten. Und auch wir als IHK missen intern
noch digitaler werden. Da hat sich in den vergangenen Jahren
bereits viel getan; wir sind deutlich weiter als viele andere Kam-
mern in Deutschland.

Was geblieben ist, damals wie heute, ist der Fachkraftemangel.
Das Thema wird der IHK auch in Zukunft erhalten bleiben. Ebenso
die Frage, wie wir junge Leute, die es zum Studium drangt, in die
Ausbildung bekommen. Da gab es einige Maf3nahmen, ob .Unter-
nehmer machen Schule”, Aktionen wie . Kariyer Macher” fur tir-
kische Jugendliche oder Projekte, um franzdsische Jugendliche
zu locken.

Uberhaupt war lhnen das Thema Frankreich immer sehr wichtig...
Wir sind Federfiihrer Frankreich geworden und haben hier DIHK-
weit mit der Kammer im Saarland den Hut auf. Erfolge waren si-
cher, dass ein kompletter Austausch von Waren mit Frankreich
madglich ist oder dass wir die grenziiberschreitende Ausbildung
tberhaupt moglich gemacht haben. Und natirlich, dass die Reak-

tivierung der Bahnstrecke Colmar-Freiburg in den Aachener Ver-
trag aufgenommen wurde. Auch bei der Entwicklung des Stand-
orts Fessenheim sind wir dabei. Diese grenziiberschreitenden
Plane sind einzigartig.

Viele dieser Projekte laufen fiir die 70.000 Kammermitglieder am

siidlichen Oberrhein eher im Verborgenen. Konnen Sie verstehen,

dass da manch einer hadert, warum er einen Beitrag zahlen muss?
Gerade deshalb missen wir intern so durchdigitalisiert und effizi-
ent wie maoglich sein bei Aufgaben wie Gebiihrenbescheiden oder
Zollpapieren. Damit die Mitarbeitenden mehr Zeit fiir die Mitglie-
der haben. Wir miissen weg von der administrativen Arbeit hin zu
mehr kreativer Hilfe.

Schauen wir zum Schluss noch auf Ihre Person: Wie schwierig

wird es fiir Sie werden, den IHK-Prasidenten nun bald hinter sich

zu lassen?
|ch hatte schon viele verschiedene Lebensstationen, von der Pro-
motion Uber die Beratung zum Mittelstand. Wenn etwas beendet
ist, ist es fir mich beendet. Da bin ich mit mir im Reinen. Wenn
ich etwas mache, mache ich es richtig. Aber wenn ich irgendwo
nicht mehr dabei bin, dann bin ich eben nicht mehr dabei. Und so
wird auch das Prasidentenamt fir mich von einem Tag auf den
anderen enden. | Dieses Interview erschien zuerst in der Kam-
merzeitschrift ,Wirtschaft im Sidwesten”. Autorin: Natalie Butz,
Foto: IHK

Zur Person

Steffen Auer, 52, ist promovierter Chemiker und
hat neben seinem Chemiestudium ein Fern-
studium zum Wirtschaftsingenieur absolviert.
Berufliche Stationen flihrten ihn zu Boston Con-
sulting nach Zirich sowie zum Pharmaunterneh-
men Novartis nach Basel, Stockholm und Prag,
bevor er in den elterlichen Betrieb Schwarzwald

Eisen einstieg. Bei seiner Wahl als Prasident

der IHK Sddlicher Oberrhein im Juli 2011 war er
der jingste Kammerprasident deutschlandweit.
Nach Ende seiner Amtszeit diesen Monat bleibt

er der IHK als Mitglied der Vollversammlung am
sldlichen Oberrhein und von DIHK-Digital in
Berlin erhalten. Auer ist verheiratet, Vater von
zwei Kindern und lebt mit seiner Familie in Lahr.
Der mochte er nach Ende seiner Amtszeit wieder
mehr Zeit widmen. ,Und meiner Fitness”, wie er
im Interview auflerdem verriet.

Zukunft als familiengefihrtes Unternehmen gesichert

Kerschgens beruft
Felix Herbort in die
Geschaftsfuhrung

Zum 1. April 2021 trat Felix Herbort in die Geschaftsfiihrung
von Kerschgens Werkstoffe & Mehr ein, dem Dienstleister
rund um Stahl, Edelstahl, NE-Metalle und Lochbleche.

Die Geschaftsfihrung besteht seitdem aus Manfred Kerschgens,
Heinz Herbort, Pierre Schliper und Felix Herbort. Mit dem Eintritt
des Sohnes von Heinz Herbort bernimmt die nachste Generation
der Inhaberfamilien Verantwortung in der Unternehmensleitung.

Bereits vor seinem Studium der Betriebswirtschaft sammelte Felix
Herbort neun Monate lang Erfahrungen bei Schmolz & Bickenbach

in Mailand (heute Swiss Steel Gruppe) und erhielt dort umfangreiche
Einblicke in den internationalen Stahlmarkt und die Handelsstruk-
turen. Nach seinem Studium in Reutlingen und Piacenza (Italien)
wechselte er in den Bereich Mergers & Acquisitions (M&A) einer
groflen Unternehmensberatungsgesellschaft in Baden-Wiirttemberg
und war hier zuletzt als Projektleiter tatig.

Felix Herbort wird den Ubergang in die néchste Phase der Unter-
nehmensentwicklung bei Kerschgens aktiv mitgestalten und die auf
Nachhaltigkeit und Langfristigkeit ausgelegte Wachstumsstrategie
fortfihren. | Foto: Kerschgens Werkstoffe & Mehr GmbH
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Wera

Digitalangebot fur
Handelspartner

Weit tber 1.000 Werkzeuge prasentiert Wera in Augmented Reality
(AR) und hélt dieses Digitalangebot jetzt auch als Mehrwert fir den
Handel bereit. Bereits im vergangenen Jahr hatte der Wuppertaler
Schraubwerkzeughersteller damit begonnen, die wichtigsten Pro-
dukte aus seinem umfangreichen Programm in erweiterter Realitat
auf seiner Website darzustellen. Da sich immer mehr Handelspart-
ner nach Angaben von Wera diese AR-Daten auch fir ihre eigenen

ISM
Grof3e Schritte

In Richtung
Nachhaltigkeit

LIEFERANTENPARTNER | NORDWEST

Webshops gewtinscht haben, hat das Unternehmen sein Angebot
kontinuierlich erweitert und will mit Unterstiitzung des Spezialisten
Scanblue bis Jahresende sogar tber 2.000 Produkte in Form von
AR-Daten zur Verfligung stellen. Mit Hilfe von Augmented Reality
sieht der Betrachter das ausgewahlte Werkzeug als 3D-Visualisie-
rung von allen Seiten in einer realen Umgebung, ohne dass es phy-
sisch vorhanden ist. Dabei lassen sich nicht nur die Dimensionen des
Produkts, sondern auch kleinste Details darstellen, die beim Heran-
zoomen nicht an Bildscharfe verlieren. So kann das Schraubwerk-
zeug in der AR-Version beispielsweise auf einer Werkbank, in einer
Tasche oder einem Werkstattwagen platziert werden, um sich einen
Eindruck von der wahren Grofe und Optik in der eigenen Umgebung

zu verschaffen. | Foto: Wera

Mit der Installation und Inbetriebnahme einer modernen Photovol-
taikanlage auf tber 9.000 m? Dachflache hat die ISM einen weite-
ren wichtigen Meilenstein im Bereich ihres Energiemanagements
erfolgreich abgeschlossen. Das Projekt, dessen Investitionsvolumen
im mittleren sechsstelligen Bereich liegt, wurde gemeinsam mit den
Stadtwerken Lippstadt umgesetzt. Die in Summe knapp 1.800 ver-
bauten Solarmodule erzeugen jahrlich ca. 600.000 kWh Strom aus
erneuerbarer Energie. Das sind rund 400.000 kWh mehr, als das Un-
ternehmen selbst verbraucht. Der nicht genutzte Anteil wird in das
regionale Energienetz eingespeist und Uber die Stadtwerke Soest
anderen Nutzern zur Verfligung gestellt/vermarktet.

Ein weiterer wichtiger Schritt in Richtung klimafreundlich gestalteter
Mobilitat sind mit Solarstrom betriebene offentliche Ladesaulen fir
Elektroautos an der ISM-Unternehmenszentrale, die sowohl eigenen
Mitarbeitenden als auch extern im zweiten Halbjahr zur Nutzung be-
reitstehen sollen. Fir die klimaneutrale Anfahrt zum Arbeitsplatz und
die Gesundheitsforderung der Mitarbeiter:innen gibt es seit kurzem
das Angebot des Fahrrad-Leasings nach dem Dienstrad-Prinzip. Mit-
arbeitende haben so die Mdglichkeit, ein interessantes Leasingmo-
dell fir Fahrrader in Anspruch zu nehmen und ihren wertvollen Bei-
trag zur Verbesserung von Gesundheit und CO,-Bilanz zu leisten. Mit
zunehmendem Unternehmenserfolg steigt auch das Aufkommen in
der Logistik, wo zahlreiche Pakete taglich Hunderte von Kilometern
zurlicklegen, um vom ISM Logistikzentrum zum Kunden im In- und
Ausland zu kommen. Um sich hier nachhaltig und zukunftsorientiert
aufzustellen, versendet ISM seit Anfang des Jahres den Grofiteil sei-
ner Pakete mit seinen Dienstleistern klimaneutral. | Foto: ISM
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Arbeitsschutz

leip

Als Technologie- und Innovationsfuhrer stehen wir mit Qualitatsprodukten
made in Germany als Garant fur hochste Arbeitssicherheit. Ein Versprechen,
das wir seit Generationen als Familienunternehmen einlosen und nun mit einem
fur alle sichtbaren Zeichen bekraftigen: Eine Familie. Ein Name. Eine Mission.
Aus der Giinzburger Steigtechnik wird die MUNK Group. www.munk-group.com

LOMUNK

BLACK LINE Workwear
flir Profis!

» Modernes Design, beliebte Details und Sicherheit

» Beste Materialien und hervorragende Verarbeitung

o AuBergewohnliche Ausstattung mit zahlreichen
Taschen fiir optimalen Stauraum

» Ergonomische Passform

» Zertifizierung nach UV Standard 801 sowie
OEKO-TEX® 100

Uy

Ed

UV STANDARD 801

Richard Leipold GmbH

IndustriestraBe 11 * 34260 Kaufungen

Telefon 0 56 05-94 81-0 * e-mail: info@richard-leipold.de
www.richard-leipold.de

GROUP



Siedle

Talentschmiede
fur die Zukunft
der Sprechanlage

Sprechanlagen und Innenstationen sind nach wie vor das
Kerngeschaft von Siedle aus Furtwangen. Doch die Produk-
te haben heute oft ein digitales Innenleben. Und sie machen
bestehende Anlagentechnik anschlussfahig an die digitale
Welt, zum Beispiel per App auf dem Smartphone. Neben
Industriekaufleuten mit Zusatzqualifikation, Elektronikern
fir Gerate und Systeme sowie Fachlageristen bildet Siedle
deshalb vor allem IT-Berufe aus: Fachinformatiker, Mathe-
matisch-technische Softwareentwickler sowie IT-System-
elektroniker. Und im Rahmen des ,Studiums Plus™ kénnen
junge kluge Kopfe in den Fachrichtungen Elektrotechnik und
Informatik ihre Ausbildung bei Siedle mit einem Studium an
der Hochschule Furtwangen kombinieren.

Das Schwarzwalder Unternehmen legt grofen Wert dar-
auf, die Auszubildenden in Projekte einzubinden. Die Pro-
dukt-Entwicklungs-Projekt-Ergebnisse der Siedle-Azubis
dienen dabei einem guten Zweck: Sie kommen oft regiona-
len Sozial- oder Bildungseinrichtungen zugute. So konzi-
pierten zwei Teams Info-Screens mit individuellen Benutzer-
oberflachen, die nun in einer Reha-Kinderklinik und in einer
Volkshochschule im Einsatz sind. | Foto: S. Siedle & Schne
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Karcher

Heckenschnitt mit
Akkukraft

Ob als Grundstiicksgrenze, Sichtschutz oder zur Zierde an-
gepflanzt, eine Hecke will gepflegt werden, wenn sie lange
gesund bleiben und wachsen soll. Dazu gehdrt neben der
Versorgung mit ausreichend Wasser und Nahrstoffen vor al-
lem ein regelmaBiger Schnitt. Verschiedene Akku-Hecken-
scheren, beispielsweise auch Modelle von Karcher, besitzen
einen drehbaren Handgriff. So ist jederzeit eine entspannte
Arbeitsposition maoglich, unabhangig davon, ob das Gerat
horizontal, vertikal oder in einem beliebigen Winkel ange-
setzt wird. Schnittstarken von 20 bis 25 Zentimetern sind fiir
die meisten Arbeiten an einer Hecke vollkommen ausrei-
chend. Einige Heckenscheren bieten eine besondere Option.
Bei ihnen sind die Zdhne im oberen Drittel des Messers so
geformt, dass dickere Aste auch sdgend durchtrennt wer-
den konnen. Wer sich an hoch gewachsenen Hecken oder
Bischen die wackelige Klappleiter ersparen maéchte, greift
zur Akku-Teleskop-Heckenschere. Ihr mit einem Stiel ver-
langerter Griff macht die Arbeit sicherer und komfortabler.
Beim Modell von Karcher lasst sich das Messer in vier Stu-
fen abwinkeln - so kann bequem Uber Kopf auf der Hecke
gearbeitet werden. So ein abwinkelbares Messer bietet Vor-
teile nicht nur in der Hohe, sondern auch beim Schnitt im
unteren Bereich einer Hecke. Auch hier kann die Schere
komfortabel mit aufrechter, entspannter Kérperhaltung an-

gesetzt werden. | Foto: Kércher

Peddinghaus

Der neue
~Peddinghaus
by Leborgne”
Latthammer

Wenn der Handwerker sein Werk bei Wind und Wetter ver-
richtet, achtet er stets darauf, dass er seinen Kérper nach-
haltig schont. Sein Werkzeug erfiillt dabei jedoch oft nur sei-
nen Zweck, obwohl er sich auch damit Gutes tun konnte. Mit
unserem .Peddinghaus by Leborgne” Latthammer schiitzt
er die Gelenke nachhaltig und langfristig. Denn dank der
patentierten nanovib® Technologie Ubertragt der Hammer
40 % weniger Vibration als die herkémmlichen Modelle.
Gerade bei alten Gebduden muss die Unterkonstruktion oft
erneuert werden. Der Latthammer ist dabei standig im Ein-
satz und es liegt auf der Hand, dass ein Hammer, der weni-
ger nachschwingt, die Gelenke nachhaltig schitzt.

In der Praxis kommt aber der Schutz der Gelenke mit hau-
fig und langfristig verwendeten Handwerkzeugen immer
noch zu kurz, obwohl sich mehr achtsame Handwerker fur
Werkzeug entscheiden, das den Vorgaben fir .Gesundheit
und Sicherheit” auf Baustellen entspricht. SchlieBlich ste-
hen Muskel-Skelett-Erkrankungen (MSE] seit vielen Jahren
an erster Stelle im Hinblick auf Arbeitsunfahigkeitstage im
Bau-und Baunebengewerbe. Aus diesem Grund entwickel-
tenwir unser ., Peddinghaus by Leborgne“-Sortiment - inklu-
sive Latthammer - und beriicksichtigten dabei die Risiko-
faktoren Vibrationen, Korperhaltung, Kraftaufwand und Si-
cherheit. | Foto: Peddinghaus
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Seit 2018 produziert JSP in seiner neuen,
tiber 5.500m2 groBen Produktionsstatte
in Dusseldorf mehrere aktuelle
Helmserien - ,Made in Germany"

- inklusive einer automatisierten
Endkunden-Logo-Veredelung, sowie
fertigt seit Anfang 2021 dort ebenso
fortschrittliche FFP-Einweg-Masken-
Produkte wie die dazu erforderlichen,
hocheffizienten Filter-Vliese.

Gleichzeitig treibt JSP die fiir das
Baugewerbe kiinftig besonders
bedeutsame Atemschutz-Thematik
mit neuesten Mess-Methoden und
innovativen Produkt-L6sungen voran.

Eine davon ist der neue JSP DigiHUB.

Erwecken Sie PSA zum Leben mit dem
neuen interaktiven DigiHUB von JSP

Der DigiHUB ist eine innovative neue
Wissens- und Asset-Plattform von JSP,
die es Ihnen ermdglicht, das
Kernsortiment von JSP-Produkten auf
sichere Weise zu erkunden, zu erlernen
und mit Ihren Kunden zu teilen und sie
mit allen technischen Informationen zu
versorgen, die sie bendtigen, um JSP mit
Vertrauen als ihren vertrauenswiirdigen
PSA Anbieter auszuwéhlen.

Die Produkte kdnnen nach Namen,
Sortiment und Standards oder nach
Branche und Aufgabe iber die interaktive
"3D-Landschaft" ausgewahlt werden.
Klicken Sie einfach auf das Produkt, um
das dreidimensionale, rotierende Bild des
Produkts zu sehen, das neben dem JSP-
Produktcode eine kurze Beschreibung
des Produkts und seiner wichtigsten
Eigenschaften zeigt.

Sehen Sie sich die Liste der Produkt-
spezifikationen und

[i] S ]
v o
ﬁ—a,zﬂ SCANNEN SIE HIER, UM MEHR ZU ERFAHREN
oy d

Konformitétszertifikate an und verstehen
Sie den Standard, dem das Produkt
entspricht, mit niitzlichen "Passform”-
Videos und haufig gestellten Fragen.
Erfahren Sie, welches Zubehor passt und
welche Produkte miteinander kompatibel
sind, um die richtige Losung fiir lhre
Sicherheitsanforderungen zu finden.

Generieren Sie die technische
Spezifikation des Produkts mit einem
Mausklick. Alle Daten knnen dann

per E-Mail als Beleg fiir die Auswahl
versendet werden. Branding von Logos
in den Bereichen Kopf- und Gehdrschutz
maglich.

JSP DigiHUB erweckt JSP's PSA zum
Leben, mit dem Wissen, das Sie
brauchen, auf Knopfdruck, verfiigbar
auf Touchscreen, Computer, Tablet und
Handy, sowohl on- als auch offline.

info@jspsafety.de Tel: +49 (0121150668449 n m




Milwaukee
Neue Generation Akku-Winkelschleifer
Milwaukee erneuert sein Sortiment bei 18 Volt-Akku-Winkelschlei-  eine weiterentwickelte Elektronik mit dem Akku und stellen die Leis-

Ganter Norm

Wellenkupplungen
prazise und zuverlassig

Wellen unterliegen, wie alle mechanischen Bauteile, Fertigungs-
oder Montagetoleranzen, die sich selbst mit grolem technischen
Aufwand im Regelfall nicht restlos eliminieren lassen. Werden diese
mechanischen Abweichungen nicht ausgeglichen, haben sie Vibra-
tionen, Gerausche und Schwergangigkeiten zur Folge und verkiirzen
dadurch letztlich die Lebensdauer der verbundenen Einheiten.

Die Normelementeprofis von Ganter haben sich genau mit diesen
Problemstellungen auseinandergesetzt. Das Ergebnis sind Wellen-
kupplungen, die sowohl fiir die Drehmoment- und Leistungsiibertra-
gung wie auch fir die Positions- und Bewegungssteuerung nutzbar

sind. So steht fiir jeden Anwendungsfall der richtige Kupplungstyp
bereit. Trotz der groflen Variationsbreite lassen sich die richtigen
Ausflihrungen rasch finden. Eine Bauarteniibersicht stellt die wich-
tigsten Merkmale aller Wellenkupplungen auf einen Blick dar, die
bewahrten Normblatter dokumentieren dann die Details der einzel-
nen Kupplungsnormen. Weiterflihrende technische Hinweise zur
Montage und Anwendung sowie Informationen zu Drehzahl, Tempe-
ratur, Torsionssteife, Tragheitsmoment etc. sind zusammengefasst
in einer Wellenkupplungsbroschiire erhaltlich - gedruckt oder per
Download. | Foto: Ganter Norm

fern mit 115 und 125 mm Scheiben. Mit rund 1.200 Watt bieten die
neuen Modelle rund 20 % mehr Leistung als die bisherigen Gerate
-- bei gleichem Gewicht und kompakten Bauformen mit schlankem
Kopfdesign. Die maximale Drehzahl betrdgt 8.500 U/min. Hohere
Arbeitsgeschwindigkeit, iberzeugender Komfort und starke Sicher-
heitsfunktionen sind die wesentlichen Argumente, die fiir den Einsatz
der neuen Winkelschleifer sprechen. Milwaukee baut damit sein Win-
kelschleifer-Portfolio deutlich aus und bietet als einziger Hersteller
eine vollstandige Palette mit Akku-Winkelschleifern von 115 mm bis
230 mm auf seiner 18 Volt-Akkuplattform an. Fir das Leistungsplus
der neuen Winkelschleifer-Generation sorgt vor allem der durch-
gangige Einsatz birstenloser Motoren. Diese kommunizieren Uber

tung unter allen Einsatzbedingungen bedarfsgerecht zur Verfligung.
Anwender kénnen mit den neuen Geraten mehr Kraft aufbringen,
die eigene Produktivitat erhchen und arbeiten wie mit einer kabel-
gebundenen Maschine. Es gibt finf neue Modelle, die in insgesamt
14 unterschiedlichen Ausstattungsvarianten angeboten werden. Alle
Gerate verfligen Uber eine Anti-Kickback-Funktion, Uberlastschutz
und Wiederanlaufschutz mit Sanftanlauf. Grofflachige Softgrip-Auf-
lagen und ein zusatzlicher Antivibrations-Seitenhandgriff verbessern
die Handhabung. Bis auf die Basisversion besitzen die Gerate einen
Schnellstopp (.Rapidstop”) - die Scheibe kommt damit in weniger als
zwei Sekunden zum Stillstand. | Foto: Milwaukee

Duravit

Neue Komplettbadserie D-Neo

LIEFERANTENPARTNER | NORDWEST

Beste Qualitat und perfekt durchdachtes Design gibt es mit D-Neo
zum attraktiven Einstiegspreis. Die aufBerordentliche Qualitat der
Komplettbadserie spiegelt sich in der neuen lebenslangen Garantie
wider, die Duravit in ausgewahlten Landern, auf alle Keramiken der
Serie gewahrt. Die Serie iberdauert Trends und ist der perfekte Be-
gleiter fir jeden Tag, jeden Lifestyle und alle Facetten des Lebens.
Der belgische Designer Bertrand Lejoly beweist mit seiner ersten
Badserie sein auflergewdhnliches Gespir fir Innenarchitektur. OChne
sich unterzuordnen, fligen sich die Komponenten in jeden Raum ein.
Die klare Formgebung schafft Freirdume und gibt der Entfaltung des
individuellen Stils Designelemente an die Hand, die weit mehr als
nur Funktionalitdten abbilden. Von Waschtischen, Mobel- und Ein-
bauwaschtischen Uber Handwaschbecken und Aufsatzschalen pra-
sentiert sich die Vielfalt von D-Neo. Der pragnante, umlaufende Rand
der Waschtische erschafft einen hohen Wiedererkennungswert.
Asymmetrische Losungen kombiniert mit passenden Waschtisch-
unterbauten werden zum Blickfang mit praktischer Ablageflache.
Die Aufsatzbecken sind oval oder rund erhaltlich und unterstreichen
damit die gestalterische Vielfalt von D-Neo. | Foto: Duravit

Air Liquide
Qlixbi macht Schweiflern
das Leben leichter

Qlixbi ist ein neues Gas-Versorgungskonzept. Kombiniert mit einer Rei-
he von intelligenten digitalen Lésungen, revolutioniert Qlixbi die Art, sich
mit Gasen zu versorgen.

Bisher war ein Flaschenkopf einer Gasflasche fest mit der Flasche ver-
bunden. Das hat einige Nachteile, insbesondere langere Riistzeiten beim
Flaschenwechsel. Mit Qlixbi andert sich dies jetzt, denn Qlixbi besteht
aus zwei Komponenten: dem Konnektor und der Flasche. Der Konnektor
bleibt beim Kunden. Getauscht (voll gegen leer) wird nur die Flasche.
Qlixbi ist einfach, effizient und sicher. In nur einer Sekunde steckt der
Qlixbi-Konnektor auf der Gasflasche. Der gut sichtbare Ein-Aus-Hebel
lasst das Gas direkt flieBen, ohne Drehen oder Schrauben. Der Druck-
minderer wird einmalig am Konnektor angeschlossen und bleibt dauer-
haft verbunden. Mit dem robusten, ergonomischen Transportrad hat der
Schweifler beim Rollen oder Transportieren immer die Kontrolle, damit
die Gasflasche nicht umfallt. Der Konnektor wird beim Flaschenwechsel
nicht .mitgerollt” und so kann sich auch kein Ventil versehentlich 6ffnen.
Der um 360° drehbare Konnektor verhindert Verletzungen, die auftre-
ten konnen, wenn schwere Gasflaschen am Schweif3platz ausgerichtet
werden missen.

Mit der gut sichtbaren Flaschenwechsel-Anzeige haben Schweifler und
Werkstattleiter immer im Blick, wann sie die Gasflasche wechseln mus-
sen - so geht das Gas nie im falschen Augenblick zu Ende. Die Anzeige
springt von Griin auf Rot, wenn der Fillstand knapp wird, gut sichtbar
aus allen Richtungen und bis zu 15 Meter Entfernung. | Foto: Air Liquide

Gesipa

Blindnietmuttern
einfach setzen

Blindnietmuttern sind extrem praktisch und einfach zu
verarbeiten. Mit dem neuen Setzgerat Firebird Pro auf
der CAS Plattform wird es jetzt noch komfortabler. Von
Profis fir Profis, das herstelleribergreifende Cordless
Alliance System vereint aktuell 230 Maschinen von Uber
20 Marken unter einem Akkusystem, mit steigender Ten-
denz. Auch Gesipa liefert ab sofort alle akkubetriebenen
Nietgerate der Bird Pro Serie mit den leistungsfahigen
CAS Akkus. Darunter die Blindnietmutterngerate, die
durch einfache Handhabung und ergonomisches De-
sign Uberzeugen. Ausgestattet mit einem langlebigen
BLDC-Motor drillen die Firebird Pro Gerate die Niet-
muttern automatisch auf. Der Arbeitsbereich wird mit
dem LED-Ring punktgenau ausgeleuchtet und die Auto-
reverse-Funktion sorgt dafiir, dass sofort nach dem ab-
geschlossenem Setzvorgang der Zugmechanismus in
die Ausgangsposition zurlickfahrt sowie abschlieBend
die gesetzte Nietmutter automatisch abgedrillt wird - fir
schnelles und komfortables Arbeiten. | Foto: Gesipa
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% HANDWERK & INDUSTRIE
13.09. - 17.09.2021
20.09. - 23.09.2021
28.09. - 29.09.2021
30.09. - 01.10.2021
12.10.2021
13.10. - 14.10.2021
19.10.2021
20.10.2021
25.10. - 29.10.2021
26.10. - 29.10.2021
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BAU

Lehrgang zum Gepriften PSA-Fachberater NORDWEST, Dortmund
Geprufter Druckluft-Fachberater NORDWEST, Dortmund

Sachkundelehrgang PSAgA, Drolshagen
Sachkundelehrgang Atemschutz, Dortmund

digitale Katalogschulung-Arbeitsschutzkatalog 2021/2022

Haupttagung der Leistungsgemeinschaft Prazisionswerkzeuge, Dortmund
Sachkundelehrgang Gehorschutz, Dortmund

Sachkundelehrgang Chemikalienschutz, Dortmund
Lehrgang zum Gepriften PSA-Fachberater NORDWEST, Dortmund

Messe A+A, Disseldorf

Schulungskonzept PROMATchemicals, Veranstaltungsart wird noch bekannt gegeben

Online-Seminare Beschlagsysteme & Sicherheitstechnik

02.09.2021 + 26.10.2021
14.09.2021 + 21.10.2021
20.09.2021 + 15.10.2021
21.09.2021 + 05.10.2021
22.10.2021 + 29.10.2021

IT & E-BUSINESS
DIGI-Stammtische, online
24.09.2021

26.11.2021

03.12.2021

04.11.2021

SONSTIGE
28.09.2021
06.10. - 07.10.2021
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DER BOOSTER
FUR IHRE LOGISTIK

JETZT NEU:
KONTRAKTLOGISTIK

Wir tbernehmen lhre Logistikprozesse fur Sie - exklusiv
spezialisiert auf Walzlager und Lineartechnik. Durch
EDI-Anbindung werden lhre Auftrédge medienbruchfrei
in unsere Systeme Ubertragen. Wir garantieren einen
taggleichen Versand bei Bestellung bis 19:00 Uhr.

Verschlanken Sie lhre Prozesse und vertrauen
Sie dem Profi.

FRAGEN?
+49 234 53993-130 / post@picard.de
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FIREBIRD® PRO

NOCH MEHR POWER MIT NEUEM AKKU-SYSTEM!

CORDLESS
ALLIANCE
SYSTEM

Der FireBird® Pro arbeitet
mit dem Cordless » Leistungsstark: 15 kN Setzkraft

Alliance System

» Setzkraftgesteuert

» Leichte Bedienung durch
LED-Eingabefeld

» Fast verschleif3frei durch
BLDC-Motor

» Intelligenter Fehlerhinweis

» Vollautomatischer Auf- und
Abdrillvorgang

» Modernste Akku-Technologie
mit dem Cordless Alliance Sytem

» 10 mm Setzhub fir geringe
Figegutstarken

FIREBIRD® PRO -
. : § Das Akku-Blindnietmuttern-Setzgerdt
E:mﬁl::krti)bfillji:éilfj:al]lgr?é mit Setzkrafteinstellung fir Blindniet-
18 V-Maschinen und muttern bis M8 Stahl, M6 Edelstahl

Ladegerdten der
CAS Partner und M10 Alu.

NEW Weitere Informationen auf
www.gesipa.com

GESIPA
&

A member of SFS



