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Aufmerksam und mit starkem Fokus!

Liebe Leserinnen und Leser,

seit Marz gibt es primar ein Thema: Covid-19 und wie die Pandemie
weltweit um sich greift. In diesen herausfordernden Zeiten kdnnen
wir dankbar sein, in einem Land zu leben, in dem wir eines der bes-
ten Gesundheitssysteme weltweit besitzen, und das in wirtschaft-
lichen Notfallen Uber Ressourcen verfiigt, die helfen und unter-
stUtzen, die aktuellen Zeiten besser zu Uberstehen. Dem Thema
Corona-Pandemie haben wir in der vorliegenden Sommerausga-
be der NORDWEST News ein Special eingeraumt, in dem wir Uber
Mafinahmen von Fachhandels- sowie Lieferantenpartnern berich-
ten. Lesen Sie dazu mehr ab Seite 57.

Kommen wir jetzt zu den Themen, die wir fir Sie in den Fokus
stellen! Unser Titelthema: FachWerk. Ein Konzept fir die zukiinftige
Ausrichtung des Fachhandels. Weiterhin erfahren Sie Neuigkeiten
aus den Bereichen Bau und Beschlag: Der neue Fensterbank-Konfi-
gurator hat den Praxistest langst bestanden.

Vier neue Kataloge und Online-Seminare als Katalogschulungen
im Bereich Handwerk & Industrie sind seit dem Frihsommer mit
neuen Sortimenten und einer bis jetzt nicht gekannten Produktviel-
falt im Markt. Hinzu kommen Neuigkeiten von der Exklusivmar-
ke delphis mit delphisXpert und natirlich Berichtenswertes zu
PROMAT. Lernen Sie im Finanzbereich unser neues Angebot zum

Endkunden-Factoring kennen. Spannende Informationen erwarten

Sie rund um Oxomi, der Vernetzung von Produktinformation von Ver-

banden, Handel und Industrie.

Sie erhalten von uns eine Leistungsvielfalt an Informationen und

Neuigkeiten, genau wie in unserer nagelneuen Leistungsbroschiire
Mehrwerk. Diese wurde lhnen als NORDWEST-Fachhandelspartner
Anfang Juli bereits zur Verfligung gestellt. Mit einem .bunten Blu-

menstraul” von Leistungen sind wir auch in auflergewohnlichen

Zeiten an |hrer Seite. Wir stehen flir den Fachhandel und stellen

Sie damit in unseren Fokus.

Unser Motto: Gesund bleiben - wir sind mit Abstand die Besten!

Es grift herzlich aus Dortmund

|hr Vorstand der NORDWEST Handel AG

Andreas Ridder
Vorstandsvorsitzender

Jorg Simon

Vorstand
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Die ersten Entwiirfe als 3D-Rendering fiir FachWerk-Partner Schar Tools.

NORDWEST hat FachWerk im vergangenen Jahr entwickelt und ge-
meinsam mit einem Pilothdndler, Werkzeug-Pohl in Magdeburg
(NORDWEST News 03-2019 berichtete), erfolgreich gestartet. Als
ganzheitliches Systemkonzept unter der Dachmarke FachWerk
bietet es mit zentralisierten Leistungen fiir den Handel entschei-
dende Vorteile.

WIESO FACHWERK?

.Durch starke Wettbewerber und Pure Player geraten insbesondere kleinere
und mittlere Fachhandler vermehrt unter Druck. Sie bendtigen von daher gro-
Bere Freirdume, um ihre Kundenbindungen durch erfolgreiche Vertriebsarbeit zu
starken”, weifl Thorsten Stiefken, NORDWEST-Hauptbereichsleiter Vertrieb, der
das Konzept gemeinsam mit Jan Wasem, Bereichsleiter Vertriebskonzepte, ent-
wickelt hat.

Mit dem Systemkonzept FachWerk standardisiert der Verband Prozesse und
Ubernimmt unterschiedliche Leistungen fir die Handelspartner. Diese erhal-
ten dadurch wiederum mehr Freiraum fir ihr Tagesgeschaft, ihren Vertrieb
und ihre Kunden und sind damit bereit fiir zukinftige Herausforderungen des
Marktes. NORDWEST bietet Unterstiitzung in den Bereichen Marketing/Vertrieb,
Sortimente, Ladengestaltung und Dienstleistungen - immer mit dem Ziel, die
Handler substanziell zu entlasten.

DIE UNTERSTUTZUNGSLEISTUNGEN VON NORDWEST

.Jeder Handler weifl, wie zeitraubend manche Aufgaben im
Tagesgeschaft sind - sei es die Aktionspflege im Onlineshop oder
die Entwicklung von Werbemafinahmen oder administrative Maf-
nahmen. Hier setzen wir an und nehmen unserem Handelspartner
die Zeitfresser ab”, so Thorsten Stiefken weiter. Die Unterstitzung
seitens NORDWEST kann im Rahmen des Systemkonzepts in zwei
Arten unterschieden werden: in die Unterstiitzung bei der gesamten
Umsetzung zum FachWerker und in die Leistungen, die NORDWEST
Uber das Systemkonzept dem Handelspartner schlussendlich in
der taglichen Arbeit abnimmt.

Die Unterstiitzung bei der Entwicklung zum FachWerk-Handler
erstreckt sich von der Vorplanung bis hin zum Umbau sowie der
Sortimentsgestaltung und -prasentation, unter Berlicksichtigung an
Anforderungen digitaler Verkaufselemente.

Die Leistungen, die der Handelspartner Uber das Systemkonzept ab-
rufen bzw. auslagern kann, sind vielfaltig und gliedern sich in ver-
pflichtende und individuell auswahlbare Inhalte:

e Marketing und Vertrieb mit allen Medien, die in der Kunden-
kommunikation bendtigt werden. Dazu gehdren Kataloge,
Flyer, Aktionen im Online-Marketing, Social Media, Eroff-
nungsmarketing sowie die Organisation von Kundenevents;
aber auch Werbespots, Instore-TV und -Musik oder Leuchtreklame

Bereitstellung eines starken Produktportfolios der Konzeptlieferanten
und der Exklusivmarke PROMAT mit attraktiven Konditionen und
einer hohen Lagerabdeckung - auf Wunsch mit Lieferung bis zum
Endkunden mit dem individualisierten Label des Handelspartners

Vielfaltige Dienstleistungen wie Datenmanagement und Bereit-
stellung des eSHOPs, spezielle Service- und Wartungstools, kon-
taktlose Warentibergabe mit Click & Collect-Boxen oder interes-
sante Finanzdienstleistungen sind Uber FachWerk abrufbar und
runden das Konzept ab

JHier gilt: System schlagt Preis! Der Handelspartner bekommt
damit die echte Chance, sich Uber seine Dienstleistungen und die
Zeit, die er gewinnt, vom Wettbewerb zu differenzieren. Das ist
in Summe wesentlich wichtiger als einen extrem niedrigen Preis
anzubieten. Damit entzieht er sich einem ruindsen Preiskampf”,
erlautert Bereichsleiter Jan Wasem.

DER WEG ZUM FACHWERKER ...

.. ist eigentlich ganz einfach. NORDWEST begleitet diesen Trans-
formationsprozess von Anfang bis Ende, bezieht den Handelspart-
ner zu jeder Zeit in das Geschehen ein und nimmt ihm wichtige
Arbeit ab.
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Zu Beginn steht die personliche Beratung. Auf Wunsch kann auch
gerne der Besuch bei einem Fachhandelspartner mit umgesetz-
tem FachWerk-Konzept organisiert werden, um sich einen ersten
Eindruck zu verschaffen. Bei einer positiven Entscheidung fir das
Systemkonzept folgt der Vertragsabschluss: Der Vertrag enthalt
listet gebuchte Wahl-
module auf und legt transparent alle Kosten offen. Danach folgen

eine detaillierte Leistungsbeschreibung,
Planung und Umbau des Ladengeschaftes zum FachWerk-PQOS. .Ganz
wichtig dabei zu wissen: die Gestaltung richtet sich farblich indivi-
duell nach den Vorgaben des Handelspartners und seinem Corporate
Design”, erldutert Jan Wasem. Am Ende steht die Eréffnung des neu
gestalteten Handels im kompletten FachWerk-Design. NORDWEST
unterstitzt seinen Partner auch hier mit individuellem Erdffnungs-

Marketing und begleitet ihn auf Wunsch rund um die Feierlichkeiten.

DIE PRAKTISCHE UMSETZUNG VOR ORT

Hat sich der Fachhandelspartner fir FachWerk entschieden, folgen
die ndchsten Umsetzungsschritte. Diese werden immer in Absprache
mit dem Fachhandelspartner vorbereitet und anschliefiend realisiert.
.Das gesamte Konzept muss zu unserem Partner, seinen Kunden
und seiner Region passen. Nur dann bringt es den gewilinschten
Erfolg”, so Thorsten Stiefken zur Vorgehensweise.

1. Schritt: Planung des POS

Das FachWerk-Team bei NORDWEST erhélt fur eine Vorplanung
vom Handelspartner den Grundriss der Ladenflache. Der Umbau
ist sowohl fir Neu- als auch Bestandsimmobilien mdglich und wird
komplett von NORDWEST abgewickelt. Danach erfolgt eine erste
Ortsbegehung, um den Raum .zu erleben” und die Planung mittels
Software umzusetzen. Dabei werden elementare Gestaltungsfragen
geklart: An welchen Stellen werden Regale und die Theke platziert,
wo finden sich Beratungsbereich und wechselnde Aktionsflachen,
wo stehen digitale Elemente? So entstehen ein bis zwei Planungs-
varianten, die der Fachhandelspartner zur Auswahl erhalt.

.Der Handelspartner ist jederzeit involviert. Es ist wichtig, dass er
sich mit der Neugestaltung und dem Systemkonzept identifiziert”, so
Bereichsleiter Wasem. Von daher wird auch bis zur vollkommenen
Zufriedenheit des potentiellen FachWerk-Handlers an den Planen
gearbeitet. Zudem kann der Handler mittels Virtual Reality-Brille
den geplanten POS begehen, Laufwege testen und einen guten
Eindruck erhalten, wie die spatere Umsetzung wirkt. Ein echter
Mehrwert! Zudem erfolgt die Kostenberechnung mit einem Vor-
schlag zu moglichen Finanzierungsmodellen.

2. Schritt: Planung des Sortiments

Im Anschluss an Schritt 1 erfolgt die Sortimentsplanung. Bestehende
und potentielle Zielgruppen werden ebenso ertrtert wie auch
der Wettbewerb. Der jeweilige Umfang wird individuell auf die
Bedirfnisse der Endkunden angepasst. Die Hersteller schicken
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einen Sortimentsvorschlag an NORDWEST, der dann gemeinsam
mit dem Fachhandelspartner analysiert und bearbeitet wird. Das
Lieferantenportfolio ist im FachWerk-Konzept festgelegt und lasst
von Hand- und Elektrowerkzeugen Uber Arbeitsschutz, hin zu
Werkstatt- und Industriebedarf keine Wiinsche offen: Starke Marken-
lieferanten und die Exklusivmarke PROMAT sind fir das System-
konzept gelistet. Nahezu alles, was aus Platzgrinden nicht am POS
gezeigt werden kann, ist tber das Zentrallager binnen 24 Stunden
lieferbar. Zudem sind weitere Lieferanten frei wahlbar. Die Waren-
prasentation ist auf das Wesentliche reduziert, die Warengruppen
sind in weif} auf den Farben des Handlers dargestellt, die Hersteller-
logos prasentieren sich in schlichtem schwarz auf weiflem Hinter-
grund: Das sorgt fiir eine klare Darstellung und Ordnung im statio-
naren Handel.

3. Schritt: Aufbau und Warenbehang
Nach Freigabe der Planung steht der Umbau des POS an - entweder im
Livebetrieb oder bei geschlossenem Geschaft. NORDWEST passt sich
hier ganz dem Handler an, der den Takt vorgibt. Das POS-Team steht
bereit. Regale und Thekenmdbel hat NORDWEST in einem eigenen
Lager vorratig, was das Tempo der Umsetzung erheblich beschleunigt.
Die Lieferanten fihren im selben Schritt den Warenbehang mit den
vorher abgestimmten Artikeln durch. Das NORDWEST-POS-Team
die PROMAT-Prasentation.

schleifen runden den Aufbau ab und sorgen dafir, dass Uberall das

Gbernimmt Verschiedene Feedback-

Werkzeug hangt, das an der jeweiligen Stelle sinnvoll und im passen-
den Umfang enthalten ist. Verkaufspsychologie ist hier das Stichwort.

SO WERDEN SIE ZUM FACHWERK-HANDLER

BERATUNG

Von uns erfahren Sie alles zum
Systemkonzept FachWerk. Ganz
unverbindlich und persénlich. Wir
zeigen lhnen, was méglich ist und
auf Wunsch erleben Sie FachWerk
live vor Ort, aus erster Hand eines
~FachWerkers”.

Ji
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VERTRAG

Alles Wichtige klar geregelt, fir
Sie und fiir uns. Von detaillierter

Leistungsbeschreibung iber zusétzlich
gebuchte Wahlmodule bis hin zu

den Kosten.
PLANUNG
Wir planen lhre neuve Ladengestal- o
tung sowie die Sortimentsauswahl und €=
fihren Sie und Ihr Unternehmen aus- F— m
fohrlich in alle Prozessabléufe ein.

UMBAU

Auch den Umbau begleiten wir
selbstversténdlich persénlich. lhre
® ® o o o o pneye Dachmarke FachWerk findet

/>

hier in lhrer individuellen Gestaltung

Einzug.

EROFFNUNG

Ihr FachWerk geht an den Start! Mit individu
ellem Eréffnungs-Marketing begleiten wir Sie
vor und wéhrend lhrer Neu-Eréffnung.
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NORDWEST kiimmert sich ebenfalls um einheitliche
Warenetiketten. Der Handelspartner erhalt zudem
eine Vorlage, die er im Anschluss selbst nutzen und
drucken kann. Monitor, digitaler Touchpoint, optio-
nale Gema-freie Instore-Musik und Werbespots fin-
den sich bei Abschluss ebenfalls im neugestalteten
FachWerk-POS.

.Nach diesen drei Schritten, die immer in direkter
Abstimmung mit dem Handelspartner umgesetzt
werden, ist es Zeit fur die Neuerdffnung”, ziehen
Thorsten Stiefken und Jan Wasem ihr Fazit, ..in kur-
zer Zeit haben wir dann gemeinsam mit dem neuen
FachWerk-Partner viel bewegt.” Aber damit ist noch
lange nicht Schluss: Der Handelspartner erhalt
auch nach der Eréffnung weiterhin Unterstiitzung
bei seinen administrativen Aufgaben. .Das ist der
Mehrwert im Systemkonzept, dafiir machen wir es!”

FAZIT UND AUSBLICK

Mehr Freiraum fir das eigene Tagesgeschaft; ein
deutlicher Zeitgewinn, der in die Kundenbindung in-
vestiert werden kann; ein unterstitzender Partner
im Hintergrund: Das Systemkonzept FachWerk
bietet den NORDWEST-Fachhandelspartnern eine
Reihe entscheidender Vorteile und Chancen. Diese
giltes zunutzen, um die eigene Wettbewerbsfahigkeit
zu sichern. | LD
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Der FachWerk-
Flagshipstore der

FGR GmbH Fernholz

Gordes Rommel
eroffnet im vierten
Quartal in Hagen!

" FachWerk

"N FGR HAGEN

Im Herbst 2020 werden weitere NORDWEST-Fachhandelspartner
zum FachWerker: Schar Tools mit zwei Niederlassungen in
Saalfeld und Crimmitschau und FGR mit Sitz in Hagen. .Wenn
Handelspartner zu uns nach Dortmund kommen, ist es jederzeit
moglich, den FachWerk-Partner in Hagen zu besuchen und ei-
nen ersten Eindruck zu unserem Systemkonzept zu erhalten”, so
Thorsten Stiefken und Jan Wasem.

Das groBe FachWerk-Angrillen in der NORDWEST-Zentrale, das
eigentlich bereits im April 2020 stattfinden sollte und aufgrund von
Corona abgesagt wurde, wird im kommenden Jahr nachgeholt.
Das Event bietet allen Interessierten Einblicke in die FachWerk-
Welt, macht die Ladengestaltung hautnah erlebbar und liefert
Informationen aus erster Hand bestehender FachWerk-Handler.

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Thorsten Stiefken
Tel.: 0231 - 2222 4701
t.stiefken@nordwest.com

Jan Wasem
Tel.: 0231 - 2222 4720
j.wasem(dnordwest.com

NUR WER DEN RAHMEN
SPRENGT, KANN IHN NEU
DEFINIEREN.

Viega Prevista.
Eine neue Generation Vorwandtechnik.

Kunden maximale Zuverlassigkeit — ein ganzes Badleben lang.
Viega. Hochster Qualitat verbunden.

Um Ihnen die Planung und Montage besonders leicht zu machen, haben wir ein Vorwand-
element entwickelt, das kaum noch Wiinsche offenlasst. Bereits serienmaBig bringt es

eine einheitliche Spultechnik, Kompatibilitat zu allen neuen Visign-Betatigungsplatten sowie
praktische Installations-Erleichterungen mit. Und die robuste Verarbeitung garantiert lhren

Eine einheitliche
Spiiltechnik fiir alle
Prevista-Elemente

Integrierte
Spiilstromdrossel

Kompatibel mit allen
Betatigungsplatten
fur Prevista

Flexibel installierbar an
Wand, in Standerwerk
und Schiene

Integriertes
Dusch-WC-Leerrohr

6 cm Héhenverstellung
der WC-Befestigung

Werkzeuglose
Montage nahezu
aller Komponenten

viega.de/Prevista
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Ein echtes Mehrwerk

Die neue NORDWEST-
Leistungsbroschure
- was NORDWEST ausmacht

Ein starkes Stiick ,,Mehrwerk” bietet die jetzt neu erschienene NORDWEST-Broschiire. ,.Es ist eine
Ubersicht fiir alle unsere Fachhandelspartner und Interessenten iiber unser Leistungspaket”,
so Vorstandsvorsitzender Andreas Ridder und Vorstand Jérg Simon.

.Esistdas Plus, das deutlich macht, was uns verbindet.”
Damit wird kommuniziert, dass es neben der Vielfalt an
Angeboten, insbesondere das NORDWEST-Team ist, das
.Mehrwerk” als Leistung fiir den Fachhandel umsetzt

und in den Vordergrund stellt.

KLARE INHALTE - KLARE AUSSAGEN

Die dargestellten Inhalte zeigen die klassischen
Warenleistungen der NORDWEST Handel AG sowie
eine Vielzahl von Serviceleistungen, von den reinen
Vertriebsleistungen zu Konzepten, wie FachWerk
oder SMARTIilligent, Uber Digitalisierung, Logistik,
Finanzdienstleistungen, z. B. Factoring und die
klassische Zentralregulierung, bis hin zum Mar-
keting. .Das Gesamtpaket verdeutlicht, dass wir
mit unseren angebotenen Leistungen auf den
Fachhandel der Zukunft setzen wund uns den-
noch durch die Art der Umsetzung differenzieren.
Denn die Leistungen gleichen sich, die Menschen
machen jedoch den Unterschied. Wir glauben dar-
an, dass Geschéafte von Mensch zu Mensch gemacht
werden. Je mehr wir von lhnen als Fachhandler und
von lhrem Unternehmen wissen, desto besser
kénnen wir fiur Sie arbeiten. Dies prasentieren wir
lhnen mit Mehrwerk”, so die beiden NORDWEST-
Vorstande.

GERADLINIG IN DER AUSSAGE - UMFASSEND IM
ANGEBOT

Neben der bekennenden und bekannten Haus-
farbe Grin zeigt sich das Unternehmen mit
einem neuen Plus fur den Fachhandel. .Es ist neben
der Leistungsvielfalt insbesondere unsere Kompetenz
und das Uber zehn Jahrzehnte erworbene Fachwissen,
das wir mit modernen, zukunftsweisenden Inhalten,
z. B.in der Digitalisierung, an unsere Fachhandelspart-
ner weitergeben mdochten. Denn hierin sehen wir un-
sere gemeinsame Zukunft®, fassen Andreas Ridder
und Jorg Simon die Zielsetzung der neuen Leistungs-
Ubersicht zusammen.

Geplant ist die kontinuierliche Weiterentwicklung
der Broschiire mit einem jahrlichen Update und

ausgeweitetem Leistungsangebot. | MR

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Michael Rolf
Tel.: 0231 - 2222 4001
m.rolf@nordwest.com

NMWZNORDWEST
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Zurick zu NORDWEST

1.111.
Handelspartner
begruft

1.111 - eine magische Zahl. Diese hat NORDWEST jetzt ge-
meinsam mit den Handelspartnern erreicht. Denn genau so
viele Handler arbeiten mittlerweile mit dem Dortmunder
Unternehmen zusammen und setzen dabei auf die Starke im
Verbund, Werte und Innovationskraft.

i ".‘
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Carsten Waldhausen

Der 1.111. NORDWEST-Handelspartner ist das Unternehmen
FW. Waldhausen GmbH & Co. KG aus Ubach-Palenberg bei Aachen.
Das Familienunternehmen wird bereits in zweiter Generation erfolg-
reich von Hans-Hartmut Waldhausen und seiner Schwester Renate
Waldhausen-Krick gefiihrt. Mit Carsten Waldhausen und Edgar
Krick steht bereits die dritte Generation in den Startlochern. Uber 50
Mitarbeiter sind an den Standorten Hiickelhoven (Einzelhandel), und
Ubach-Palenberg, dem Hauptsitz mit dem Baustahlhandel und dem
eigenen Biegebetrieb sowie einem weiteren, groBeren Einzelhandel,
beschaftigt. Zudem gibt es ein Stahlauflenlager in Wismar, von dem
aus die Kunden bundesweit beliefert werden, einen Online-Shop und
eine Barbecue-Abteilung, die mit 60 verschiedenen Marken die grofite

Vielfalt in der Euregio anbietet.

Stahlhandler, der zu-
dem Bauelemente und Eisenwaren in seinem Portfolio anbie-

Vor Uber einem Jahrzehnt war der
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tet, schon einmal Handelspartner von NORDWEST. Jetzt hat sich
die Geschaftsfihrung entschieden zuriickzukehren. .Uns haben
definitiv die neuen Konzepte, die viel frischen Wind mitbringen,
Uberzeugt. Und auch eine vertrauensvolle Zusammenarbeit auf
Augenhdhe ist uns mit dem Stahlteam rund um Claudio Kemper und
Christopher Rither wichtig”, berichtet Carsten Waldhausen, .des-
wegen war es fur die Geschaftsfiihrung und auch fir mich der richtige
Schritt, die Zusammenarbeit erneut aufzunehmen.”

Bei NORDWEST freut man sich sehr Uber die Neuaufnahme und
Rickkehr in den Verband, die zudem durch die Zahl 1.111 einen star-
ken Symbolcharakter hat. .Wir freuen uns auf die Zusammen-
arbeit und sind stolz, dass uns Familie Waldhausen ihr Vertrauen

schenkt”, so die Vorstande Andreas Ridder und Jérg Simon. | LD,

Fotos: Waldhausen/Jend Gellinek, maximmmmum/Shutterstock.com

www.waldhausen-uebach.de
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Bilanz verbessern ...

... und Wettbewerbsfahigkeit steigern

Wer mdchte das nicht? Diese beiden Aspekte kdnnen die NORDWEST-Handelspartner in den Bereichen Bau, Handwerk &
Industrie sowie Haustechnik durch die Nutzung von vier Erfolgsbausteinen erreichen. Vier Bausteine, die den Handels-
partnern zu nachhaltigem Erfolg verhelfen und sie bei den Herausforderungen der heutigen Zeit unterstiitzen.

Statement

Jorg Simon,

Vorstand der NORDWEST Handel AG

.Die Prozessvorteile, die sich aus einer Konzentration
auf unser Zentrallager ergeben, sind allen be-
kannt. Darlber hinaus wirkt die Konzentration auf
die Serviceleistung bilanziell und ertragswirksam.
Unsere Fachhandelspartner sind in der Lage, die
im Unternehmen fiir das Abholgeschaft notwen-
digen Bestande vorratig zu halten und jegliche Art
des Besorgungsgeschaftes liquiditatswirksam und
damit zur Verbesserung von Finanzkennzahlen tber
die Logistik von NORDWEST abzubilden. Die da-
mit verbundenen Kosteneinsparungen wirken sich
positiv auf die Gewinn- und Verlustrechnung des
Unternehmens aus.

Es entstehen in der Bearbeitung beim Handler
Freiraume, die er mit seinen Mitarbeitern fir
die Steigerung von Vertriebsaktivitaten nutzen
kann. Bekanntermaflen unterstitzen wir Konzept-
partner auch mit einer Einkaufspreissenkung
Uber die relevanten Sortimente: Auch diese posi-
tiven Wirkungen im Rohertrag spirt der Handler
in seiner Erfolgsrechnung! In der heutigen Zeit wird
daraus eine Verbesserung der Bonitatsdarstellung
des Unternehmens. Diese verhilft dem Handels-
partner gegeniber seinen Banken und den Kredit-
versicherern zu einem besseren Standing.

Ein Plus fur alle Seiten!”
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Schlussendlich ist der Fachhandelspartner leistungsfahiger und hat
wesentlich mehr Freirdume, um sich intensiv um seine Kunden zu
kiimmern. Das zahlt sich aus. Denn intelligente Losungen kombiniert
mit individueller Betreuung stoflen bei den Endkunden auf positive
Resonanz und binden sie langfristig. NORDWEST zeigt diese Vorteile
in der neuen Broschire .Wenn das System stimmt” - ergdnzt mit
einer aussagekraftigen Tabelle Uber eine daraus resultierende, ver-
besserte Bilanz.

OPTIMIERTE BILANZ
Die Anwendung der vier Erfolgsbausteine wirkt sich positiv auf die
Unternehmenskennzahlen der Fachhandelspartner aus. So steigern
sich beispielsweise Bankguthaben, Rohertrag und Ergebnis. Aber
auch die Liquiditatskennzahlen und die Eigenkapitalquote werden
unter anderem weiter optimiert. Bankverbindlichkeiten, Logistik-
kosten oder auch Warenbestéande werden hingegen reduziert (sie-
he Grafik]. So lasst sich am Ende das Zusammenspiel aller vier
Erfolgsbausteine messen.

DIE VIER BAUSTEINE

1. NORDWEST-Zentrallager - logistische Hochstleistung und das
bis zu Ihrem Endkunden

Die Nutzung des NORDWEST-Zentrallagers mit all seinen Vorteilen ist
essentiell, um in der heutigen Zeit zu bestehen. Der Handelspartner
kann sich auf eine 24h-Lieferung deutschlandweit ebenso verlas-
sen wie auf eine Lieferfahigkeit von gréfer 97 %. Dabei stehen ihm
Uber das Zentrallager in Gielen und die Anbindung virtueller Lager
rund 350.000 Artikel fur die Bereiche Bau, Handwerk & Industrie zur
Verfigung. Fir die Haustechnik sind es rund 93.000. Auf Wunsch
kann der Fachhandelspartner diese mit seinem individuellen

Lieferschein an die Endkunden versenden.

2. Exklusivmarken PROMAT und delphis - DAS Alleinstellungs-
merkmal

Mit der Vermarktung von PROMAT bietet der Fachhandelspartner sei-
nen Kunden ein hervorragendes Preis-Leistungs-Verhaltnis, erzielt
eine bessere Marge und entzieht sich der Vergleichbarkeit mit dem
Wettbewerb. PROMAT steht fir 100 % Qualitat. Nahezu 10.000 Artikel
sind ab dem Zentrallager jederzeit verflgbar.

delphis tberzeugt mit seinen drei Produktlinien living, unic und Xpert.
Hinzu kommt mit base pro eine Marke fiir das Objektgeschaft. Auf
5.000 Artikel bei delphis und base pro kénnen die Fachhandelspartner
zugreifen. Analog zu PROMAT bietet sie ein starkes Preis-Leistungs-
Verhaltnis mit einer besseren Marge und entzieht sich der Ver-

gleichbarkeit zum Wettbewerb.

3. Vertriebsmedien - Einsatz der NORDWEST-Lagerkataloge

Die Lagerkataloge, mit einer Laufzeit von zwei Jahren, sollten die
Fachhandelspartner als Uberzeugendes Vertriebsinstrument einset-
zen. Der Werkzeugtechnik-Katalog bildet auf Uber 2.200 Seiten rund
39.000 Artikel ab. Der Katalog Beschlagsysteme & Sicherheitstechnik
zeigt auf Uber 800 Seiten rund 8.500 Artikel.

Die NORDWEST-Lagerpreisliste Sanitér, Heizung/Installation, SHK-
Werkzeuge prasentiert auf rund 800 Seiten ca. 8.000 Artikel aus der
Haustechnik und einem erganzenden Werkzeugsortiment fir die
Branche. In Verbindung mit einem Online-Shop, einem schlagkrafti-
gen Innen- und Auflendienst sowie dem stationaren Handel sind die

Lagerkataloge unverzichtbare Vertriebsmedien.

4. Digitalisierung - kompetente und umfangreiche IT-Services
fiir Sie

Weitere Kosteneffizienz und Zukunftsfahigkeit erreicht der Han-
delspartner durch den vierten Punkt - die Verwendung von eSHOP,
der Datenlogistik Uber NW365.DATACONNECT (fur die Haustechnik
die e-direct Datenportal GmbH] und des elektronischen Geschéfts-
datenaustausches EDI. Um auch zukinftig der Lieferant fiir seine
Kunden zu sein, muss der Fachhandelspartner diese elektronisch
anbinden und auf papierlose Prozesse umsteigen. Content-
Management, die Bereitstellung von Produktstammdaten und
eine elektronische Schnittstelle digitalisieren dabei die Arbeit des
Fachhandelspartners und binden die Endkunden noch stérker an. |
LD, Foto: Shortboy/Shutterstock.com

Bilanzauswirkungen

Warenbestand *
Bankguthaben *
Bankverbindlichkeiten *
G+V-Auswirkungen

Materialaufwand *

Rohertrag *

Personalaufwand

Mietaufwand Lagerflache

¢ e

Logistikkosten

>

Ergebnis

Kennzahlenauswirkungen
Eigenkapitalquote
Liquiditatskennzahlen
Lagerumschlag

Rohertrag

XL

Rentabilitat

Die Auswirkungen auf die Vermdgens-, Finanz- und
Ertragslage

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Jorg Simon
Tel.: 0231 - 2222 3102
j.simon(dnordwest.com

Michael Rolf
Tel.: 0231 - 2222 4001
m.rolf@nordwest.com

Thorsten Stiefken
Tel.: 0231 - 2222 4701
t.stiefkendnordwest.com

Stefan Thiel
Tel.: 0231 - 2222 4201
s.thiel@nordwest.com

Mario Trock

Tel.: 0231 - 2222 4332
m.troeck@nordwest.com
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Fragen und Antworten

Das Transparenzregister

Seit dem 1. Oktober 2017 gibt es fiir einige deutsche Unternehmen die Pflicht, sich und die wirtschaftlich Berechtigten im
Transparenzregister einzutragen. Doch was ist das Transparenzregister liberhaupt und wieso wurde es eingefiihrt? Muss
ich mein Unternehmen auch eintragen und wenn ja, was genau muss eingetragen werden?

Diese Fragen sollen mit diesem Artikel beantwortet werden.

WAS IST DAS TRANSPARENZREGISTER

UND WOZU DIENT ES?

Das deutsche Transparenzregister wird in den §§ 18-26 des GWG
(Geldwaschegesetz) geregelt. Es soll dazu dienen, die natirlichen
Personen, die hinter einem Unternehmen stehen, kenntlich zu
machen. Hierdurch soll der Missbrauch von Unternehmen zum
Zweck der Geldwasche und Terrorismusfinanzierung verhindert
werden. Die Zustandigkeit fir das Transparenzregister liegt beim
Bundesanzeiger Verlag.

WER IST VERPFLICHTET, SICH IN DAS

TRANSPARENZREGISTER EINZUTRAGEN?

Grundsatzlich sind erstmal alle

e juristischen Personen des Privatrechts,

e eingetragene Personengesellschaften,

e nicht rechtsfahige Stiftungen, sofern der Stiftungszweck aus Sicht
des Stifters eigennttzig ist und

* Rechtsgestaltungen, die solchen Stiftungen in ihrer Struktur und
Funktion entsprechen,

verpflichtet, sich in das Transparenzregister einzutragen.

Es konnen jedoch Ausnahmen von der Eintragungspflicht bestehen,
e wenn sich die Angaben zu den wirtschaftlich Berechtigten bereits
aus dem
- Handelsregister
- Partnerschaftsregister
- Genossenschaftsregister
- Vereinsregister
- Unternehmensregister
elektronisch abrufen lassen oder
e bei borsennotierten Gesellschaften, die dem Gemeinschaftsrecht
entsprechenden Transparenzanforderungen oder gleichwertigen
internationalen Standards unterliegen.

PRAXISTIPP:

Wenn Sie der Meinung sind, dass alle wirtschaftlich Berechtigten
aus |hrem Handelsregister ersichtlich sind, ist eine Eintragung
nicht erforderlich. Bitte beachten Sie dennoch, dass Sie ggf. in der
Nachweispflicht sind, sollten Sie einen BuBgeldbescheid erhalten
und dagegen angehen mussen.

WAS MUSS ICH TUN, WENN ICH ZUM
VERPFLICHTETENKREIS GEHORE?

Sollten Sie zum Verpflichtetenkreis gehoren, missen Sie sich zu-
nachst auf der Homepage https://www.transparenzregister.de/ re-

gistrieren.
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Nach der Registrierung haben Sie dann die Mdglichkeit |hr Unter-
nehmen nebst dem/den wirtschaftlich Berechtigten einzutragen.
Folgende Angaben des wirtschaftlich Berechtigten sind nun zwin-
gend anzugeben:

e Vorname

e Nachname

e Geburtsdatum

e Staatsangehdrigkeit

e Wohnort

¢ Wohnsitzland

e Art des wirtschaftlich Berechtigten und

e Typ des wirtschaftlich Berechtigten

Auf der Homepage finden Sie auch diverse Hilfestellungen zum
Download, Telefonnummern zu diversen Themen und externe Links
fur kostenlose Schulungen zum Thema Transparenzregister.

WELCHE AUSWIRKUNGEN HABEN DIE ANDERUNGEN DES
GESETZES AUS DIESEM JAHR?

Samtliche Verpflichtete des Geldwaschegesetzes, wie beispielsweise
Kreditinstitute und Finanzdienstleistungsunternehmen, haben seit
Beginn des Jahres die Verpflichtung zu priifen, ob die Ergebnisse des
Transparenzregisters mit ihren eigenen Erkenntnissen Ubereinstim-
men. Diese Uberpriifung erfolgt beispielsweise bei Kontoerdffnungen
oder Vertragsabschlissen. Sollte durch die Verpflichteten hierbei
festgestellt werden, dass sich die wirtschaftlich Berechtigten nicht
aus dem Handelsregister oder einem &hnlichen Register ergeben
oder die Angaben aus dem Transparenzregister nicht mit Ihren ei-
genen Ubereinstimmen, so muss das nach dem Geldwaschegesetz
verpflichtete Unternehmen eine sogenannte Unstimmigkeitsmel-
dung an das Transparenzregister abgeben.

FAZIT:

Wir empfehlen allen Unternehmen, sich dringend mit diesem, lei-
der sehr administrativen, Thema auseinanderzusetzen, um Buf3-
geldbescheide zu vermeiden. | LP, Foto: sathaporn/Shuttterstock.com

Weitere Informationen, aber KEINE
Rechtsberatung, erhalten Sie bei

Lisa Pelz
Tel.: 0231 - 2222 5042
l.pelz@nordwest.com

i e _ SANERT
haftllch Berechtlgten werden anhand der Kapitalstruktur;und der: Stlmmrechte erm|ttelt 4
'-nd d|eJen|gen welche einen Anteil von mindestens 25 % halten. :

Beispiel GmbH
Kapitaleinlagen: 25.000 €

Frau Beispiel By 5 Herr Muster
Kapitaleinlage: 12.500 € ; ' Kapitaleinlage: 12.500 €
Stimmrechtsanteil: 50 % Stimmrechtsanteil: 50 %

Muster GmbH & Co. KG
Einlage Muster GmbH: 100.000 €
Kommanditeinlage: 50.000 €

Frau Beispiel i8.  Herr Muster : Frau Muster 3 Muster GmbH
Kapitaleinlage: 10.000 € @4 Kapitaleinlage: 15.000€ #&&8 Kapitaleinlage: 25.000 € Kapitaleinlage: 100.000 €
Stimmrechtsanteil: 10% §#&% Stimmrechtsanteil: 20 % § Stimmrechtsanteil:20% @8&# Stimmrechtsanteil: 50 %

Frau Beispiel Y 5 Herr Muster
Kapitaleinlage: 50.000 € &% Kapitaleinlage: 50.000 €
Stimmrechtsanteil: 25 % Stimmrechtsanteil: 25 %

Frau Beispiel: 60.000 € (40 %) Stimmrechtsanteil: 35 %
Herr Muster: 65.000 € (43,3 %)  Stimmrechtsanteil: 45 %
Frau Muster: 25.000 € (16,7 %) Stimmrechtsanteil: 20 %

Frau Beispiel und Herr Muster sind wirtschaftlich Berechtigte.




NORDWEST-Jungunternehmerkreise: GoToMeeting

Neue Kommunikationswege

per Videokonferenz

Mit dem Shutdown &nderte sich praktisch von jetzt auf
gleich alles - auch was die Kommunikation mit den beiden
NORDWEST-Jungunternehmerkreisen betrifft. ,,Der zwei-
te Jungunternehmerkreis hat sich erst Ende des vergan-
genen Jahres zur Auftaktveranstaltung getroffen. Anfang
Mai sollte das nachste Treffen der Junioren stattfinden,
was natiirlich abgesagt werden musste. Um die Bindung
der Teilnehmer untereinander weiter zu festigen, haben
wir fiir beide Zukunftskreise schnell die Mdglichkeit der
Videokonferenzen geschaffen”, beschreibt NORDWEST-
Vorstand Jorg Simon.

Schnell war klar, dass der Wunsch sich auszutauschen bei fast
allen Mitgliedern enorm grof3 war, denn die neue Situation stellte
jeden vor neue Herausforderungen. Sei es, dass im Betrieb teilwei-
se Umsatze eingebrochen waren und Kompensationsmaglichkeiten
gesucht werden mussten oder in anderen Fallen beispielsweise
extreme Nachfrage nach Desinfektionsmitteln und Gesichts-
schutzmasken bestand, die kaum befriedigt werden konnte. Gerade
in den ersten Wochen nach dem Herunterfahren fanden regel-
maBige Videokonferenzen statt, die von NORDWEST organisiert
wurden. Auch Experten aus den Fachbereichen wurden hinzuge-
schaltet, um die Marktsituation zu erldutern, praktische Tipps zu
geben und mit Rat und Tat zur Seite zu stehen. .Unser Eindruck
ist, dass dieses Angebot extrem gut von den Junioren beider
Kreise angenommen wurde und viele froh waren, mit der Situation
nicht alleine zu sein”, erlautert Carolyn Schmidt, NORDWEST-
Vorstandsassistenz Haustechnik/Stahl/Finanzen und zustandig fur

die Belange der beiden Jungunternehmerkreise.

Die Teilnehmer des Zukunftskreises in der Videokonferenz.

Mit Beginn der ersten Lockerungen setzte fir viele Betriebe wie-
der ein Stick weit Normalitat ein - sofern man Uberhaupt von
Normalitat sprechen kann. Doch zumindest durften beispielsweise
die Geschafte wieder 6ffnen und Kundenbesuche sind wieder még-
lich. Die Videokonferenzen finden nach wie vor statt, doch sind die

Intervalle nun gréf3er geworden.

Im Herbst sind die nachsten Treffen der beiden Kreise geplant. Doch
ob diese tatsachlich stattfinden kdnnen, vermag zum jetzigen Zeit-

punkt niemand definitiv zu sagen.

Videokonferenzen kénnen den persdnlichen Kontakt natirlich
nie ersetzen. Trotzdem sind sie ein probates Mittel, um in grofe-
rer Runde kurzfristig virtuell zusammenzukommen. Wir haben
deshalb Uberlegt, dass wir zusatzlich zwischen den zweimal pro
Jahr geplanten Treffen kiinftig mindestens je eine Videokonferenz
zu speziellen Themen anbieten werden - vielleicht in Form von
Online-Schulungen”, sagt Andreas Ridder, der NORDWEST-Vor-
standsvorsitzende. | MF, Foto: Tero Vesalainen/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Carolyn Schmidt
Tel.: 0231 - 2222 3112
c.schmidtdnordwest.com

Der erste NORDWEST-Zukunftskreis wurde 2014 ins
Leben gerufen und besteht heute aus 17 festen Teil-
nehmern. Untereinander wurde ein Vertrauens-
verhaltnis aufgebaut und Freundschaften sind ent-
standen. So wundert es nicht, dass die Gruppe den

Wunsch duBerte, ,zusammen alt zu werden”.

Dem zweiten Jungunternehmerkreis haben sich

Uber 20 Nachwuchskrafte angeschlossen. Ende letz-
ten Jahres traf man sich zum ersten Kennenlernen.
Durch die regelmafigen Videokonferenzen der letzten
Monate ist es gelungen, dass die Kontakte innerhalb

der Gruppe nicht abgerissen sind.
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Fensterbank-Konfigurator

Digitaler Vertriebskanal

Seiteinem Jahrist der Fensterbank-Konfigurator aktiv. Zeit fiir ein erstes Resiimee. Die NORDWEST News bat Horst Bauer,
Verkauf Systemprodukte bei RBB Aluminium Profiltechnik AG, Peter Schnoor, Prokurist beim NORDWEST-Handelspart-
ner Adolf Richter/Kiel, Marcel Janetzko, Vertriebsleiter Baubeschlag bei Adolf Richter/Kiel, und Siegfried grofie Sextro,
NORDWEST-Bereichsleiter Bau, iiber den Status Quo des Fensterbank-Konfigurators und dessen potentielle Weiterent-

wicklung zum Gesprach.

4 NORDWEST News: Herr Schnoor, Herr Janetzko, was hat
Sie im vergangenen Jahr dazu bewogen, den Fenster-
bank-Konfigurator in Ihrer Arbeit einzusetzen?

Peter Schnoor: Wir setzen verstarkt auf neue digitale Ver-
triebskanale, um auch weiterhin vorne mitzuspielen. Der Fenster-
bank-Konfigurator passt dabei hervorragend zu unseren
Pléanen. Als Beta-Tester waren wir schon frithzeitig in Teile
des Entwicklungs- und Nutzungsprozess eingebunden.

Marcel Janetzko: Erste Startschwierigkeiten, die man als Tester
ja immer hat, wurden seitens NORDWEST ziigig behoben, so
dass dann auch die Rechnungsstellung und Berechnung der
Versandkosten schnell einwandfrei liefen. Durch die aktuel-
le Corona-Situation gibt es momentan allerdings ein allgemei-
nes Logistik-Problem, das sich durch gelegentliche Liefer-
verzogerungen bemerkbar macht.

INSIDE | NORDWEST

+ NORDWEST News: Herr Bauer, konnen Sie kurz den Be-

stellablauf aus lhrer Sicht beschreiben?

Horst Bauer: Sobald uns die Bestellung tbermittelt wird, wird
sie noch am selben Tag bearbeitet und die Fensterbank entspre-
chend konfektioniert. Direkt danach geht sie in den Versand, so
dass die 48 Stunden planmafig eingehalten werden. Aber wie
Herr Janetzko bereits sagte: Pandemie-bedingt dauert der
Transport in Ausnahmefallen derzeit hin und wieder etwas langer.
Sprechen Sie uns sehr gerne an, und da kann ich nur an alle
Konfigurator-Nutzer appellieren, wenn an der einen oder anderen
Stellschraube nachjustiert werden muss. Das ist unser gemein-
sames Projekt, das durch die Rickmeldung samtlicher Beteilig-
ten lebt.

NORDWEST hat den Fensterbank-Konfigurator gemein-
sam mit dem Lieferanten RBB Aluminium Profiltechnik
AG entwickelt. Der Konfigurator garantiert eine einfache
und verlassliche Bestellmdglichkeit kundenindividuel-
ler Fensterbanke. Die Lieferung erfolgt entweder an den
Handwerker oder in die Handelsniederlassung. Beides
erfolgt fertig zugeschnitten bundesweit innerhalb von
nur 48 Stunden. Dabei kann der Kunde zwischen finf
Farben in 20 Ausladungen und zwei Tropfkanten wah-
len. Fur die optionale Lieferung von RAL-Farben werden
15-20 Arbeitstage angesetzt. Zusatzlich kann der Kunde
entscheiden, ob jeder Zuschnitt mit einem abziehbaren
Etikett mit Objektinformation versehen werden soll. Da-

mit ist eine einfache Zuordnung bei der Montage mog-
lich. Gleichzeitig ist jede Artikelauswahl mit einer detail-
lierten Information und Bildern zum Produkt versehen.
Bei den Versandkosten gibt der Fensterbank-Konfigu-
rator direkt die dadurch entstehenden Kosten aus, so
dass der Kunde mit dem entsprechenden Endpreis kal-
kulieren kann.

4 NORDWEST News: Herr groBe Sextro, wie viele Handler

nutzen den Konfigurator denn derzeit?
Siegfried grofle Sextro: Mittlerweile sind es rund 20 Handels-
partner, die den Konfigurator aktiv nutzen.

4= NORDWEST News: Und gibt es etwas, worauf sich die Han-

delspartner in der weiteren Entwicklung freuen kdnnen?
Siegfried grofe Sextro: Ja, wir planen derzeit weitere Verbesse-
rungen. Momentan ist der Konfigurator ausschliefilich Gber das
N.L.S. nutzbar. Das soll sich aber andern. Wir wirden ihn gern
auch in die eSHOPs unserer Handelspartner integrieren, weil
der Endanwender dann direkt selbstandig in die Konfiguration
seiner Fensterbdnke einsteigen kann.

Peter Schnoor: Das ist eine sehr gute Idee, weil es definitiv einen
Mehrwert generiert und sich auch auf unsere Handlingskosten
positiv auswirken durfte.

Horst Bauer: Derzeit prifen wir gemeinsam mit NORDWEST die
weitere Umsetzung. Es ist auf jeden Fall eine Win-Win-Situation
fir alle Beteiligten. Das (berzeugt sicherlich noch weitere
Handelspartner, den Konfigurator aktiv einzusetzen.

4 NORDWEST News: Lassen Sie uns noch einmal einen

kurzen Bogen zum Anfang schlagen. Abgesehen von
dem hohen Nutzwert des Mediums und seiner Schnel-
ligkeit: welche Vorteile bietet Ihnen der Konfigurator
zusatzlich?

Peter Schnoor: Jetzt geht es in die praktische Umsetzung.
Mit unserer eigenen Sdge konnten wir Fensterbanke bis 210
mm Breite selbst zuschneiden. Durch immer umfangreichere

Warmeisolierungen beim Bau von Gebauden bedarf es jedoch
breiterer Fensterbanke, die wir allerdings mit unseren Mitteln
nicht mehr selbst bearbeiten konnen. Durch den Konfigurator und
die Leistung von RBB kdonnen wir solche Auftrage trotzdem an-
bieten und dem Kunden ein Rundum-Sorglos-Paket bieten - ohne
dass wir uns eine neue Sage anschaffen mussten.

Marcel Janetzko: Zudem kénnen wir nun auch samtliche
Sonderfarben in unser Programm mitaufnehmen. Denn es ist uns
generell nicht moglich, all diese Spezifika ans Lager zu legen.
Friher haben wir unsere Kunden zu einem Lackierer geschickt,
der die Farbwinsche erfiillt hat. Jetzt gibt es diesen Service von
uns aus einer Hand.

Horst Bauer: Genau, der Handler kann schnell und einfach auf uns
zuriickgreifen, wenn es begrenzte Lagerkapazitaten gibt.

4= NORDWEST News: Herr grofie Sextro, Herr Bauer, haben

Sie noch weitere Neuerungen fiir den Konfigurator ge-
plant?

Siegfried grofle Sextro: Innen- und AuBenecken sowie gewisse
Abschlisse und Verbindungen werden wir zukiinftig ebenfalls ab-
decken. Zudem ist ein Zubehdrprogramm geplant, zum Beispiel
mit chemisch-technischen Produkten zur Ausbesserung und
Reinigung der Fensterbanke.

Horst Bauer: So wie es bisher ist, ist es gut. Aber das reicht uns
natirlich nicht (schmunzelt). Wir sind mit einem ordentlichen
Standardsortiment gestartet. Nun prifen wir, wo es Licken gibt,
und werden diese flllen.

4 NORDWEST News: Ein letztes Wort, Herr Bauer?

Horst Bauer: Wir sind sehr stolz darauf, dass wir den Konfigurator
mit NORDWEST entwickeln konnten. Jetzt mochten wir uns
nicht auf der bisherigen Leistung ausruhen, sondern haben den
Ansporn, unser Angebot noch weiter zu entwickeln.

4 NORDWEST News: Herr Schnoor, Herr Janetzko, von Ilhnen

ein letztes Wort?

Peter Schnoor: Wir alle zusammen missen Nischen suchen, in de-
nen man den Kunden intensiver betreuen kann. Der Konfigurator
ist uns eine enorme Unterstitzung und ich kann ihn uneinge-
schrankt weiterempfehlen.

Marcel Janetzko: Von daher mdchten wir an dieser Stelle einfach
mal Danke sagen! Wir kdnnen nur mit starken Partnern wachsen
und uns weiterentwickeln. Solche Partnerschaften bringen star-
ken Mehrwert in unserer Region und helfen uns, im Wettbewerb
zu bestehen. | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Siegfried grofie Sextro
Tel.: 0231 - 2222 4211

sgr.sextrodnordwest.com
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Produktdaten flir neue Umsatzpotentiale

Datenallianz fur Baugerate gegrundet

INSIDE | NORDWEST

Gemeinsam mit dem BauGerateKreis hat NORDWEST eine
Datenallianz im Bereich Baugerate initiiert. Dabei erhalt
der Fachhandel iiber ein Online-Portal qualifizierte Pro-
duktdaten der Lieferanten. Die Handler konnen diese fiir
ihre Online-Vertriebskandle nutzen und somit neue Um-
satzpotentiale erschlieen ohne selbst in der Datenpflege
tatig werden zu miissen.

.Schneller denn je andern sich Vertriebsstrukturen - durch die
Digitalisierung und auch durch die derzeit vorherrschende Corona-
Pandemie. Die Endkunden greifen vermehrt auf Online-Angebote
zuriick”, so Stefan Thiel, NORDWEST-Geschaftsbereichsleiter
Bau, .von daher ist es spatestens jetzt an der Zeit zu handeln,
das Geschehen aktiv zu steuern und zukunftsorientiert zu agieren.”

300 Lieferanten aus der Branche wurden Anfang Juni durch
den BauGerdteKreis und NORDWEST angeschrieben und dber
das Vorhaben informiert. .Wir haben bereits erste positive
Rickmeldungen erhalten. Das zeigt, dass wir hier einen Nerv ge-
troffen haben.”

EINFACHES HANDLING = SCHNELLE UMSETZUNG

MIT ERFOLG

Uber das junge Software-Unternehmen nextPIM bietet die Daten-
allianz Baugerate einen Online-Upload fiir Produktdaten an, der
den Lieferanten noch bis September kostenfrei zur Verfligung steht.
Kurzweilige Online-Seminare vermitteln die einfache und zlgige
Aufbereitung der Daten. Zudem informieren sie Uber aktuelle
Herausforderungen der Baugerdtehandler und die daraus resul-
tierende Bedeutung fir die Lieferantenpartner.

.Mit diesem frischen Konzept differenzieren sich die Teilnehmer der
Datenallianz, Lieferanten wie auch Fachhandler, vom Wettbewerb,
sind naher am Kunden und gehen einen weiteren Schritt in eine
erfolgreiche Zukunft”, erlautert Stefan Thiel abschlieBend. | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Stefan Thiel
Tel.: 0231 - 2222 4201
s.thiel@nordwest.com

Bauelemente

Mit Schulungen starken

Mehrwert generieren

Praxisorientierte Weiterbildungsangebote fiir Fachhan-
delspartner und deren Kunden im Bereich Bauelemente
gehen im vierten Quartal 2020 an den Start und werden
aktuell bei NORDWEST entwickelt.

Die Schulungen richten sich an Servicetechniker/Fachmonteure,
Bauleiter und Architekten. Angeboten werden die Termine als
Prasenzveranstaltung in der NORDWEST-Zentrale, als Inhouse-
veranstaltung beim Handelspartner und auch als Online-Kurs. .Die
Fachhandelspartner kénnen zum einen selbst an den Schulungen
teilnehmen, zum anderen kénnen sie ihren gewerblichen Kunden
die Schulungen anbieten und verfligen damit Uber eine weitere
Dienstleistung als Kundenbindungsinstrument”, erldutert Stefan
Dehling, NORDWEST-Produktmanager Bauelemente.

KURSINHALTE KOMPETENT VERMITTELT

Fir die Vermittlung der Lehrinhalte konnten Josef Faf3bender und
Sebastian Bitzer gewonnen werden. Sie sind seit tber 20 Jahren
in der Branche tatig und zudem offentlich bestellte und vereidigte
Sachverstandige und Brandschutzbeauftragte. Zu ihren Referenzen
zahlen nicht nur verschiedene Justizbehorden, ein Bundesligaverein
und Krankenhauser, sondern auch das Birogebdude .The Squaire”
am Frankfurter Flughafen. Folgende Kursinhalte werden unter an-
derem vermittelt:

Schulung zum Fachmonteur fiir Feuerschutzabschliisse:

e rechtliche und organisatorische Grundlagen

* Montagesituationen und Befestigungstechnik richtig interpretieren
e rechtssichere Dokumentation

* Sachkundepriifung flr Feuerschutzabschlisse

Im Rahmen der Schulung konnen die Teilnehmer zudem eine
Weiterbildung zum Sachkundigen fir Feststellanlagen und/oder
kraftbetatigte Tlren und Tore absolvieren. Dann verldngert sich die
Schulung um jeweils einen weiteren Tag mit anschlieBender Priifung
vor Ort, die aber auch spatestens nach einer Woche online abgelegt

werden kann.

LEHRGANGSTERMINE
Fachmonteur fiir Feuerschutzabschliisse (DFATT)

Schulung fiir Bauleiter und Architekten (noch keine Termine
vorhanden):

¢ Brandschutzkonzepte richtig lesen und verstehen

¢ VOB und BGB in der Anwendung fiir Auftragnehmer

e erfolgreiche Kommunikation im Geschaftsalltag

e professionelle Planung von Feststellanlagen und

Drehfligelantrieben

Samtliche Lehrmaterialien werden bereitgestellt, runden die
Schulungen ab und lassen sich auch im Anschluss daran noch im
Geschaftsalltag der Teilnehmer nutzen.

Jlch freue mich sehr, dass wir mit Josef Faf3bender und Sebastian
Bitzer zwei ausgewiesenen Experten fir unsere Schulungen ge-
winnen konnten. |hr Erfahrungsschatz wird die tagliche Arbeit der
Kursteilnehmer deutlich erleichtern, aufwerten und sie dabei un-
terstltzen, lauernde Gefahren praventiv abzuwenden”, so Stefan
Dehling abschlieBend. | LD, Foto: Potapov Alexander/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Stefan Dehling
Tel.: 0231 - 2222 4240
s.dehling(dnordwest.com

Termin
27.10.2020

Sachkundiger fur die Priifung, Wartung und Instandhaltung von Feuer- und Rauchschutztiiren (DFATT) 28.10.2020
Sachkundiger fir die Prifung, Wartung und Instandhaltung von Feststellanlagen nach DIN 14677 (DFATT) 29.10.2020
Sachkundiger fir die Priifung, Wartung und Instandhaltung von kraftbetatigten Tiiren und Toren nach ASR 1.7 03.11.2020
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Online-Schulungen im
Bereich Baubeschlag

.Bestellen
leicht gemacht”

Was ist ein DornmafB? Worin liegt der Unterschied zum
Stulpmaf? Und wie misst man einen Profilzylinder aus?
Mit diesen und vielen weiteren, grundlegenden Fragen
beschédftigen sich die Online-Schulungen des Bereiches
Beschlagsysteme & Sicherheitstechnik. Die Zielgruppe:
inshesondere neue Mitarbeiter der NORDWEST-Fachhan-
delspartner.

.Im Wesentlichen gibt es bei neuen Mitarbeitern immer &hnliche
Fragestellungen. Mit unseren Seminaren wollen wir diese allumfas-
send beantworten und unser Know-how gesammelt zur Verfiigung
stellen”, erklart Siegfried groBe Sextro, NORDWEST-Bereichsleiter
Bau. Die Schulungen sind herstellerunabhangig und stehen den
Handelspartnern kostenfrei zur Verfigung. Wahrend der Termine
gibt es ausreichend Gelegenheit, eigene Fragen zu stellen und
Sachverhalte zu klaren.

Folgende Themen werden in vier Online-Schulungen behandelt:
+ Schlosser - Ausfiihrungen und Mafle

+ TurschlieBer - Ausfiihrungen und Begrifflichkeiten

+ Tlrbeschlage - Ausfiihrungen und Mafle

+ Profilzylinder - Ausfihrungen und Mafle

In einer nachsten Phase wird es darauf aufbauend Web-Seminare
zu den Themen elektronische Turoffner und Panikschlosser geben.
.Unsere Online-Seminare ersetzen nicht die Schulungen seitens
der Industrie, sondern sollen wertvolle Basics vermitteln”, so der
Bereichsleiter. | LD, Foto: Stmool/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Siegfried grofle Sextro
Tel.: 0231 - 2222 4211
sgr.sextrodnordwest.com
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FOLGENDE SEMINARTERMINE FINDEN
NOCH IN DIESEM JAHR STATT:

Schlosser - Ausfiihrungen und Mafe:

¢ 18.09.2020, 14:00 Uhr

¢ 20.10.2020, 10:00 Uhr

e 19.11.2020, 10:00 Uhr

TiirschlieBer - Ausfiihrungen und Begrifflichkeiten:
¢ 16.09.2020, 10:00 Uhr

e 14.10.2020, 14:00 Uhr

¢ 18.11.2020, 14:00 Uhr

Tiirbeschlage - Ausfithrungen und Mafle:
¢ 10.09.2020, 10:00 Uhr

¢ 14.10.2020, 10:00 Uhr

* 16.10.2020, 13:00 Uhr

Profilzylinder - Ausfiihrungen und Mafle:
¢ 17.09.2020, 10:00 Uhr

¢ 15.10.2020, 14:00 Uhr

e 17.11.2020, 14:00 Uhr

Anmeldungen unter:
beschlaegefdnordwest.com
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Tagungen der Leistungsgemeinschaften

Virtueller Austausch
in Corona-Zeiten

NV LEISTUNGSGEMEINSCHAFT
BETRIEBSEINRICHTUNG /

Auch in Zeiten der Corona-Pandemie findet der Informati-
onsaustausch in den verschiedenen NORDWEST-Leistungs-
gemeinschaften statt. NORDWEST News hat mit Yvonne
Weyerstall, Bereichsleiterin Technischer Handel, Arbeits-
schutz & Betriebseinrichtung, iiber die Zusammenarbeit
in den Leistungsgemeinschaften InTECH, KOMPASS und
Betriebseinrichtung in dieser fordernden Phase gesprochen.

= NORDWEST News: Frau Weyerstall, wie hat die Corona-Pande-
mie die Zusammenarbeit mit den Leistungsgemeinschaften
verandert?
Yvonne Weyerstall: Die personlichen Zusammenkiinfte waren auf
einmal nicht mehr méglich. Also haben wir Telefon- und Video-
konferenzen genutzt, um in Kontakt zu bleiben. Da deren admi-
nistrative Abwicklung wesentlich weniger Zeit in Anspruch nimmt,
kann man sich durchaus ofters . treffen”.
In den Gesprachen wollten wir erfahren, wie unsere Handels-
partner durch die Krise kommen, mit welchen speziellen Heraus-
forderungen sie kampfen und wie sie den weiteren Jahresverlauf
einschatzen. Das war allen Beteiligten sehr wichtig.

= NORDWEST News: Wie miissen wir uns das vorstellen?

Yvonne Weyerstall: Unsere Handelspartner haben unter anderem
beschrieben, wie sie mit etwaiger Kurzarbeit umgehen oder wie
sie Digitalisierungsthemen, die mit den Corona-Einschrankungen
aufkamen, angehen. Wichtiger Aspekt war und ist, den Austausch
untereinander zu fordern, sich gegenseitig zu motivieren und
Ideen auszutauschen. Das hat gut funktioniert und wurde von den
Handelspartnern rege genutzt.

= NORDWEST News: Wie sind diese Zusammenkiinfte auf der
technischen Ebene abgelaufen? Gab es besondere Heraus-
forderungen?
Yvonne Weyerstall: Je Leistungsgemeinschaft gab es im Schnitt
20 Teilnehmer aus dem Kreis der Handelspartner. Seitens
NORDWEST waren Michael Rolf, Geschaftsbereichsleiter Hand-

INSIDE | NORDWEST

H Konﬁu?s\s

Die Industrieausriister

Orientierung im Arbeitsschutz 7/

werk & Industrie, die jeweiligen Kompetenzfeldleiter Nik
Schéonhoff, Anja Hermann, Frank Telm, unser Warenvertrieb
Matthias Mogga, und ich bei den virtuellen Treffen dabei. Die
Handelspartner konnten sich telefonisch oder Gber ihren Rechner
mit Webcam dazu schalten. Wichtig ist, auch bei virtuellen Treffen
die Vorbereitung nicht zu unterschatzen, sich mit der techni-
schen Anwendung vertraut zu machen und sich einen ruhigen Ort
flr das Treffen zu suchen.

== NORDWEST News: Wie wird es weitergehen mit der Zusammen-
arbeit? Bleibt diese vorerst virtuell?
Yvonne Weyerstall: Derzeit empfehlen wir dieses Vorgehen unse-
ren Handelspartnern und werden die virtuellen Zusammenkiinfte
vorerst noch beibehalten. Die Schulungen zum PSA-Fachberater
NORDWEST, die Seminare zum Sachkundigen und die Strategie-
tagung werden wir jedoch vor Ort bei NORDWEST unter Einhaltung
der entsprechenden HygienemafBnahmen durchfihren.

== NORDWEST News: Was ist |hr Fazit der vergangenen Monate?
Yvonne Weyerstall: Wir finden es sehr gut, dass unsere Handels-
partner sich auch in diesen Zeiten auf den offenen und virtuellen
Austausch einlassen. Wir schatzen die offene Kommunikation
sehr, weil es die gemeinsame Entwicklung neuer Maf3nahmen und
Strategien fordert. | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Yvonne Weyerstall
Tel.: 0231 - 2222 4110

y.weyerstall@nordwest.com

Statements

Marc Eggers, Geschéftsfiihrer, J.H.Jaeger
& Eggers Handelsgesellschaft mbH

.Ich begrifie den Trend hin zu mehr
Videokonferenzen, da aus meiner Sicht
die Vorteile Uberwiegen: man hat weni-
ger Aufwand in der Vorbereitung, da die
Reiseplanung entfallt. Zudem schatze ich
sehr, dass man sich so online ofter und
schneller mit anderen Handler-Kollegen
und den NORDWEST-Mitarbeitern austau-
schen kann - und das ohne wesentlichen
Qualitatsverlust und mit deutlich reduzier-
tem administrativem Aufwand. Die Aktualitat
einer Information hat fir mich einen hohen
Stellenwert und online geht der Austausch
einfach schneller. Grof3e Investitionen in
die Kommunikations-Technik hatten wir
nicht, so dass Videokonferenzen in Summe
einen starken okonomischen und auch dko-
logischen Vorteil bieten. Wie sich dieser
Trend wiederum in der Zusammenarbeit
mit unseren Kunden auswirkt, wird die Zeit
zeigen. Auf jeden Fall finde ich es gut, dass
NORDWEST wie gewohnt flexibel auf die
Umstande reagiert hat und der Austausch
auch in der Pandemie nicht zum Erliegen
kommt.”

Dirk Gerharz, Vertriebsleitung

Kayser GmbH

.Wir arbeiten schon lange mit verschiede-
nen Programmen flr Videokonferenzen,
sei es untereinander oder auch in Richtung
unserer Kunden. Digitaler zu werden, ist
ein wichtiger Baustein unserer Strategie.
Das leben wirl Denn das digitale Medium
ist aus meiner Sicht der beste Weg zu
mehr Kosten-Nutzen-Effizienz und auch
ein starker okologischer Faktor. Von daher
wollen wir in den kommenden Jahren wei-
ter nach vorne gehen, um noch digitaler zu
werden und unsere Arbeit weiter zu optimie-
ren. Auch wenn man dabei nicht den person-
lichen Kontakt vernachlassigen darf.

Die Abstimmungen innerhalb der Leistungs-
gemeinschaft mittels Videokonferenzen sind
gut gelaufen. Es war die richtige Ma3nahme,
um als Gruppe und mit NORDWEST weiter-
hin in Kontakt zu bleiben und sich auch in
diesen Zeiten auszutauschen.”

Produkte die Ihre Kunden interessieren konnten!*

JAus aktuellem Anlass ...

... Produkte, die lhre

Kunden interessieren

konnten!”

In der oben genannten Rubrikim N.I.S. finden sich jede Menge Corona-re-
levante Produkte. ,,Schauen Sie doch mal vorbei”, wirbt Yvonne Weyer-
stall, Bereichsleiterin Technischer Handel, Arbeitsschutz & Betriebsein-

richtung.

Ob Hinweisschilder oder Behelfsmasken, Hygieneschutzscheiben oder Desinfek-

tionsmittel, Mund-Nasen-Schutz oder Warnbander - die Vielfalt ist grof. .Unser An-

gebot an die Fachhandelspartner und deren Kunden halten wir auf dem neuesten

Stand, um sie in diesen herausfordernden Zeiten zu unterstitzen”, berichtet Yvonne

Weyerstall, ..hier finden die Handelspartner alle neuen Artikel, die das Produkt-

management aufgrund der aktuellen Situation neben den Neuaufnahmen fir den

Werkzeugtechnik-Katalog 2020 zum Thema Pandemie anlegt.” Das Portfolio wird

kontinuierlich um weitere Neuanlagen erweitert. | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Yvonne Weyerstall

Tel.: 0231 - 2222 4110
y.weyerstallldnordwest.com
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Qualitatsprodukte von NORDWEST

Vier wegweisende Kataloge
fur den Vertriebserfolg

Rund 5.000 Katalogseiten und eine Auflage von knapp einer Viertelmillion Exemplaren sind ein iiberzeugendes Ergebnis.
Die vier Katalogwerke: Werkzeugtechnik, Werkstatt, Prazisionswerkzeuge und Elektrowerkzeuge sind als NORDWEST-
Katalog in diesem Jahr termingerecht im Mai erschienen. Damit liefert NORDWEST seinen Fachhandelspartnern vier
Katalogwerke mit neuesten Sortimenten und Artikeln und damit entscheidende Vertriebsinstrumente.

Je nach Ausgabe besitzen die Kataloge Laufzeiten von 12 Monaten, wie beim Werkstatt-Katalog, oder 24 Monate, wie bei

dem NORDWEST-Bestseller Werkzeugtechnik.

Vier gewinnt - Die Kataloge im Uberblick

Der Generalist -

Der Katalog ,Werkzeugtechnik 2020/2022"

Hierbei handelt es sich um das Standardwerk, das Mafistabe setzt.
Mit einer Auflage von mehr als 135.000 Stiick, auf rund 2.200
Seiten prasentiert der Werkzeugtechnik-Katalog seiner Zielgruppe
in Bau, Handwerk und Industrie knapp 40.000 Artikel. Gut zu wis-
sen: Alle Artikel sind deutschlandweit innerhalb von lediglich 24
Stunden ab dem NORDWEST-Zentrallager in GieBen verfligbar. Das
Gesamtwerk zeichnet sich durch eine zeitlose Umschlaggestaltung
in der Standardversion aus und ist fir den Fachhandel in vielen in-
dividualisierten Umschlag- und Vorlaufversionen realisiert worden.
Fir das effiziente Suchen und Finden im Katalogwerk gibt es neben
einer Ubersichtlichen und intuitiven Kapiteliibersicht mit spezifi-
schen Einstiegseiten auch viele vergleichende Tabellen und eine
praktisch ausgelegte Registerstanzung. Die Laufzeit des Werkzeug-
technik-Katalogs umfasst 24 Monate.

INSIDE | NORDWEST

Der Ausstatter -

Der ,Werkstattkatalog 2020/2021"

Eine Auflage von rund 75.000 Sttick, die Option Soft- oder Hardcover
fir die ca. 1.100 Seiten bieten dem Fachhandelspartner ein

Katalogwerk mit rund 20.000 Marken- und Qualitatsprodukten fir
die Betriebseinrichtung. Dazu gehort neben der Exklusivmarke
PROMAT ein komplett neu erstelltes Werkstattsortiment. Der Katalog
Uberzeugt in seiner jahrlichen Erscheinungsweise mit seinen ge-
stalterischen Qualitaten und dem Blick firs Detail, der sich in den
grafischen Darstellungen ebenso wiederfindet, wie in den professio-
nell und informativ umfassend angelegten Produkttexten. Und zum
Schluss: Fur die Abnehmer der diesjahrigen Ausgabe des Werkstatt-
Katalogs warten wieder interessante Konditionen.

Der Spezialist -

Der Katalog ,,Prazisionswerkzeuge 2020/2022"

Zerspanung, Spann- und Messtechnik und auch das neue Kapitel
Betriebseinrichtung fir den Profi in der Metallverarbeitung
Uberzeugen. Das zwei Jahre giltige Katalogwerk fir die Leis-
tungsgemeinschaft Prazisionswerkzeuge Uberzeugt mit einer gro-
fen Sortimentsvielfalt von bis zu 46.000 Artikeln, einer soliden
Hardcover-Ausfiihrung und einer praktischen Registerstanzung, die
fur eine leichte Orientierung in der Praxis dient. In dieser Ausgabe
gibt es einen deutlichen Ausbau der Exklusivmarke PROMAT und
eine Uberzeugende Vielfalt an namhaften Herstellern des Seg-
ments, so dass der Katalog am Markt eine feste Grofe ist und sich
einer hohen Beliebtheit bei den Metall-Verarbeitern erfreut.

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Rolf Kranemann
Tel.: 0231 - 2222 3302
rkranemann(@nordwest.com

Der Klassiker -

Der Katalog ,.Elektrowerkzeuge 2020/2021"

Im hart umkampften Markt der Elektrowerkzeuge stellt der
NORDWEST-Elektrowerkzeug-Katalog einen jahrlich erscheinen-
den Top-Seller unter den Katalogen dar. Alle international fihren-
den Marken-Hersteller sind enthalten. Uber 3.000 Artikel, prasen-
tiert auf rund 400 Seiten, beweisen die Starke dieses Katalogwerks.
Hier geht es neben der Vielfalt insbesondere um die Ubersicht und
die schnelle Vergleichbarkeit der angebotenen Artikel. Preis wird
hier gegen Leistung in der Artikelvielfalt gesetzt, Orientierung und
Ubersichtlichkeit spielen in diesem Segment eine groBe Rolle.
Eigenschaften, die der Elektrowerkzeuge-Katalog wieder auf's Neue
in seiner diesjahrigen Ausgabe unter Beweis stellt. Und noch ein
Vorteil zum Sortiment: Auch in der diesjahrigen Katalogausgabe
warten attraktive Konditionen auf die Katalogabnehmer. | MR, Fotos:

Design tech art/Shutterstock.com
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Bestseller neu aufgelegt!

Online-Schulungen fur den
Werkzeugtechnik-Katalog

Info

Die Online-Schulungen finden Sie im N.L.S. unter

Aktuelles => Mitteilungen => Unterlagen zur Katalog-
schulung Werkzeugtechnik 2020/2022

INSIDE | NORDWEST

Kaum war die Neuauflage des Werkzeugtechnik-Kataloges frisch aus der
Druckerei gekommen, fanden auch schon die lehrreichen Schulungen zu
dem Branchennachschlagewerk statt. Allerdings nicht wie in den Jahren
davor mit bundesweiten Pradsenzveranstaltungen. Dieses Mal wurden
Mitte Juni drei Online-Seminar-Termine angeboten, zu denen sich die
Fachhandelspartner zahlreich anmeldeten.

Michael Rolf, NORDWEST-Geschaftsbereichsleiter Handwerk & Industrie, fuhr-
te durch die einstiindigen Veranstaltungen. An drei Tagen schulte er tUber 350
Mitarbeiter aus dem Kreis der Handelspartner. Eine weitere Neuerung, die es
aufgrund der digitalen Schulung gab: Die Teilnehmer konnten ihre Fragen im
Anschluss an die Online-Seminare per E-Mail einreichen. Im Nachgang wurde eine
Aufzeichnung der Schulung an den Teilnehmerkreis gesendet.

NEUERUNGEN AUF DEN PUNKT GEBRACHT

Optimierungen bei der Suchen-Finden-Logik, der Kapitelreihenfolge- und Auf-
teilung, den Piktogramm- und Neuheitenlegenden sowie den Vergleichstabel-
len und Katalogseiten wurden detailliert erldutert. Zudem stellten der
Geschaftsbereichsleiter und die verantwortlichen Mitarbeiter aus den Waren-
bereichen Yvonne Weyerstall, Carsten Stattaus und Jirgen Schirmann Neuartikel
und Lieferanten in den einzelnen Kapiteln vor. .Uber 5.000 Artikel sind hinzuge-
kommen. Ein Plus von 13 % im Vergleich zur letzten Auflage und somit sind ins-
gesamt 39.446 Artikel im neuen Werk abgebildet.” 135.000 Kataloge hatten die
Fachhandelspartner insgesamt bestellt. .Das zeigt uns: Das Printmedium lebt und
wird von den Handelspartnern bendtigt und gefordert”, so Michael Rolf weiter.

KATALOG + SERVICES = EINE STARKE KOMBINATION

Weitere Services, die den Einsatz des Kataloges gewinnbringend unterstiitzen, er-
lduterte der Geschéftsbereichsleiter ebenfalls: so zum Beispiel die finf virtuellen
Lager mit insgesamt nahezu 146.000 weiteren Artikeln, auf die die Handelspartner
mittlerweile zugreifen konnen; oder die Vorziige der Exklusivmarke PROMAT,
die den Handelspartnern eine hohe Marge garantiert; die POS-Gestaltung; den
Kalkulationsschlissel, der durch eine gezielte Preisdifferenzierung eine er-
hohte Gewinnspanne zur Folge hat; und abschlieBend die Lieferung potentieller
Neukundenadressen zur Starkung des Umsatzpotentiales. .Nutzen Sie unsere viel-
seitigen Angebote”, warb Michael Rolf abschliefend, .es wird Sie weiter nach vorne
bringen.” | LD, Foto: Design tech art/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Michael Rolf
Tel.: 0231 - 2222 4001
m.rolf@nordwest.com

INMVZ LEISTUNGSGEMEINSCHAFT

PRAZISION

Leistungsgemeinschaft Prazisionswerkzeuge

Unterstutzung in
Pandemie-Zeiten

»Der personliche Kontakt bleibt ein wichtiger Bestandteil
in unserer taglichen Arbeit - auch wenn dieser derzeit
vermehrt liber das Telefon und Videokonferenzen statt-
findet“, erklart Jiirgen Schiirmann, Kompetenzfeldleiter
Prazisionswerkzeuge, im Juni im Gesprach mit der
NORDWEST News.

In den vergangenen Wochen und Monaten hat sich der Bereich im-
mer wieder mit der Fachkommission der Leistungsgemeinschaft
Prazisionswerkzeuge ausgetauscht, um zu erfahren, vor welchen
Herausforderungen die Handelspartner in Zeiten von Corona stehen
und welche Unterstiitzung sie seitens NORDWEST bendtigen. ..Bei
unseren Fachhandelspartnern der Leistungsgemeinschaft haben
sich die Konsequenzen aus der Corona-Pandemie schon bemerkbar
gemacht. Ein Teil der Endkunden war von Kurzarbeit betroffen, was
auf unsere Handler Auswirkungen hatte. Aber wir waren uns in den
Gesprachen auch einig, dass diese Krise endlich ist, wir auf die gute
und vertrauensvolle Zusammenarbeit mit unseren Lieferanten set-
zen konnen und die ersten staatlich verordneten Erleichterungen im
Alltagsgeschehen bereits ihre Wirkung zeigen.”

PRAZI-KATALOG UNTERSTUTZT FACHHANDEL

Eine weitere Unterstiitzung fir die Handelspartner gibt es in Form
des im Juni erschienenen Prazisionswerkzeug-Kataloges. Der
Prazi-Katalog, wie er auch genannt wird, bietet ein vollumfassendes
Sortiment. Erstmals ist der Bereich der Betriebseinrichtungen mit
30 Seiten vertreten, in dem die Leistungsgemeinschaft ein starkes
Umsatzpotential sieht. Zudem gibt es in weiteren Warengruppen
neue Lieferanten und aktualisierte Sortimente.

Anfang Juli fanden zwei Kick-0ff-Web-Seminare fir den Innen- und
Auflendienst der Fachhandelspartner der Leistungsgemeinschaft

Prazisionswerkzeuge statt. .Wir wollten die Mitarbeiter, die den
Katalog intensiv nutzen, auf das neue Werk einschwdéren und ihnen
die Neuerungen umfassend erldutern”, so der Kompetenzfeldleiter
[siehe auch News Seite 30).

WEITERE VERANSTALTUNG

2021 soll die Haupttagung der Leistungsgemeinschaft nicht wie
gewohnt erst im Mai/Juni, sondern schon deutlich friher im Jahr
stattfinden. .Mit einem friheren Termin tragen wir der Tatsache
Rechnung, dass die diesjahrige Haupttagung entfallen musste. Ich
freue mich schon darauf, unsere Handelspartner spatestens dann
wieder von Angesicht zu Angesicht treffen zu konnen”, bekréaf-
tigt Jirgen Schirmann abschlieBend. | LD, Foto: iunewind/Shutter-
stock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Jirgen Schirmann
Tel.: 0231 - 2222 4020
j.schuermann{@nordwest.com
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KENNEN SIE
DIESES
PROBLEM?

Neues von der Exklusivmarke PROMAT

Werkzeugwagen PLUS und Rollwerkbank

Die Exklusivmarke PROMAT bietet den NORDWEST-
Fachhandelspartnern ein umfangreiches Sortiment, so
auch im Bereich der Werkzeugwagen und Rollwerkbanke.
Dabei stehen die Linien TREND, PLUS und PROFI fiir indivi-
duell anpassbaren Nutzen.

Werkzeugwagen PLUS, Artikelnummer: 4000 871 039

Mit seinen sieben Schubladen bietet der Werkzeugwagen PLUS der
Exklusivmarke PROMAT genug Stauraum fur alle Arbeitseinsatze. Ein
automatischer Einzug mit Schubladensicherheitssystem verhindert
ein selbstandiges Offnen der einzelnen Laden, die zudem mit einer
Zentralverriegelung ausgeristet sind. 30 Kilogramm Tragkraft hat
jede Lade, der Wagen selbst kann mit insgesamt 400 Kilogramm be-
lastet werden. Zwei starre und zwei lenkbare PVC-Rollen sorgen fir
jede Menge Flexibilitat. Mit seiner Edelstahl-Arbeitsflache und der
LED-beleuchteten Riickwand mit durchgehendem Kantenschutz an
den Seiten kombiniert der Werkzeugwagen eine ansprechende Optik
mit hohem praktischen Nutzen. Zwei Schutzkontaktsteckdosen sind
zusatzlich integriert, ebenso ein Ablagefach und ein Abfallbehalter.

Rollwerkbank, Artikelnummer: 4000 871 099

Sechs Schubladen mit automatischem Einzug bietet die Roll-
werkbank der Exklusivmarke PROMAT. Fir insgesamt vier Laden ist
ein Einteilerset enthalten. 35 Kilogramm kann jede Schublade tra-
gen, die statische Gesamtbelastbarkeit der Rollwerkbank liegt bei
insgesamt 400 Kilogramm.

Die robuste Ablageflache besteht aus einer 16 Millimeter dicken
mitteldichten Faserplatte (kurz MDF]. Zwei starre und zwei lenk-
bare PP-Rollen sorgen flr die nétige Flexibilitat bei der taglichen
Arbeit. Im abschlieBbaren, seitlichen Fach sind Abfallbehalter und
Papierrollenhalter integriert.

Fir Werkbanke sowie Werkzeugwagen lasst sich zudem aus einem
vielfaltigen Angebot an bestiickten Werkzeugmodulen mit drei ver-
schiedenen Einlagetypen wahlen:

1/3 (B185 x T385 x H30 mm) Einlagen

2/3(B370 x T385 x H30 mm) Einlagen

3/3 (B560 x T385 x H30 mm) Einlagen

NORDWEST bietet nicht nur bestlckte Einlagen mit Werkzeugen
an, sondern auch passende Leereinlagen Uber das Lagersortiment.
Die Vorteile eines Ordnungssystems liegen klar auf der Hand: nichts
geht mehr verloren, eine zeitaufwendige Suche nach dem Werkzeug
entfallt.

Zudem lassen sich tiber den NORDWEST-Lieferantenpartner Tecsafe
individuelle Schaumeinlagen gestalten. Uber die online verfiigha-
re Software .Schaumdesigner” [www.schaumdesigner.de) ist ein
schnelles Erfassen von Werkzeugen und Bauteilen moglich, eine
umfangreiche Datenbank mit tber 25.000 Werkzeugen steht im
Hintergrund zur Verfiigung. | LD/TN

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Tobias Neynaber
Tel.: 0231 - 2222 4065
t.neynaber@nordwest.com

WIR BIETEN
IHNEN DIE

LOSUNG!

NORDWEST bietet Ihnen jetzt auch eine Plattform zur Individualisierung
von Schaumeinlagen. Mittels eines Schaum-Konfigurators und

einer Marken- und Exklusivmarkendatenbank mit mehr als
25.000 Werkzeugen konnen Sie individuelle Schaumeinlagen
fur Ihren Kunden schnell und einfach selbst gestalten.

« Schnelles Erfassen von Werkzeugen und Bauteilen

durch den Fachhandelspartner

« Einfache Handhabung der webbasierenden

Software SchaumDesigner

« Definieren Sie Groke, Farbe und Griffmulden

« Nutzung einer umfangreichen Datenbank mit mehr als

25.000 Markenwerkzeugen und Exklusivmarkenwerkzeugen

« Eigene Konturenaufnahme auf Scanmatten

mittels SmartPhone oder Kamera
Bendtigen Sie weitere Informationen zum Erfassen der
Werkzeuge oder der Konfiguration im SchaumDesigner?
Dann wenden Sie sich gerne an lhren

« Datenbankverwaltung zur wiederholten Nutzung
kundenspezifischer Werkzeuge oder Bauteile

TREND, PLUS und PROFI

Die PROMAT-Serie bietet mit den drei
Linien immer eine qualitativ hochwer-
tige Losung.

PROMAT PLUS: grauer Korpus und
blaue Schubladen. Diese Linie ver-
bindet eine ansprechende Optik mit
hohem, praktischem Nutzen. l|hre
Robustheit zeigt sich unter anderem

PROMAT PROFI: schwarzer Korpus
und graue Schubladen. PROFI wurde
fir den .High-End"-Bereich konzipiert,
Wiinsche bleiben hier keine offen. Vier
lenkbare Rollen, 360° Grad drehbar,

« Lieferung hochwertiger Schaumstoffqualitéiten, PE sowie POM

« Sofortige Preisermittlung — Kurze Produktionszeiten

EINSATZ IN 5S-PROZESSEN
Generell lasst sich die Schaumtechnologie auf alle 5S-Prozesse
anwenden und erfullt hierbei alle der 5 Standards:

Ansprechpartner bei TECSAFE.

B PROMAT

PROMAT TREND: blauer Korpus und  beim charakteristischen Merkmal des  bieten einen extrem flexiblen Einsatz. Seiri Sortiere aus. www.nordwest-promat.com
schwarze Schubladen. Diese Linie ist  Kantenschutzes an allen unteren Das Schubladensicherheitssystem ver- Seiton Stelle ordentlich hin.

mit ihrem klaren Angebot auf das We-  Ecken. Zudem bietet diese Linie ei- hindert ein selbststandiges Offnen der Seiso Sdubere den Arbeitsplatz. Unser kompetenter Partner.
sentliche reduziert und fir den alltdg-  nen ganz flexiblen Einsatz durch die  Laden und bietet zugleich noch mehr Seiketsu Sauberkeit bewahren.

lichen Einsatz der ideale Wegbegleiter.  im Lieferumfang enthaltenen zwei Do-  Sicherheit im tdglichen Einsatz. Die Shitsuke Selbstdisziplin tben.

senhalter, mit Lochung fiir Schrauben-

dreher.

Tragkraft der einzelnen Schubladen mit
40 kg und einer statischen Gesamtbe-
lastbarkeit von 650 kg runden diese
Linie ab.

Unser Schaum bietet Schutz vor
Verschmutzung, Wasser, Licht,
Schlag- und StoBeinwirkung.

~(SAFE

Schaum
nach MaR

Tel: +49 (0) 212 2266570-0 - www.tecsafe.de



Laura Schroder und Mario Trock prasentieren die neuen delphis-Verkaufsunterlagen.

Neu und erweitert

Die Haustechnik-
Exklusivmarke
delphis fasziniert
Im Detail

INSIDE | NORDWEST

Die Kampagne der neuen Verkaufsunterlagen
wurde bereits im Februar zum Haustechnik-
Handelstag 2020 in Dortmund gestartet und
setzte sich in den vergangenen Wochen fort.
Die Ergebnisse liegen nun seit Mai auf dem
Tisch: Mit ,faszinierend im detail” liefert die
NORDWEST-Haustechnik fiir die Exklusivmarke
delphis den Fachhandelspartnern iiberzeugen-
de Verkaufsunterlagen in vielfdltiger Form.
Neben dem Gesamtprospekt wurden weitere
Sondertitel zu den Warenbereichen Accessoires
sowie Bade- und Duschwannen den Fachhan-
delspartnern zur Verfiigung gestellt.

.Trotz der voriibergehenden SchlieBungen der Bad-Aus-
stellungen im Fachhandel wegen der Pandemieverord-
nung war es uns wichtig, alle Fachhandelspartner mit
hochwertigen und neu gestalteten Verkaufsunterlagen
auszustatten. Es war uns von vornherein klar, dass
wir das Produktmarketing weiter nach vorne bringen
wollen. Wichtig war es, dass wir auch in der Zeit nach
der Offnung wieder mit den versprochenen Prospekten
sofort beim Fachhandelspartner prasent waren”, so
Mario Trock als Geschéftsbereichsleiter Haustechnik.
So konnte die Exklusivmarke delphis gleich zu Beginn
der Wiedererdffnung in den Ausstellungen zu den neu-
en Sortimenten informieren und gleichzeitig Uberzeu-
gen. Nach einer zweijdhrigen Laufzeit der Erstausgabe
von .delphis - faszinierend im detail” prasentiert der

Gesamtprospekt einen neuen und nochmals erweiterten Uberblick
Uber das Baderlebnis von heute. Die beiden Linien delphis unic, fur
den eigenen Stil mit hohem Anspruch, und das modern und frisch
ausgelegte delphis living zeigen, was aktuelle Bad-Ausstattung heu-
te bedeutet: sehr hohe Qualitat mit einem gleichzeitig hervorragen-
den Preis-Leistungs-Verhaltnis.

UBERZEUGENDER MEHRWERT

Wie zuvor, bietet der Gesamtprospekt fiir den interessierten
Kunden inhaltlichen Mehrwert in Form von Kaufhilfen, die von der
Badplanung unterschiedlicher Badgrofen bis hin zur Checkliste rei-
chen. .Es geht uns neben der Prasentation der neuen Sortimente
auch um die Unterstiitzung beim Baderkauf. Daher setzen wir das
Konzept weiter fort, dem Kunden die delphis-Badkonzepte und die
Vielfalt von Gestaltungsmdglichkeiten visuell naher zu bringen. Dazu
kommt der praktische Online-Badplaner, der heute nicht mehr feh-
len darf. Zudem bietet der Hinweis auf die erweiterte Markenfamilie
von delphis mit delphisXpert neue Mdglichkeiten, erganzend zur
Badeinrichtung auch den eher technischen Bereich mit delphis
auszustatten”, erklart Mario Trock das Gesamtkonzept. Passend
dazu kann der Fachhandelspartner auch bei spezifischen Win-
schen, wie Bade- und Duschwannen, mit zielgruppenorientierten
Verkaufsunterlagen aufwarten. .Mit den Sortimentsprospekten
kamen wir dem Wunsch des Fachhandels nach, neben dem
Gesamtsortiment insbesondere die Sortimentstiefe der Exklusiv-
marke weiter in den Fokus zu riicken. Das zeigt auch, dass wir mit
delphis allen Winschen der Kunden nachkommen kénnen und ein
in Design, Qualitat und Leistung Uberzeugendes Gesamtsortiment
anbieten”, erklart Trock.

EINEN SCHRITT WEITER

Wie im anlogen Print wurde der delphis Online-Auftritt unter
www.delphis.de um die Technik-Linie delphisXpert erganzt und mit
den neuen Artikeln aus dem Uberarbeiteten Sortiment erweitert.
Neben den neuen visuellen Eindriicken gab es eine weitere Neuerung
im Bereich der Datenblatter. Beginnend mit dem Sortimentsbe-
reich Armaturen werden ab sofort die Datenbldtter automatisch
aus der Datenbank generiert. Neben den jetzt verfligharen, zusatz-
lichen Strichzeichnungen erhalten Fachhandelspartner, Handwer-
ker und Endkunden stets die neuesten Produktinformationen zu
den delphis-Produkten. .In der Haustechnik stehen die Zeichen
auf Digitalisierung. Unser Ziel ist es, unseren Fachhandelspartnern
und auch deren Kunden ein hohes Maf3 an topaktuellen Produkt-
informationen zu prasentieren. Den Start machten die delphis-
Armaturen. Die nachsten Ausbaustufen, wie die Keramik, sind
bereits in der Umsetzung und werden nach Fertigstellung und
Freigabe umgehend online gehen”, berichtet Laura Schrdder
Projektmanagerin Vertrieb/Marketing zur weiteren Vorgehens-
weise. Insgesamt prasentiert die Exklusivmarke delphis damit mo-
derne, funktionale sowie zielgruppenspezifische analoge Medien
im Segment der Verkaufsunterlagen und digitale Informationen
im Online-Bereich, die den hochwertigen Anspruch als Exklusiv-
marke fir den NORDWEST-Haustechnik Fachhandelspartner unter-
stitzen. | MR
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faszinierend im detail
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delphis

gibt Dir Raum

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Mario Trock

Tel.: 0231 - 2222 4332
m.troeck(@nordwest.com
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Feuerwerk der Produkte

Viel Neues
fur delphis
und base pro

Seit dem 1. April gibt es fiir delphis und base pro
neue Produkte, die bei Handelspartnern und de-
ren Kunden keine Wiinsche offen lassen und das
bestehende Sortiment erfolgreich erganzen.
Zudem wurde am 1. April mit delphisXpert die
Exklusivmarke um eine Techniklinie erweitert.
Ob Sanitar, Heizung oder Installation - das Sorti-
ment ist absolut wettbewerbsfahig.

Die Exklusivmarke delphis wird konsequent weiter
ausgebaut. Und das nicht als Selbstzweck. .Es ist die
Exklusivmarke unserer Handelspartner. Diese wol-

len wir mit delphis zukunftssicher machen und vom
Wettbewerb differenzieren. Das ist unsere Aufgabe”,
erldutern die beiden Haustechnik-Kompetenzfeldleiter
Ali Daour (Sanitar]) und Matthias FaBbender (Heizung &
Installation). In den vergangenen Monaten hatten sie mit
dem gesamten Hautechnik-Team und den Lieferanten
bestehende Sortimente auf den Priifstand gestellt, iber-
arbeitet und schlussendlich auf den Markt gebracht.
Zudem wurde mit delphisXpert innerhalb von nur 12
Monaten eine Technikmarke etabliert, die Produkte auf
dem neuesten technischen Stand vorhalt und delphis in
Ganze abrundet. Den Handlern bieten sich somit weitere
Absatzchancen.

DELPHIS UNIC UND LIVING - FRISCH DESIGNT

Bei delphis unic gibt es Neuerungen bei den Vor-
wandbadewannen, Brausen und Badheizkérpern. Bei
delphis living sind es Accessoires und Badheizkorper.

.Bei delphis living und base pro haben wir erstmalig
Elektrobadheizkorper ins Sortiment mit aufgenommen.
Damit wollten wir auf aktuelle Trends eingehen und
bieten unseren Handelspartnern Innovationen fiir die
Endkunden”, berichtet Matthias Faf3bender. Ergénzt wird
das neue Heizkérpersortiment mit Thermostatventilen
und Unterteilen.
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DELPHISXPERT - VOLLUMFANGLICH
AUFGESTELLT

Die technische delphis-Linie bietet ein komplettes Haustechnik-

Sortiment an, von Absperrarmaturen, tber Wasser- und Warme-
mengenzahler, Heizungsarmaturen bis hin zu Ausdehngefafien und
Speichern. Hochwertige Produktqualitat, einfache und sichere Montage
sowie schnelle Warenverfligbarkeit zeichnen delphisXpert aus.

Rund 500 Artikel umfasst das Sortiment, ein GrofBteil davon ist am
Zentrallager verfiigbar. .Der Bereich Sanitar war vorher schon sehr
stark aufgestellt. Mit delphisXpert starken wir auch den Bereich
Heizung & Installation immens. Die Handler kdnnen ihren Kunden nun
alles aus einer Hand anbieten”, so Matthias Fa3bender.

BASE PRO - ABGERUNDETES SORTIMENT

FUR DAS OBJEKTGESCHAFT

Auch die Exklusivmarke base pro wurde weiter ausgebaut und um
Sortimente wie Spiegel, Accessoires, Duschabtrennungen, Brausen
und Badheizkorper zum 1. April erganzt. ..Der Markt erfordert ein
vollstandiges Sortiment fiir jedes Preissegment. Also war es flr
uns selbstverstandlich, dieses bei base pro zu erweitern”, erldutert
Ali Daour.

Bei den base pro-Badmobeln konnte zudem die Lieferzeit signi-
fikant reduziert werden. Waren es vorher sechs bis acht Wochen, sind
esjetztunschlagbare vier Werktage. Gemeinsam mit dem zustandigen
Hersteller konnte diese Vereinbarung getroffen werden. ..Das erhcht
die Wettbewerbsfahigkeit der Handelspartner immens. Vorher konn-
te base pro bereits mit einem Top-Preis Uberzeugen, jetzt kommt die
Top-Lieferzeit dazu”, freut sich der Kompetenzfeldleiter tber diesen
deutlichen Mehrwert. | LD

INSIDE | NORDWEST

Gut bevorratet in der Corona-Krise

Als sich abzeichnete, dass das neue Corona-Virus
auch wirtschaftlich starkere Auswirkungen haben
wirde, stand die NORDWEST-Haustechnik unab-
lassig mit ihren Lieferanten in Kontakt, um Artikel
mit ggf. kritischer Lieferzeit zu identifizieren. Hier
hatten sich zwar bei gut 90 % der Hersteller keine
Schwierigkeiten entwickelt, aber dennoch sorgte die
Haustechnik vor. .Wir haben fiir den Fall der Falle
die Bestande der Schnelldreher am Zentrallager so
erhoht, dass wir fir die Krise gewappnet sind und
unseren Handelspartnern ein zuverlassiger Lieferant

bleiben kénnen.”, erldutern die Kompetenzfeldleiter

Daour und FaBbender.

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Ali Daour
Tel.: 0231 - 2222 4342
a.daour@nordwest.com

Matthias Fabender
Tel.: 0231 - 2222 4341
m.fassbender@nordwest.com
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SNOOPEN &
ENTDECKEN

FactoringWerk - Liquiditat, die vvirkl_! f

TeamFaktor NW Gm'}bH
startet Endkunden-
Factoring

Seit August 2020 bietet die TeamFaktor NW GmbH
den NORDWEST-Handelspartnern ein neues Produkt an:
FactoringWerk - Liquiditat, die wirkt!

.Der Fachhandelspartner kann seine Warenkompetenz durch die-
se neue, mafigeschneiderte Finanzdienstleistung erganzen und
sich somit bei seinem Kunden als umfassender Dienstleistungs-
partner etablieren”, hebt Anne Bentler, bei der TeamFaktor NW
GmbH zustandig fir die Kundenbetreuung, den Nutzen hervor, ..zu-
dem differenziert ihn das Endkunden-Factoring weiter vom Wett-
bewerb.” Und Jens Thone, Geschaftsfihrer der TeamFaktor NW
GmbH, ergdnzt: . Letztendlich kann der Fachhandelspartner mit
dieser Dienstleistung seinen Kunden zu einem guten Zahler machen
und ihn gleichzeitig starker binden.”

WIE FUNKTIONIERT ENDKUNDEN-FACTORING?

Der Fachhandelspartner vermittelt die Factoring-Dienstleistung
an seine Kunden, z.B. Handwerker. Der Handwerker tritt seine
Forderungen mit Vertragsschluss an die TeamFaktor NW GmbH
ab. Im Gegenzug erhalt er von der TeamFaktor NW GmbH so-
fortige Liquiditat in 100 %iger Hohe des Rechnungsbetrages.
Neben der Bonitatspriifung, der Zahlungseingangskontrolle und
dem Mahnwesen wird fir den Handwerker auch der Versand der
Rechnungen Ubernommen - der Handwerker erhdlt damit die
notige Freiheit fir sein Tagesgeschaft.

EINFACHES HANDLING UBERZEUGT

FactoringWerk ist ein standardisiertes Produkt mit festen Kon-
ditionen in Form von All Inclusive-Geblhren und festen Auf-
nahmekriterien.

Das Factoring wird Uber ein web-basiertes Portal abgewickelt,
in dem der Kunde des Fachhandelspartners selbstandig seine
Debitoren einpflegen und jederzeit den Status Quo der jeweiligen
Rechnungsabwicklung einsehen kann. Die Endverbraucher kon-

INSIDE | NORDWEST

nen bereits vor Rechnungsstellung auf ihre Bonitdt durch die
TeamFaktor NW GmbH geprift werden. Im nachsten Schritt ladt
z. B. der Handwerker nur noch die Rechnung als PDF im Portal
hoch. Dies gilt auch fir Rechnungen nach der Vergabe- und
Vertragsordnung fir Bauleistungen (VOB) sowie Rechnungen an
Privatpersonen. Die Rechnung wird im Anschluss daran durch die
TeamFaktor NW GmbH mit einem entsprechenden Hinweis auf
das Factoring-Verfahren an den Endkunden versendet. Aufwendige
Papierprozesse gehoren damit der Vergangenheit an. Jede
Rechnung ist zudem mit einem QR-Code versehen, der es dem
Endverbraucher ermdglicht, direkt tber seine Onlinebanking-App
zu bezahlen.

.Die komplett digitale Abwicklung und der schlanke Antrags-
prozess machen das Produkt extrem attraktiv fir kleine und
mittelstandische Unternehmen”, erldutert Anne Bentler, .das ist
Factoring Werk - Liquiditat, die wirkt!” | LD, Foto: mavo/Shutterstock.
com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Jens Thone
Tel.: 0231 - 2222 3401
thoene@teamfaktor-nw.com

Anne Bentler
Tel.: 0231 - 2222 3411
bentlerdteamfaktor-nw.com

oder unter
www.factoringwerk.com

Unser grof3es Produktprogramm

jetzt noch groBer...

der neue Katalog

EIN SCHRITT
NACH VORNE

COBA liefert inzwischen seit 40 Jahren Arbeitsplatzmatten.
Der aktuelle Katalog enthalt heute das bisher gréBte
Produktprogramm in der Unternehmensgeschichte.

Und da wir jetzt in ganz Europa vertreten sind, gibt es einen
Mattenexperten auch in lhrer Nahe!

Nehmen Sie Kontakt mit uns auf!

DK

Mit 10
neuen
Artikeln

COBA

europe

1979 - 2019

+49 (2161) 2945-0
verkauf@cobaeurope.de
cobaeurope.de
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Michael Sommer Fachhandler im europdischen Ausland

| ist. Zudem sind weitere Landingpages in PERSONELLE VERSTARKUNG
Tel.: 0231 - 2222 3601 NORDWEST zusammenarbeiten, dies aber wolle

ar. .Es ist uns wichtig, unseren  Mitte April wurde das Team des Innendienstes mit Ménica Cantu

m.sommer(dnordwest.com uber die neuen mehrsprachigen Websites infc - Fa tn bprésenz unserer Exklusi rh_aFl{e__'. verstarkt. Sie ist Ansprechpartnerin fir alle Aspekte der Zusam-
. zum Team Europa aufnehmen. Die J ticken zu starken u imente zu prom%w"_, weiB Volker  menarbeit mit NORDWEST und unterstitzt gemeinsam mit Sabine
vl Eeeimele? Uberarbeitet und zeigen pragm er, NORDWEST-Be eiter Europa, .. ‘iF haben hier  Kilpmann und Teamleiterin Silvia Lauterbach. | LD,Foto: Vector Image

Tel.: 0231 - 2222 3610

. wesentlichen Themen, die flir p
v.buschmeier@nordwest.com

S 2l nfori ¢ um Inhalte L{cjnzentriert zu  Plus/Shutterstock.com
von Interesse sind. Gleiches g *

: : folg st hin-weitere Sprachen Uber-
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Die:-exbox ayfder Baustelle
der neuen Otto-Zentrale.

POS-Gestaltung ...

L A X > ... kommt auch
i" pIB0A) L — ) 2020 zum Tragen

Die POS-Gestaltung nimmt auch 2020 an Fahrt
auf. Uber 130 Meter wurden allein im Juni und
Juli dieses Jahres bei Handelspartnern umge-
setzt.

So unter anderem bei der Heinz Sanders GmbH in Spelle
(siehe auch News Seite 70). Der Standort erhielt eine
komplett neue Ladeneinrichtung von 69 laufenden Me-
tern, davon 34 Meter mit PROMAT. Die LED-Technik in den
Regalen sorgt fiir eine perfekte Ausleuchtung der Artikel
und ein angenehmes Ambiente. Zusatzlich dazu wurden
eine Katalog- und Prospektwand auf der Verkaufsflache
erganzt und dienen nun als weitere Informations-
quelle. Planung und Aufbau, Beschaffung und
Warenbehang erhielt der Fachhandelspartner komplett
aus der Hand von NORDWEST.

Zusatzlich dazu stattete das POS-Team um Marc

Schonmeier im Juni eine weitere Lexbox des Fach-
handelspartners Lex GmbH aus Arnstorf aus. Diese
setzt der Handler beim Bau der neuen Otto-Zentrale in
Hamburg ein. Mit der Box kénnen sich die Handwerker
vor Ort flexibel mit Werkzeug und Verbrauchsmaterialien
versorgen. 28 Regalmeter errichtete das POS-Team
in der Box. Parallel wurde auch der Showroom der

Lex GmbH mit neuer Regaltechnik versehen, 37 Meter
wurden aufgebaut und der Showroom somit moderni-
siert. | LD

Viigmn i

H" ". fr—__r"4f|“|.l Ehy)
5. '

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Jan Wasem
Tel.: 0231 - 2222 4720
j.wasem(dnordwest.com

Marc Schénmeier
Tel.: 0162 - 2389211
m.schoenmeier@nordwest.com

Claudia Wagner
Tel.: 0231 - 2222 4718

c.wagner(dnordwest.com

INSIDE | NORDWEST

Statements

Jorg Dietrich,

Niederlassungsleiter

Spelle/Heinz Sanders GmbH
.Optimaler kann die POS-Gestaltung aus
meiner Sicht nicht laufen, weswegen ich
gerne flinf Sterne an das NORDWEST-
POS-Team vergebe. Flir mich persénlich
war die Erstausstattung unserer neuen
Niederlassung hier in Spelle ein Sprung
ins kalte Wasser, da man Uberhaupt
noch nicht weif3, was von den Kunden
gewtlinscht wird: Ich bin jetzt 30 Jahre
in der technischen Branche, habe das
Thema neue Ladenausstattung aber zum
ersten Mal begleitet. Das POS-Team war
sehr engagiert und hat geduldig all un-
sere Fragen beantwortet und Ideen dis-
kutiert. Die gesamte Betreuung war von
der ersten bis zu letzten Minute 1A. Alles
in allem ein sehr durchdachtes Konzept.
Jetzt bieten wir in unserer Niederlas-
sung ein stimmiges Gesamtportfolio,
das sich durchaus sehen lassen kann.
Die Waren und deren Prasentation pas-
sen perfekt zusammen und unsere LED-
beleuchteten Sanders-Kopfblenden run-
den das Gesamtbild ab, damit sich je-
der Kunde von der ersten bis zur letz-
ten Minute wohl fihlt und gern wieder-
kommt. Wir wollen unseren Kunden ein
modernes Einkaufserlebnis vermitteln
und das ist uns definitiv gelungen!”

Franz Tischler,

Geschaftsfiihrung Lex GmbH

.Fir unser neues Projekt Lexbox hat-
ten wir durch das POS-Team einen
sehr professionellen Partner mit hoher
Fachkompetenz an der Seite. Von der
Planung bis zur Inbetriebnahme unter-
stlitzte uns das Team sehr strukturiert
und bewies hohe Fachkompetenz. Das
Projekt konnte dadurch sehr schnell
realisiert werden - zu den speziellen
Anforderungen wurden uns flexible
und praktikable Ldsungen angeboten.
Wir bedanken uns fiir die tatkraftige
Unterstitzung!”

NORDWEST | INSIDE



Elektronische Avisierung

Verlieren Sie kein Geld!

Wie bereits in der letzten News-Ausgabe angekiindigt, konnte NORDWEST noch
einmal die elektronische Lieferavisierung fiir die Fachhandelspartner opti-
mieren. Diese ist sowohl im N.I.S. als auch per EDI maglich.

.Machen Sie Gebrauch von unserem kostenfreien Service. Es spart lhnen Geld und Zeit",
appelliert Jan Korb, NORDWEST-Bereichsleiter Vertriebsinnendienst.

Erfolglose Zustellungen lassen sich damit genauso vermeiden wie erneute Zustellversuche,
die Kosten und weitere Arbeitsprozesse verursachen. Sollten zudem aufgrund logistischer
Kapazitaten Bestellungen von einer Paket- in eine Speditionszustellung gedndert werden, hat
der jeweilige Dienstleister seine geforderten Kontaktmdglichkeiten zur Hand, um die Ware
anzukindigen und den Liefertermin in Absprache zu planen.

SO FUNKTIONIERT" S!

Der Fachhandelspartner kann fir eine Bestellung sowohl tiber das N.I.S. als auch per EDI die
Kontaktdaten des Warenempfangers, E-Mail-Adresse und Telefonnummer, fir Speditions-
und Paketdienstauftrage hinterlegen.

Die Logistikdienstleister nehmen dann vor der Zustellung die entsprechende Avisierung beim

‘mpfénger vor. | LD, Foto: ronstik/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Jan Korb Martin Fillgraf (fir EDI)
Tel.: 0231 - 2222 4710 Tel.: 0231 - 2222 5120
j-korb@nordwest.com m.fuellgraf@nordwest.com

Daniel Brechtefeld (fiir das N.I.S.)
Tel.: 0231 - 22225117
d.brechtefeldldnordwest.com

INSIDE | NORDWEST
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EDI-Clearing
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Jetzt auch fur die Haustechnik

Fiir den Bereich Handwerk & Industrie wird
das EDI-Clearing iiber das NORDWEST-Clea-
ring-Center bereits seit langerer Zeit eingesetzt.
Nun wird NORDWEST diese Art der Prozessopti-
mierung fiir den Bereich Haustechnik weiterent-
wickeln, was in der Branche einmalig sein diirfte,
um die Fachhandelspartner elektronisch mit den
Lieferanten zu vernetzen. Der Vorteil: eine grofle
Zeit- und Kostenersparnis fiir alle Beteiligten.

Mit dem NORDWEST-Clearing-Center wird die gesam-
te Prozesskette, angefangen von der Bestellung, tber
die Auftragsbestatigung und das Lieferavis bis hin zur
Rechnung, elektronisch abgewickelt. Uber dieses wer-
den die elektronischen Geschaftsdokumente geliefert
und zwar in beide Richtungen: Vom Handelspartner
zum Lieferanten und wieder den gleichen Weg zu-
rick. Zwischen diesen beiden Partnern fungiert das
NORDWEST-Clearing-Center als Drehscheibe. .Die
unterschiedlichen Anforderungen, die die Beteiligten in
diesem Umfeld haben, erfordern einen hohen adminis-
trativen Aufwand auf allen Seiten. Dieser Mehraufwand
entfallt nun, was die Prozesskette fiur alle wesent-
lich vereinfacht. Denn auf allen Seiten muss nur eine
Schnittstelle mit dem NORDWEST-Clearing-Center
eingerichtet und gepflegt werden”, erklart Martin

Fillgraf, bei NORDWEST als Bereichsleiter zustandig
fiir EDI Clearing & IT-Infrastruktur. Uber das Clearing-
Center als Schnittstelle Ubersetzt NORDWEST diese
verschiedenen Anforderungen in eine gemeinsame
Sprache. Der Vorteil: die Prozesse werden beschleu-
nigt und Medienbriche beispielsweise durch Fehler bei
der manuellen Eingabe entfallen. .Das ist eine Win-
Win-Situation fir alle. Wir werden damit nun auch im
Haustechnik-Bereich eine branchenbezogene Ldsung
anbieten, die die Zusammenarbeit optimiert”, freut sich
der Bereichsleiter tber die Weiterentwicklung, .das
Feedback der Piloten ist positiv und verdeutlicht den
grofBen Nutzen, der durch das NORDWEST-Clearing-
Center entsteht.” | LD, Foto: Ryzhi/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Martin Fillgraf
Tel.: 0231 - 2222 5120
m.fuellgraf@nordwest.com

NORDWEST | INSIDE
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Oxomi

Oxomi ist ein digitaler Katalogschrank mit Herstel-
lersortimenten, in dem der Fachhandelspartner im-
mer und iiberall aktuelles und vollstandiges Marke-
tingmaterial zur Hand hat. Ob Anwendungsvideos,
Produktfotos, Kataloge, Prospekte, CAD-Dateien
oder Datenblatter - Handelspartner und deren Kun-
den finden hier aktuelle Medieninformationen als
Erganzung zu den vorhandenen Artikeldaten.

Nutzung in DATACONNECT und eSHOP

0. OXOMI

INSIDE | NORDWEST

Der Fachhandelspartner hat die Mdglichkeit, Oxomi
seinem Innen- und AuBlendienst zur Verfligung zu stellen
und auch den Endkunden zuganglich zu machen - Uber
NW365.DATACONNECT und den NORDWEST eSHOP.

OXOMI UND NW365.DATACONNECT

Mit der neu entwickelten Plattform NW365.DATACONNECT
(NORDWEST News 01-2020 berichtete) wurde eine moder-
ne und intuitiv bedienbare Online-Plattform fir Bezug und
Beschaffung veredelter Artikeldaten entwickelt. Seit kurzem
ist hier auch Oxomi integriert. Es gibt eine herstelleriiber-
greifende Volltextsuche in den Katalogen und auch die ande-
ren hinterlegten Dateien lassen sich flexibel durchsuchen.
Holger Herrmann, Bereichsleiter Produkt-Daten-Service,

erklart: .Damit unsere Fachhandelspartner auf das grof3e Portfolio
an Marketingunterlagen der Lieferanten zuriickgreifen kénnen und
sich nicht auf verschiedenen Plattformen organisieren missen, ha-
ben wir diese Verknipfung zwischen NW365.DATACONNECT und
Oxomi geschaffen. Das sorgt fur eine deutliche Effizienzsteigerung
und setzt Synergieeffekte frei.” 500 Lieferanten werden auf einen
Schlag mit Oxomi in DATACONNECT integriert, der Lieferant sorgt
dabei fir die jeweilige Aktualitat seiner Marketingdaten. NORDWEST
rundet das Portfolio mit eigenen Katalogen ab und auch die digitale
Bereitstellung individueller Handlerkataloge ist mdglich. .Die bis-
herigen Nutzerzahlen sprechen fir sich. Allein im Mai wurde Oxomi
vom Innen- und AuBlendienst der Fachhandelspartner rund 18.000
Mal Uber DATACONNECT aufgerufen.”

OXOMI IM ESHOP

Auch vom Handelspartner zum Endkunden ist Oxomi nutzbar - und
zwar tber den NORDWEST eSHOP, der sich mit dem Oxomi-Portal
verknipfen lasst. Daflir hat NORDWEST eine Sondervereinbarung
mit dem Anbieter Scireum GmbH getroffen. Der Nutzen fir den
Fachhandelspartner? Eine bestmdgliche Sortimentsberatung des
Endkunden, ohne stets eine Vielzahl verschiedener Print-Kataloge
vorhalten zu missen. Wahrend eines Beratungsgespraches hat der
Handelspartner zudem die Mdglichkeit, mittels Paperclip-Funktion
eine Infobroschiire (mit seinem eigenen Logo und eigener FuBzeile),
bestehend aus den besprochenen Artikeln, dem Kunden im PDF-
Format zur Verfligung zu stellen.

.Damit konnen unsere Fachhandelspartner schnell und unkom-
pliziert valide Aussagen Uber die von ihnen angebotenen Produkte
treffen, ohne alle Details auswendig wissen zu missen. Der
Fachhandelspartner schafft damit einen digitalen Katalogschrank,

—_
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was in der heutigen Zeit immer wichtiger wird”, so Thomas Cramer,
Bereichsleiter E-Business & IT-Beratung. .Der Handler ist mit
dieser umfassenden Recherchemdglichkeit jederzeit aktuell und
auskunftsbereit gegentiber seinem Kunden, kann von dem umfas-
senden Datenangebot ad hoc profitieren und damit im Wettbewerb
bestehen.”

Oxomi ist online wie auch offline nutzbar. Wird es online verwendet,
kann der Endkunde direkt aus dem eSHOP heraus in Oxomi Artikel
recherchieren, sich informieren und von seiner Artikelauswahl in
den eSHOP des Fachhandelspartners wechseln und das gewlinsch-
te Produkt bestellen. .Kundenbindung ist hier das Stichwort”, so
Cramer weiter, .Oxomi bietet in Kombination mit unserem eSHOP
die dazu besten Méglichkeiten.” Uber das von NORDWEST speziell
fir die Fachhandelspartner verhandelte Leistungspaket sind un-
begrenzte Lieferantenpartnerschaften madglich. Diese werden nach
Bestatigung der Lieferanten fiir den eSHOP des Fachhandelspartners
aktiviert. | LD, Foto: Click Bestsellers/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Thomas Cramer
Tel.: 0231 - 2222 5210
t.cramer(@nordwest.com

Holger Herrmann
Tel.: 0231 - 22225110
h.herrmann@nordwest.com
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Oxomi

,Es hat mich

restlos begeistert!”

Die NORDWEST News hat mit Benjamin
Engel, Vertriebsleiter der Heinrich
Meier GmbH, iiber Oxomi und dessen
Vorziige gesprochen.

= NORDWEST News: Wieso haben Sie sich
fiir die Nutzung von Oxomi entschieden?
Benjamin Engel: Bei uns hatte sich eine
groBe Ansammlung an Katalogregalen
und Hangeregistern etabliert, fir de-
ren Pflege und Aktualisierung eine
Aushilfskraft zustandig war. Es gab immer
neue Kataloge und unsere Schranke wur-
den immer voller. Zudem hatten wir uns
ein eigenes elektronisches Katalog-PDF-
Archiv angelegt, das aber ebenfalls her-
ausfordernd im Handling war - immerhin
waren dort rund 60 Gigabyte abgespei-
chert. Also habe ich recherchiert, welche
Losungen es auf dem Markt gibt und bin
auf Oxomi gestofBen. Und ohne den Fragen
vorgreifen zu wollen: das hat mich restlos
begeistert!

4= NORDWEST News: Kurzgefasst: Was be-
geistert Sie daran?
Benjamin Engel: Die Geschwindigkeit,
mit der die Suchergebnisse PDF-Uber-
greifend geliefert werden und die Nut-
zungsmoglichkeiten mit vielen durch-
dachten Details.

4 NORDWEST News: Wie wenden Sie
Oxomi an?
Benjamin Engel: Wir haben zwei Portale
- das eine ist frei auf unserer Website fir
jeden User verfiigbar. Das andere wird
passwortgeschiitzt ausschlieflich  von
unseren Mitarbeitern verwendet.
Der Auflendienst kann vor seinen Besu-
chen die bendtigten Kataloge mit der App
Oxomi Pocket auf sein Tablet synchroni-
sieren, falls er beim Kunden kein Internet

hat. Aber natirlich lasst sich auch mit
dem iPad live im Browser recherchieren,
wenn das Netz stimmt.

= NORDWEST News: Wie ist das Feedback
Ihrer Kunden und lhrer Mitarbeiter zu
Oxomi?
Benjamin Engel: Die Kunden, die das
Portal bereits gesehen haben, fanden es
gut und bewerten es als Bereicherung.
Der Mensch ist ein Gewohnheitstier. Durch
Oxomi spart man extrem Papier und Zeit,
aber das Feeling durch einen Katalog zu
blattern, bleibt. Eine Kombination aus
Altem und Neuem - und das kommt gut
an. Von unseren Mitarbeitern nutzen es
100 %, obwohl unser altes, elektronisches
Archiv noch nicht abgeschaltet ist - das
sagt aus meiner Sicht alles!

4= NORDWEST News: Dann gehen wir doch
einmal ins Detail. Erldutern Sie unseren
Lesern die Aspekte, in denen Sie einen
Vorteil sehen.
Benjamin Engel: Das Tempo der Suche
habe ich ja bereits angesprochen. Die
Eingabe der Suchbegriffe muss sehr
genau sein, da die Texte der PDFs inde-
xiert werden und die Suche hier keine
Rechtschreibfehler duldet. Es ist beein-
druckend wie schnell Ergebnisse erschei-
nen - egal wie viele Kataloge durchsucht
werden. Derzeit haben wir rund 4.500
Kataloge und 200.000 Katalogseiten aktiv.
Als Ergebnis wird nicht nur ein Produkt
angezeigt, sondern direkt verschiedene
Kataloge und deren Katalogseiten in einer
Ubersicht. Dadurch ist sofort klar, ob die
Recherche in die richtige Richtung geht.
Die angezeigten Seiten lassen sich aus-
drucken oder herunterladen und per
Link verschicken. Auch die Paperclip-
Funktion ist sinnvoll, weil sich verschie-

dene Sammelmappen erstellen und ver-
schicken lassen. Hat man ein Produkt auf
einer Katalogseite gefunden, lasst sich
die Artikelnummer anklicken, im eSHOP
mit Preis und Warenverflgbarkeit su-
chen und, wenn gewlnscht, direkt in den
Warenkorb legen.

Zudem konnen wir als Handler weite-
re Marken, die es noch nicht in Oxomi
gibt, anlegen, damit auch diese Uber das
System abgedeckt werden. Aber generell
ist es so, dass die Scireum GmbH das
Lieferantennetzwerk immer weiter aus-
dehnt und der Bedarf dort zusatzlich ge-
meldet werden kann.

Neben PDFs bietet Oxomi auch viele wei-
tere Inhalte, wie z. B. Dokumente, Bilder,
Videos, Dateien und Exposés.

Es gibt noch jede Menge mehr Funktionen,
die mich begeistern. Aber das wiirde den
Rahmen sprengen.

4 NORDWEST News: Sie kénnen die
Nutzung also empfehlen?
Benjamin Engel: Absolut. Ich bin ein echter
Fan und kann es uneingeschrankt emp-
fehlen. Denn es bildet das ab, was ich zur
Arbeitserleichterung gesucht habe. | LD,
Foto: Click Bestsellers/Shutterstock.com

Benjamin Engel, Vertriebsleiter
der Heinrich Meier GmbH

NORDWEST | INSIDE
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NW365.DATACONNECT

Alle Daten in einem
einzigen Tool

INSIDE | NORDWEST

Bei NORDWEST hat zum 1. Januar mit Einfiihrung der Platt-
form NW365.DATACONNECT eine neue Zeitrechnung be-
gonnen. Denn die neue und intuitive Online-Plattform fiir
den Datenbezug und die Datenbeschaffung ldste nicht nur
das bisherige Datenportal ab, es ist auch ein Quanten-
sprung in Richtung Zukunft. , Der Startschuss im Januar
war ein voller Erfolg. Und das Feedback von unseren Fach-
handelspartnern zeigt, dass wir voll ins Schwarze getroffen
haben”, freut sich Martin Reinke, Hauptbereichsleiter IT &
E-Business.

Fir die angeschlossenen Handelspartner sind aktuell mehr
als  600.000 Artikel Uber das Online-Portal  abrufbar.
Dieses umfasst alle NORDWEST-Lagersortimente (inkl. der
virtuellen Lager) und -Kataloge sowie knapp 80 vollstan-
dige Lieferantensortimente. Dabei haben die Fachhandels-
partner die Moglichkeit, die Datenplattform individuell nach ihren
jeweiligen Bedurfnissen zu nutzen. .Neu ist auch, dass sich Uber
NW365.DATACONNECT kundenindividuelle Preise anfordern und
verarbeiten lassen. Darlber hinaus besteht durch die Vernet-
zung auch Zugriff auf das Katalogportal Oxomi, so dass
Fachhandelspartner direkt Zugriff auf herstellerbezogene Ver-
triebs- und Marketingunterlagen erhalten, die sie fir ihr Tages-
geschéaft nutzen konnen”, erldutert Holger Hermann, Bereichs-
leiter Produkt-Daten-Service, einige Vorteile.

GROSSTMOGLICHE INDIVIDUALITAT

Die Einsortierung der Produktdaten in NW365.DATACONNECT er-
folgt mittels einer tbergreifenden Warengruppenhierarchie. Dariber
hinaus werden die Artikel nach den Standards ecl@ss, Etim und
UNSPSC klassifiziert.

Nutzer erhalten mit der neuen Plattform auch die Mdglichkeit, fir
sich und ihre Kunden einmalig ein Exportformat zu definieren und
dieses jederzeit abrufen zu kdnnen. Dabei ist es egal, ob der Export
ad hoc oder terminiert erfolgen soll, denn das individuelle Format
steht den Fachhandelspartnern rund um die Uhr zur Verfiigung.
Exportmaglichkeiten bestehen in alle Ublichen Formate wie
BMEcat 1.2 oder 2005, Excel, CSV/TXT sowie Datanorm 4 oder 5.
Hierzu wurden unter NW365.DATACONNECT bereits entsprechende
Schnittstellen hinterlegt.

.Mit diesem Tool sind wir unserem Anspruch ein grofles Stiick na-
hergekommen, den Fachhandelspartnern ein Rund-um-Sorglos-
Tool anzubieten. Wir fragen als Servicepartner die Daten bei den an-
geschlossenen Lieferanten ab, sichten und pflegen sie entsprechend
ein. Darlber hinaus veredeln wir die Daten gemafB den Anforde-
rungen von Warenwirtschaftssystemen, Onlineshops und virtuellen
Marktplatzen und halten sie immer auf dem aktuellsten Stand. Dazu
gehort auch die termingerechte, automatische Zustellung, unser
NORDWEST-Bring-Service, der Daten zum Handelspartner. Damit
nehmen wir unseren Fachhandelspartnern ein grofles Stiick Arbeit
ab, so dass sie sich noch besser auf ihr Kerngeschaft ausrichten
kénnen”, so Holger Herrmann abschliefend.

Marcus Lewandowski
Foto: Heinrich Meier GmbH

Michael Schopp
Foto: Johannes Ostendorf GmbH

DER FACHHANDEL IST BEGEISTERT

Die NORDWEST News wollte wissen, wie NW365.DATACONNECT
bei den Fachhandelspartnern ankommt. Hierzu wurden einige IT-
Verantwortliche direkt befragt: Christian Fertl, Geschaftsleitung
der Hefele GmbH & Co. KG, Alexander Flotho, Leiter Ecommerce,
Marketing, Stammdaten bei der Max Schon GmbH, Marcus
Lewandowski, Lagerleitung der Heinrich Meier GmbH, und Michael
Schopp, IT-Shop, eSHOP Administration bei der Johannes Ostendorf
GmbH.

4 NORDWEST News: Herr Flotho, wie sah in Ihrem Unternehmen
der Datenbezug vor NW365.DATACONNECT aus?
Alexander Flotho: Wir haben die Daten Uberwiegend direkt von
den Herstellern bzw. der Industrie erhalten - meist in Form von
Excellisten. Die Datenqualitat war sehr unterschiedlich und hat
viel Zeit fur die Nacharbeit in Anspruch genommen.

4= NORDWEST News: Und wo ergeben sich besonders fiir lhr
Unternehmen Vorteile?
Alexander Flotho: Ein erheblicher Vorteil ist, die Daten immer
in gleicher Beschaffenheit zu erhalten. Auf Knopfdruck haben
wir jetzt die Moglichkeit, die Daten jederzeit abzurufen. Und wir
konnen je nach Anforderung das Export-Profil individuell ein-
stellen. Dadurch lassen sich praktisch auf Knopfdruck Dateien

fur jeden moglichen Verwendungszweck anbieten.

Christian Fertl
Foto: Hefele GmbH & Co. KG

Alexander Flotho
Foto: Max Schon GmbH
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Erwdhnen mochte ich auch die Multiuser-Funktionalitat, die es

uns jetzt erlaubt, die Informationen auch unseren Kollegen
besser (z.B. mit Oxomi] zur Verfiigung zu stellen. : Weitere Informationen erhalten Sie bei

Holger Herrmann Rl & T
Tel.: 0231 - 22225110 (™
h.herrmann@nordwest.com

NORDWEST News: Herr Schopp, iiber welche Vereinfachungen
freuen Sie sich besonders?

Michael Schopp: Bei NW365.DATACONNECT erscheint mir die
Sortierung bzw. die Filterung der Artikel deutlich einfacher zu sein.

. : : : ) ) N : Der Helpdesk ist erreichbar unter
Man kann jetzt besser die Sortimente eingrenzen, die speziell fir : Tel. 0231 - 2222 3510

die Anwendung gebraucht werden. helpdesk@nordwest.com
NORDWEST News: Herr Fertl, nutzen Sie die Datenexporte fiir : : J0)e

+diverse Vertriebsplattformen? - i
Christian Fertl: Das wird bei uns das Ziel sein. Aktuell beftllen wir

mit den Daten unseren Onlineshop im B2B-Bereich. Weitere Platt-
formen stellen fir uns kein Problem dar, da wir uns um den Grof3-
teil der Daten keine Sorgen mehr machen missen. Ein enormer
Vorteil als NORDWEST-Mitglied!

NORDWEST News: Herr Lewandowski, werden die Datenexporte
bei lhnen im Unternehmen dhnlich genutzt?

Markus Lewandowski: Ja, im Prinzip nutzen wir die Daten aktu-
ell fir unseren eSHOP. Wir Uberlegen aber, uns ggf. dem Onven-
tis-Netzwerk anzuschlielen. Da werden uns die hervorragend auf-
bereiteten Daten einen enormen Nutzen bieten. | MF, Foto:
whiteMocca/Shutterstock.com
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AuBBergewohnliche
Zeiten!

Als zu Jahresbeginn 2020 die ersten Meldungen zu
einem neuartigen Virus in der chinesischen Provinz
Wuhan bekannt wurden, ahnte hier in Deutschland
sicherlich kaum jemand von uns, dass dieser Erre-
ger weitreichende Konsequenzen haben sollte. Doch
diese Sicherheit war triigerisch.

Ein Gastbeitrag von Andreas Ridder und Jorg Simon

SPECIAL | NORDWEST

Seit sich das erstmalige Auftreten des Corona-Virus' zur Pandemie
ausgeweitet hat, ist nichts mehr wie es einmal war. Fiir die deutsche
Wirtschaft bedeutet dies in Teilen derzeit noch nicht abschatzbare
Konsequenzen.

Es ist flir uns nachvollziehbar, dass auch Sie als unsere Handels-
partner zum Teil eine starke Verunsicherung spiiren und sich
fragen, was die Zukunft bringen mag. Je nach Branche
waren und sind Sie von einbrechenden Umsatzen oder
Warenknappheit betroffen, schlossen lhre stationdren Geschafte
und schickten Mitarbeiter ins Homeoffice oder unter Umstanden
sogar in Kurzarbeit. Vielleicht wurden Sie aber auch schnel-
ler wieder Herr der Situation dank verschiedener ldeen, die Ihren
Geschaftsbetrieb gesichert haben.

Uber 1.100 Handler arbeiten mit uns und Sie alle sind in lhren
Unternehmungen individuell - fir uns ist es dabei eine Herzens-
angelegenheit, Sie in allen Lebenslagen zu unterstitzen und auf
Ihre verschiedenen Bedirfnisse einzugehen. Denn zu einer Partner-
schaft gehdren nicht nur die guten Zeiten, sondern auch die schwieri-
gen. Und auch in diesen sind wir Ihnen ein verlasslicher Partner.

In den vergangenen Monaten haben wir, entsprechend der sich
tagesaktuell entwickelnden Lage, eigene MafBnahmen fir Sie
entwickelt und werden es kontinuierlich weiter tun. So konnten und
so konnen Sie sich verstarkt um |hr Unternehmen kiimmern und
weiterhin fir Kunden und Mitarbeiter da sein.

Lassen Sie uns an dieser Stelle unsere Mafinahmen fiir Sie noch ein-
mal zusammenfassen. Sprechen Sie uns gerne jederzeit an, wenn
Sie zu den genannten Punkten Fragen haben:

= Unterstiitzung bei der Liquiditatsbeschaffung und die Vermittlung
von individuell auf die Handelspartner zugeschnittenen Bera-
tungsleistungen durch langjahrige NORDWEST-Dienstleister

= Einrichtung eines eSHOP in 48 Stunden: hilft den Handelspart-
nern ohne Online-Prasenz in Zeiten von Social Distancing und
wirtschaftlichen Einschrankungen, um in kurzer Zeit wieder nah
am Kunden zu sein

4 Unterstiitzung bei der Warenbeschaffung: Das NORDWEST-Team
hat in den vergangenen Monaten alles darangesetzt, um die
Lieferfahigkeit insbesondere bei sensiblen Artikeln aufrecht zu
erhalten und NORDWEST entsprechend zu bevorraten, so dass
bei den Handelspartnern Engpasse maglichst vermieden werden

4 Sonderaktion mit dem Lieferanten Renz zu Click & Collect-
Anlagen ermdglicht eine kontaktlose Wareniibergabe; Angebote
fur relevantes Corona-Zubehor wie zum Beispiel Spuckschutze,
Abstandshalter und Aufkleber fir alle Bereiche des stationaren
Handels. Denn die Sicherheitsmafinahmen werden voraussicht-
lich noch eine ganze Weile aktiv sein

4 Verbreitung und Bewertung wichtiger Informationen des
Gesetzgebers: wochentlich hatte NORDWEST in Newslettern zu
allen wichtigen Regelungen rund um die Pandemie berichtet.
Seien es Infos zur Beantragung von Kurzarbeitergeld und maog-
lichen Corona-Soforthilfen oder zu GeschaftsschlieBungen.

CORONA
SPECIAL

Aber auch wir haben eine Sorgfaltspflicht, weswegen wir
NORDWEST-intern ebenfalls frihzeitig unterschiedliche Maf-
nahmen ergriffen haben. Unter anderem arbeitet seit Mitte Marz
die Halfte der Belegschaft im mobilen Office, die andere Halfte
in der Zentrale in Dortmund - in einem 14-tdgigen rollierenden
Wechsel.  Veranstaltungen wurden abgesagt genauso wie
Dienstreisen und Besuche in der Unternehmenszentrale, um
einer etwaigen Weiterverbreitung des Virus wirksam zu begeg-
nen. Im Gegensatz dazu haben wir alle Moglichkeiten der moder-
nen Kommunikation genutzt. Seit Juni finden Veranstaltungen,
Dienstreisen und Besuche jedoch wieder unter strikten Auflagen
statt. Als eines der wenigen Unternehmen haben wir eine Prasenz-
Hauptversammlung und -Bilanzpressekonferenz in festgelegtem
Rahmen durchgefihrt. Dennoch steht die Gesundheit aller unver-
andert an oberster Stelle. Die aktuelle Situation wird weiter von uns
beobachtet und stets an die aktuellen Begebenheiten angepasst.

Wir sind zuversichtlich und optimistisch, auch wenn ein Impfstoff
absehbar noch nicht verflighar ist. Wir bitten Sie, auf sich und
Ilhre Mitmenschen zu achten. Halten Sie durch! Die gemeinsame
Zusammenarbeit, der Zusammenhalt und die Geduld sind unse-
re Starken, die auch ein Virus nicht zu zerstéren vermag. | Foto:
THPStock/Shutterstock.com
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Norres Schlauchtechnik

(EE8
Was macht die Industrie in
Zeiten von Corona?

Die Corona-Pandemie stellt weltweit die Wirtschaft vor bisher noch nie dagewesene Herausforderungen. In dieser Aus-
nahmesituation ist es entscheidend, schnell und effizient MaBnahmen zu ergreifen, um die Krise zu meistern. Ein Beispiel
ist die Norres Gruppe: Als Lieferant der NORDWEST Handel AG fiir technische Schlauche hat das Unternehmen zu Beginn
der SARS-CoV-2 Pandemie unverziiglich alle notwendigen und dariiber hinaus empfohlenen Sicherheitsmafinahmenin der

Mangelware seit Corona. NORDWEST setzt bei allen Produkten aus
dem Segment Arbeitsschutz auf zertifizierte und héchste Qualitat.

Organisation ist alles

Globaler Einkauf bei NORDWEST
zu Zeiten von Covid-19

Bereits seit Beginn des Jahres ist das Corona-Virus im Team von Stefan Richlick, als NORDWEST-Bereichsleiter zustandig
fiir den operativen Einkauf & Private Label Management, ein Thema. Immer im unmittelbaren Kontakt mit Lieferanten in
China, Taiwan und Hongkong standen zu Jahresbeginn ohnehin Ausnahmezeiten, wie die des Chinesischen Neujahrsfests

und die fiir Lieferanten wichtige Eisenwarenmesse in Koln, an.

.Wie in den Jahren zuvor bereiten wir uns fir das Chinesische
Neujahrsfest immer sehr gut vor. Dieses Jahr schien jedoch alles an-
ders zu sein und durch unsere guten Kontakte mit unseren Partnern
wurde schnell klar: Wir stehen vor einer grofien Herausforderung”,
beschreibt Stefan Richlick die Zeit im Februar. Durch die Pandemie
wurde praktisch das Chinesische Neujahrsfest um drei bis vier
Wochen verlangert. In Abstimmung mit dem Vorstand wurde dann ein
Bestandsaufbau von Schnelldreher-Artikeln beschlossen, mit dem
konkreten Ziel, zu erwartende logistische Verzégerungen im Sinne
unserer Fachhandelspartner entsprechend abzufedern”, so Richlick.
Als die Corona-Krise dann im Marz auch mit voller Wucht in Europa
und anschlieBend auch in Ubersee ihre Auswirkungen zeigte, waren
die Warenlager fiir Werkzeuge und die meisten anderen Produkte gut
gefillt. .Eine Ausnahme bis heute besteht im Segment Arbeitsschutz.
Hierist es nach wie vor so, dass der Normalzustand, wie in den anderen
Warenbereichen, nicht im April oder Mai erreicht werden konnte. Eine
massive Nachfragewelle im Marz und April zwang die Warenbestande
letztendlich in die Knie. Die Nachversorgung dieser Produkte inner-
halb kiirzester Zeit war kaum mdglich. .Nach und nach entspannt sich
jedoch die Lage auch hier zunehmend, da die Kundennachfrage lang-
sam wieder ein normales Ma3 annimmt und die Lieferanten mit den
Nachlieferungen vorankommen. Dennoch wird es noch einige Zeit an-
dauern, bis hier wieder ein Zustand wie in der Zeit vor der Pandemie
hergestellt ist”, erklart Stefan Richlick zur aktuellen Situation, Stand
Ende Juni.
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.Das Thema Arbeitsschutz stellt nach wie vor ein Warensegment
dar, in dem die Beschaffung von zertifizierter Qualitatsware wei-
terhin Beschrankungen unterliegt”, stellt Michael Rolf, Geschafts-
bereichsleiter Handwerk & Industrie und unter anderem zustandig fir
die Bereiche Arbeitsschutz und Operativer Einkauf, fest. .Gemeinsam
sind wir in engem Kontakt mit unseren Lieferanten und sorgen dafir,
dass wir unsere Verantwortung nach hohen Anspriichen an Qualitat
und Zertifizierung bei den stark nachgefragten Waren, wie von Mund-
Nasen-Schutzmasken, kompromisslos erfillen”, so Michael Rolf.
Insgesamt sehen sowohl Stefan Richlick, als auch Michael Rolf die
Situation in der Warenbeschaffung dank der guten organisatorischen
Leistung in China, Taiwan und Hongkong riickblickend trotz der vielen
Herausforderungen durch Corona positiv. Und auch, wenn der person-
liche Kontakt und die Bemusterung der Waren in den letzten Monaten
und Wochen ungewohnt, z. B. iiber Videokonferenzen erfolgten, ist die
Zusammenarbeit mit den Lieferanten positiv zu bewerten. ..Schwieriger
ist die Lage in einigen anderen Importlandern auf dem asiatischen
Kontinent. Hier missen wir weiterhin abwarten, wie sich die Corona-
Situation entwickelt.” Reslmierend gehen jedoch beide, Michael
Rolf und Stefan Richlick, davon aus, dass sich die Liefersituation der
meisten Waren (auBer in den Sortimentsbereichen Mund-Nasen-
Schutzmasken, Einmalanziige und Handschutz) aus den Lieferlandern
China und Taiwan kontinuierlich normalisiert und zeitnah den Stand
von vor Corona erreichen wird - vorausgesetzt Asien bleibt ebenfalls
von einer zweiten Welle verschont. | MR

Gruppe umgesetzt. Das Ziel dabei, Produktion und die Lieferung der Produkte weiterhin zu gewahrleisten.

Norres war mit eines der ersten Unternehmen in der Region, wel-
ches eine Fiebermessung bei Betreten der Biroraume fir alle
Mitarbeiter am Hauptsitz in Gelsenkirchen und in den Niederlas-
sungen weltweit umgesetzt hat. Hygienevorgaben wurden fir alle
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter kommuniziert und anschlieend
im gesamten Gebaude visuell kommuniziert. Desinfektionsmittel
in den zentralen Punkten im Gebdude sowie klar strukturierte
Bereichstrennungen und Abstandsregelungen fiir alle Mitarbeiter
gehorten dabei zum Standard und wurden fest in den Arbeitsalltag
integriert.

Zusatzlich gab es kurzfristige und weitreichende Maflnahmen, um
Service und Dienstleistungen vom Home-Office aus zu fiihren. .Mit
unseren Mafinahmen haben wir zum einen im direkten Umfeld ein
Zeichen gesetzt und unseren Anspruch an die Gesundheit unserer
Mitarbeiter und deren Familien deutlich gemacht. Diesen Weg werden
wir weiterhin konsequent verfolgen”, erklart Norres CEO Ralf Dahmer.
Um die Empfehlungen und Regeln auch im offenen Verwaltungsbereich
umzusetzen, wurden alle Arbeitsplatze tberprift. Dort wo es notwen-
dig war, installierte Norres Schutzwéande, um auch insbhesondere im
Verwaltungsbereich sicher und vollumfanglich arbeiten zu kdnnen.
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Neben den aktuellen Rahmenbedingungen, die sich auf die Sicherheit
der Mitarbeiter beziehen, bietet die Norres Gruppe ihren Kunden ein
Gesamtpaket an Mafinahmen, um auch die Zeit nach der Pandemie er-
folgreich zu gestalten. Hier liegt der Fokus insbesondere auf Logistik
und damit Lagerverfligbarkeit, um alle Kunden noch schneller und
flexibler zu bedienen. Dazu kommen noch bereits fertige Norres
Produktinnovationen sowie ein komplett neuer, auf Innovation ausge-
richteter Katalog sowie ein begleitender Web-Auftritt unter norres.de,
der die Kompetenz und die Servicefahigkeit des Herstellers von tech-
nischen Schlauchen unterstreicht.

.Fir uns bei Norres steht fest, dass wir uns auch bereits parallel zu
den einschrankenden MaBnahmen wahrend der Pandemie auf die Zeit
danach ausrichten. Das bedeutet: Neue Mehrwert-Konzepte, innova-
tive Produktneuheiten und die Optimierung der Wertschopfungskette,
z. B. durch Digitalisierung. Alles Maf3inahmen die wir unseren Kunden
ab sofort zu Bewaltigung der Auswirkungen der Krise zur Verfligung
stellen konnen,” fasst Ralf Dahmer als CEO die inhaltlichen Maf3nah-

men fur die mittelfristige Zukunft zusammen. | MR, Foto: Norres
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Grenzland Baugerate GmbH & Co. KG

Ein Wechselbad
der Gefuhle im
Corona-Hotspot

15 Kilometer sind es von Hiickelhoven, dem Unternehmens-
standort von Grenzland Baugerate, bis zum damaligen Coro-
na-Hotspot Gangelt/Kreis Heinsberg: Gangelt, das nach einer
Karnevalssitzung einen rapiden Anstieg von Infektionen
zu verzeichnen hatte - ein so genanntes Superspreading-
Ereignis. Die NORDWEST News sprach mit Geschaftsfiihrer
Enrico Laskowski liber diese Zeit und wie er sein Unter-
nehmen durch die Pandemie gefiihrt hat.

= NORDWEST News: Wann wurden Sie mit den ersten Corona-Kon-
sequenzen konfrontiert?
Enrico Laskowski: Rosenmontag, am 24. Februar, haben wir noch
entspannt Karneval gefeiert. Wir wussten zwar durch die Medien
um Corona, aber so richtig wahrgenommen haben wir es noch
nicht. Das hat sich dann allerdings ein paar Tage nach Karne-
val schlagartig geandert, als es in unserem Landkreis zu einem
sprunghaften Anstieg von Infektionen kam und der Bundesgesund-
heitsminister sogar eine Reisewarnung fir NRW ausgegeben hat.

4 NORDWEST News: Wie haben Sie darauf im Unternehmen
reagiert?
Enrico Laskowski: Wir haben einen Krisenstab gegriindet, einen
Grofteil unserer Mitarbeiter in den Urlaub geschickt und unser
Lager fur die Kunden geschlossen. Es war mir wichtig, Unterneh-
men und Mitarbeiter zu schitzen und schnell zu reagieren.

= NORDWEST News: Wie ging es dann weiter?

Enrico Laskowski: Kurz nachdem in unserem Landkreis die ersten
EinddmmungsmafBnahmen umgesetzt wurden, an einem Montag
und Dienstag, lief unser Geschaft schlagartig gegen Null. Ich muss
zugeben, dass mir in diesem Moment ganz anders wurde. Aber
am Mittwoch folgte glicklicherweise die Trendwende und unser
Mietpark war ausgelastet. Zudem wollte eine Kommune in unse-
rem Kreis ad hoc unseren reguldren Halbjahresbestand an Masken
kaufen. Die Preise habe ich dafir tbrigens nicht angehoben - mir
sind vertrauensvolle und langfristige Partnerschaften wichtiger.

Enrico Laskowski

4= NORDWEST News: Wie haben Sie auf diese Entwicklungen

reagiert?

Enrico Laskowski: Es war ein Spiel mit dem Feuer, dessen bin ich
mir bewusst, aber: wir haben unsere Mitarbeiter zurtckgeholt,
um den Ansturm abzufedern. Jedoch nicht ohne entsprechende
Sicherheitsvorkehrungen getroffen zu haben.

4 NORDWEST News: Wie haben Sie in dieser Zeit sonst mit den

Kunden Kontakt gehalten?

Enrico Laskowski: Unsere AuBlendienstler haben vermehrt das
Telefon genutzt. Zudem haben wir Uber unsere Profile in den
sozialen Netzwerken Facebook und Instagram informiert. Mein
personliches Highlight ist aber der Verkauf von Baumaschinen
tiber Facetime (Anmerkung der Redaktion: die Videotelefonie von
Applel, die ja doch sehr erklarungsbediirftig sind. Das haben wir
in den Wochen des Social Distancing verstarkt getestet und den
Kunden uber das Handy alle Details unserer Baumaschinen ge-
zeigt und erklart. Das hat sehr gut funktioniert und wir konnten
dariber einige Kaufvertrage abschlieffen. Ein Teil unserer Kunden
mochte das auch nach den Pandemiezeiten so fortfihren.

= NORDWEST News: Wie planen Sie das nichste Jahr, gibt es

schon Uberlegungen und Konsequenzen?

Enrico Laskowski: Ich bin dankbar, dass die Krise fur unser
Unternehmen und meine Mitarbeiter so glimpflich abgelaufen ist.
2021 wird es nochmal spannend, eine realistische Marktanalyse
ist derzeit jedoch nicht moglich. Ausschreibungen von Bau- und
Sanierungsprojekten werden vielleicht storniert oder neu aus-
geschrieben, was die Konditionen andern wird. Zudem wird der
Wettbewerb sicherlich harter werden, weswegen wir schon jetzt
verstarkt in Online- und Guerillamarketing investieren. Dennoch
versuche ich optimistisch zu sein: Wir haben Uber die Jahre gut
gewirtschaftet und sind mit den drei Standbeinen Handel, Miete
und Werkstatt gut und vielseitig aufgestellt. Ich bin sehr stolz auf
meine Mitarbeiter und dankbar, dass alle an einem Strang gezo-
gen haben - eine gute Truppe ist viel wert. | LD

www.grenzland-baugeraete.de
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Piel Die Technische
GroBBhandlung GmbH

Im Corona-Modus

Als sich eine Intensivierung der Corona-Krise ab-
zeichnete, hat man bei Piel Die Technische Grof3-
handlung, zertifizierter Fachbetrieb fiir PSA nach
VTH-Standard, innerhalb von zwei Tagen eine Coro-
na-Taskforce ins Leben gerufen. Diese ist seit dem
4. Marz 2020 aktiv.

Vier Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen aus dem Hauptstand-
ort Soest sind ganztagig mit der Unterstiitzung von drei
Kollegen aus den Niederlassungen in Dresden, Eisen-
hittenstadt und Halle (Saale) aktiv und kommunizieren per
Telefonkonferenz, um die neuesten Entwicklungen zu be-
sprechen und daraus Vorgehensweisen innerhalb des Unter-
nehmens zu entwickeln und umzusetzen. .Wichtig war uns,
dass verschiedene Unternehmensbereiche und Kolleginnen
und Kollegen mit verschiedenen Erfahrungswerten in der
Taskforce vertreten sind. Dadurch finden wir immer wie-
der gute Losungen, die unseren Kunden dienen”, erldu-
tert Manuela PlaBmann, Prokuristin und Leitung Vertrieb
bei Piel.

WARENVERTEILUNG UND UNTERSTUTZENDE
SERVICES

So hatte die Taskforce unter anderem hauptsachlich tber
die Zuteilung Corona-betreffender Artikel im Kundenkreis
entschieden und somit eine Losung bei immer starkerer
Verknappung gefunden. Ob FFP-Masken, Halbmasken, Voll-
masken, Filter, Desinfektion, Einmalhandschuhe, Einweg-
overalls oder auch Toilettenpapier - fir die Zuteilung wurden
genaue Kriterien angelegt. Dazu gehdéren unter anderem der
Einsatzzweck, die kleinste bendtigte Menge des Kunden und
ob dieserin denvergangenen zwei Jahren einen der genann-
ten Artikel bei Piel bereits erworben hatte. .Wir sind uns si-
cher, dass dies der einzig richtige Weg ist. Deshalb haben
wir entschieden, dass wir zuerst unseren Stammkunden
verpflichtet sind. Diese benétigen Versorgungssicherheit,
um ihre Arbeit weiter auszufiihren.” Bei den Kunden stieflen
die Zuteilungen fir die kleinsten bendtigten, produktionsre-
levanten Mengen auf Verstandnis. .Wenn die Betriebe wei-
terarbeiten kénnen, dient es im Endeffekt der Gesellschaft.
Zudem beweist es Solidaritat untereinander, niemanden leer
ausgehen zu lassen”, so Prokuristin Manuela PlaBmann.
Zusatzlich stellt das Unternehmen seinen Kunden einen
kostenlosen Handlungsleitfaden zum SARS-CoV-2-Arbeits-
schutzstandard zur Verfligung, zum Beispiel fiir Losungen
in Sozialraumen oder engen Treppenhausern. Und auch ein
Wascheservice fir Baumwollmasken wurde etabliert - in
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SARS-COV-2 - MASKEN FULL-SERVICE-PAKET
EINFACH - SICHER - ZUV ! G

Zusammenarbeit mit lokalen Waschereien, um etwas fir die heimi-

sche Wirtschaft zu tun. .Zudem sind mir die herkdmmlichen
Einwegmasken, die man jetzt oft sieht, ein Dorn im Auge, weil sie
alles andere als nachhaltig sind”, erklart Mario Ernst, geschafts-
fihrender Gesellschafter bei Piel.

Der Ladenverkauf ist derzeit geschlossen, die meisten Piel-Mit-
arbeiter und -Mitarbeiterinnen arbeiten derzeit im Homeoffice.
Kundengesprache und Beratungen finden telefonisch, per Mail oder
Skype statt. Zudem informiert Piel Uber neueste Entwicklungen auf
dem Youtube-Kanal Pielchannel. | LD

www.piel.de
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Digitalisierung
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Digitalisierung wichtiger denn je

Schulungen liefern

Grundlegendes

Die Digitalisierung ist aus dem Alltag nicht mehr wegzudenken - das hat die vorherrschende Coro-

na-Pandemie, durch die angeordnete SchlieBung vieler Ladengeschéfte, noch einmal sehr deutlich
gezeigt. Die Fachhandelspartner konnen jedoch durch klug eingesetzte Digitalisierungsmafinahmen
ihre Wettbewerbsfahigkeit sichern und auch in Krisenzeiten aktivam Geschaftsleben teilhaben.

.Wir mochten den Fachhandelspartnern die Moglich-
keit geben, sich in diesem Umfeld weiter zu spe-
zialisieren, um im digitalen Vertrieb erfolgreich
sein zu konnen®, erklart Martin Reinke, Hauptbe-
reichsleiter IT & E-Business, .aus diesem Grund
wollen wir hier mit einer kurzweiligen Schulungs-
reihe im ersten Schritt unterstiitzen und unseren
Handelspartnern das bendtigte Grundlagenwissen ver-
mitteln.” Das Ziel der Schulungsreihe: die Wettbe-
werbsfahigkeit der Fachhandelspartner zu sichern und
ihre Beziehungen zum Endkunden zu digitalisieren.
Zum Ende des Jahres wird es dazu eine kostenfreie
Schulungsreihe Uber ein Online-Tool geben. In die-
ser wird ganzheitliches Wissen rund um das Thema
E-Commerce inklusive aller relevanten Aspekte vermit-
telt. Folgende Themen stehen auf der Agenda:

+ Grundlagen Digitalisierung

+ Grundlagen eCommerce

+B2C vs. B2B eCommerce

+ Online-Shop-Systeme
(Entscheidungskriterien, Funktionalitaten)

+ NORDWEST eSHOP

+ MRO-Management

+ Online- und E-Mail-Marketing

+ Elektronische Produktdaten fir Plattformen

Dabei geht es keineswegs nur um NORDWEST-Inhalte.
Vielmehr werden generelle Begrifflichkeiten ge-
klart, Unterschiede und Besonderheiten von Online-
Vertriebskandlen und E-Commerce-Konzepten er-
ldutert oder auch technische und organisatorische
Grundlagen dargestellt. Insgesamt sind die Themen
auf elf Schulungsmodule aufgeteilt, die jeweils eine
Stunde dauern. Teilnehmen kénnen alle Mitarbeiter
und Geschaftsfiihrer der Handelspartner, mit oder
ohne Vorwissen. Zudem ist es mdglich, sich auch nur
fur einzelne Module und nicht die gesamte Reihe anzu-
melden.

Wahrend der Schulung bleibt via anonymer Chatfunktion
ausreichend Gelegenheit fir Fragen, die in einer an-
schlieBenden Live-Sequenz von den NORDWEST-
Mitarbeitern aus den entsprechenden Bereichen der
Abteilung IT & E-Business und Marketing beantwortet
werden. Weitere Informationen werden zeitnah an die
Handelspartner versendet. | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Martin Reinke

Tel.: 0231 - 2222 5101
m.reinke@nordwest.com
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Mit dem eSHOP durch die Krise

WIR Wie Online-Shopping in

PACKEN
ES AN!

Pandemiezeiten unterstutzt

In der Corona-Hochphase im Friihjahr waren physische Kontakte weitestgehend reduziert, Distanzregelungen wurden
geschaffen und Handler jedweder Branche mussten entweder ihre Ladengeschafte schlieBen oder taten dies freiwillig,
um Mitarbeiter und Kunden vor Infektionen mit dem heimtiickischen Virus zu schiitzen. Flatten the curve war das Motto.
Diesem war der Alltag untergeordnet. Wohl dem, der bereits einen eSHOP einsetzt oder das Angebot von NORDWEST an-

genommen hat, diesen in 48 Stunden bei sich zu etablieren.

Das Team um Thomas Cramer, Bereichsleiter eBusiness & IT-
Beratung, hat den eSHOP in den vergangenen Jahren zu einem
erfolgreichen Online-Vertriebskanal entwickelt: .Wir sehen unse-
ren eSHOP als ganzheitliches eCommerce-Konzept, das samtliche
Anforderungen im Online-Geschéft erfillt.” Dazu gehdren neben
dem Shopsystem die Bereitstellung der Artikel- und Logistikdaten,
professionelle Vermarktungsstrategien und ein umfassendes Be-
treuungsangebot mit Administratorenschulungen sowie kosten-
losem Support. NORDWEST bietet damit ein Rundum-Sorglos-
Paket an. Nachfolgend berichtet die NORDWEST News von zwei
Handelspartnern, die sich fiir das Thema eSHOP entschieden haben.

ETABLIERTER ESHOP ALS UNTERSTUTZUNG

IN DER KRISE

Die Gustl Pirsch GmbH aus Augsburg, GroBhandel fir Sanitar und
Heizung, nutzt den eSHOP bereits seit einigen Jahren. Zu Beginn
der Corona-Krise konzentrierte sich Geschaftsfihrer Alexander
Neff ganz darauf, die in Bayern verordneten Mafnahmen umzu-
setzen und zusétzliche Liefertouren fiir seine Kunden anzubieten.
Denn Warenlieferungen waren nach wie vor gestattet, wahrend die
Besuche der AuBendienstmitarbeiter jedoch untersagt waren.
Besondere Werbemaf3inahmen, um auf den Shop hinzuweisen,
wurden nicht ergriffen. .Dazu war aufgrund der Ereignisse keine
Gelegenheit”, berichtet der Geschaftsfiihrer. Das Team der Gustl
Pirsch GmbH wies einzig in Telefonaten mit Kunden immer wieder
auf den eSHOP hin, um den Ansturm telefonischer Bestellungen
abzufedern und umzulenken. Mit Erfolg: Im Marz und April stie-
gen die Nutzungszahlen rasant an. Auch neue Kunden kamen hin-
zu. Bis zu vier Mal taglich fanden daran anschlieflend Liefertouren
statt. Technisch hat der eSHOP die verstarkte Auslastung gut Uber-
standen, Verzdgerungen gab es keine. .Der eSHOP war fir uns
ein extrem wichtiger Faktor in dieser Zeit. Er hat uns positiv durch
die Krise gebracht. Ich kann nur an meine Haustechnik-Handler-
kollegen appellieren, ebenfalls auf den eSHOP zu setzen. Denn damit
hat man ein verniinftiges Tool an der Hand, um sich zu behaupten.”

ESHOP IN 48 STUNDEN

Anders sah es bei der Seeberger Industriebedarf GmbH in Alfeld
(Leine) aus. Geschéftsfihrer Oliver Wychowaniec hat das Unter-
nehmen erst 2019 Gbernommen - einen Onlineshop gab es nicht.

SPECIAL | NORDWEST

Die Installation des eSHOPs stand fir den neuen Geschaftsfih-
rer eher auf der mittelfristigen Agenda. .Ich muss zugeben, dass
dieses Thema auf meiner Prioritatenliste nicht ganz oben rangier-
te. Dennoch habe ich den eSHOP schon immer als gute Erganzung
zum stationdren Geschaft gesehen. Mir ist bewusst, dass man
dadurch weiter wachsen kann und den Anforderungen der Kunden
an digitale Beschaffungswege gerecht wird.” Als Corona und die
damit einhergehenden Mafinahmen die Normalitat zum Erliegen
brachten, rissen die personlichen Besuche bei den Einkaufern sei-
ner Kunden ab - der Bedarf nach Ware allerdings nicht. Von daher
passte es gut, als NORDWEST am 25. Marz sein Angebot verof-
fentlichte, bei Bedarf in 48 Stunden einen eSHOP einzurichten.
Oliver Wychowaniec griff zu. Obwohl er zu Beginn nicht zu 100 %
darauf vertraute, dass die Umsetzung in zwei Tagen mdglich sei.
.Normalerweise bendtigen solche Projekte mehr Vorlauf- und
Umsetzungszeit, weswegen ich die 48 Stunden doch ein wenig
ambitioniert empfand. Aber NORDWEST hat uns nicht enttauscht.
Unser eSHOP war wie versprochen nach der kurzen Zeit fertig”,
freut sich der Geschéftsfiihrer. Einer seiner Mitarbeiter kiimmert
sich seitdem um den Shop und hat diesen an das Unternehmens-
Corporate Design angepasst sowie eigene Kataloge und Artikel
eingefigt. Der NORDWEST-Support stand dabei zu jeder Zeit fir
alle Fragen zur Verfligung. Oliver Wychowaniec ist begeistert von
der gesamten Leistung: .Was uns versprochen wurde, wurde ein-
gehalten, die Hilfsbereitschaft und Unterstitzung waren immens.
In Summe war es fir uns eine extrem positive Erfahrung!” | LD, Foto:
365 days studio/Shutterstock.com

www.puersch.de
www.seeberger-industriebedarf.de

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Thomas Cramer

Tel.: 0231 - 2222 5210
t.cramer@nordwest.com

Handwerker-Welten
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Bei NORDWEST schatzen Annick und Evert Eyckerman das grofle Produktan-
gebot, die hohe Verfiigbarkeit und Liefergeschwindigkeit sowie die {ibersicht-
lichen Kataloge.

Godevaart Geredschappen

Vom Allrounder
zum Werkzeug-
spezialisten

HANDELSPARTNER | NORDWEST

Die Geschichte des belgischen NORDWEST-Fachhandels-
partners Godevaart Gereedschappen ist typisch fiir viele
Branchenunternehmen. Der Ursprung des heute in der
vierten Generation gefiihrten Familienunternehmens
war eine Schmiede. Aufgrund der raumlichen Nahe zum
Antwerpener Hafen wurde praktisch immer schon mit
Werkzeugen gehandelt. Aber auch klassische Eisen- und
anfangs auch Haushaltswaren gehorten zum Sortiment.

Doch Ende des vergangenen Jahres folgte dann der ent-
scheidende Schritt in Richtung deutliche Spezialisierung.
Das kleine und viel zu beengte Fachgeschaft in der Ant-
werpener Innenstadt wurde von Evert Eyckerman, dem
heutigen Inhaber, und seiner Frau aufgeldst und an den
jetzigen Standort an den Stadtrand von Brasschaat ver-
legt. Neben ausreichend Platz und Parkraum fir Kunden
wurde mehr und mehr der Profikunde ins Visier genom-
men. Heute konzentriert sich der Fachhandel neben dem
Verkauf von Maschinen, Handwerkzeugen, Konsum-
gltern zunehmend auf den Handel mit hochwertigen
Artikeln. Eine weitere Starke ist die Konfiguration kun-
denindividueller Maschinen. Gerade mit diesem Ser-
vice will Evert Eyckerman seinen Mitbewerbern immer
einen Schritt voraus sein. Unterstiitzung bei der Neu-
ausrichtung fand er auch bei der Asamco. Bei der bel-
gischen Einkaufskooperation fir technische Handler ist
Godevaart Gereedschappen von Beginn an Mitglied.

HOHE KUNDENBINDUNG

Das Konzept fiir den neuen Standort ging sofort auf: Der
Fachhandel etablierte sich bei seinen Kunden, so dass
die Raumlichkeiten praktisch jetzt schon wieder viel zu
klein sind.

Seit Beginn der Zusammenarbeit mit NORDWEST ver-
kauft Godevaart Gereedschappen mit grolem Erfolg
PROMAT-Werkzeuge. Im neuen Fachgeschaft sind eini-
ge Regale mit PROMAT bestlickt - weitere sollen folgen.
Denn dank der hohen Qualitat, der guten Verfligbarkeit
und der attraktiven Preise konnte Evert Eyckerman viele
seiner langjahrigen Kunden fiir die Marke begeistern.
Insgesamt beschaftigt das Unternehmen heute 14 Mit-
arbeiter. Allein acht davon sind im Auflendienst tatig - vier
im Vertrieb, zwei in der Logistik und zwei speziell fir den
technischen Support beim Kunden. Genau darin sieht der
Inhaber auch die Starke seines Unternehmens. . Wir kén-
nen jedem Kunden individuelle Lésungen anbieten. Auf
99,9 Prozent der Kundenanfragen bieten wir die passende
und vor allem berzeugende Antwort. Unser Fachwissen
in Kombination mit einem grofien Partner-Netzwerk, das
wir immer bei Bedarf mit einbeziehen kénnen, lasst uns
diese hohe Quote erreichen. Ohne diese Moglichkeiten der
individuellen Kundenunterstiitzung wiirden wir sicher in
der grofien Masse versinken”, beschreibt Evert Eyckerman.
Vielleicht ist gerade dieses, auf die personliche Kunden-
bindung bezogene Geschaftsmodell, der Grund, warum
der Fachhandler bisher keinen Onlineshop betreibt. . Auf-

Eln Fachhandel fiir Profis.

grund unserer speziellen Ausrichtung sehen wir in Amazon und Co.
noch keine direkte Bedrohung. Nach unserer Erfahrung sind viele
Kunden immer noch bereit, fir sichtbare Serviceleistungen zu be-
zahlen. Doch wissen wir auch, dass sich die Zeiten andern und wir
uns zunehmend mit dem Thema beschaftigen missen. Dabei soll die
Lésung fir unseren Onlineshop idealerweise genau so individuell sein
wie unser stationdres Geschaft heute. Selbstverstandlich werden wir
bei der Umsetzung die Experten von NORDWEST hinzuziehen”, so
Evert Eyckerman weiter.

SCHWIERIGE PROGNOSEN

Aus Sicht des Unternehmers sind gewisse Wettbewerbsnachteile eher
an anderer Stelle zu suchen: Ein Problem ist, dass viele Lieferanten
europaweit unterschiedliche Richtpreise vorgeben. Die starre Preis-
politik in Kombination mit einem offenen Warenverkehr fihrt - je nach
Land - zu immer geringeren Margen. Evert Eyckerman ist Uberzeugt,
dass im Geschaft mit dem Fachhandel langfristig nur die Hersteller
erfolgreich sein werden, die Gber intelligente Preissysteme verfuigen.

In Belgien existiert ahnlich wie in vielen anderen Landern ein Mangel
an Fachkraften. Damit Beschaftigte nicht abwandern, versucht Evert

Eyckerman immer wieder, eine angenehme und persénliche Arbeits-
atmosphare zu schaffen. .Die Zusammenarbeit bei uns basiert auf
Respekt. Mit der Zeit sind viele Freundschaften entstanden, die tber
die berufliche Arbeit hinausgehen. Doch wie Uberall gibt es auch bei
uns Meinungsverschiedenheiten. Wichtig ist, dass Probleme immer
sofort gelost werden und man abends wieder unbeschwert in der
Kneipe zusammensitzen kann. Gerade diese hohe Bindung tragt dazu
bei, dass viele sehr lange bei uns bleiben”, sagt der Geschaftsfihrer.
Eine Prognose fir die wirtschaftliche Entwicklung der kommenden
Monate fallt ihm sehr schwer, denn durch die Covid-19-Pandemie
ist vieles unberechenbar geworden. Vor allem im Antwerpener Hafen
sind die Auswirkungen deutlich zu spiren. Aufgrund des riicklaufigen
Transportvolumens brachen die Umsatze der Reedereien und Werf-
ten teils drastisch ein. Dies ist fir viele nicht die Zeit, um in neue
Werkzeuge und Maschinen zu investieren.

Glucklicherweise konnte der Fachhandel aber durch die Hinzugewin-
nung neuer Kunden die Umsatzeinbriiche hier weitestgehend kom-
pensieren. | MF, Fotos: Godevaart Gereedschappen

www.godevaart.be
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Die Hauptniederlassung in Papenburg.

Die neue Niederlassung in Spelle.

HANDELSPARTNER | NORDWEST
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Heinz Sanders GmbH

.Wir bewegen was"

Der Leitspruch der Heinz Sanders GmbH hatte in den vergangenen
Monaten nicht besser passen konnen. Der NORDWEST-Handelspart-
ner erhielt Lieferanten-Auszeichnungen, baute neu und entwickelte
weitere Standorte.

Zum 1. Januar bereits hatte das Unternehmen mit den drei Ge-
schéaftsfihrern Antoon Scholte-Aalbes, Jirgen Suntrup und Her-
mann Hebbelmann, den NORDWEST-Handelspartner A+B in Ahaus
tbernommen. Dessen Grinder und Geschaftsfiihrer Walter Bahr
wollte sein Unternehmen nach mehr als 30 Jahren in vertrauenswir-
digen Handen wissen. .Alle Beteiligten haben sich intensiv mit der
Ubernahme von A+B auseinander gesetzt, wobei unsere langjshrige,
freundschaftliche Verbundenheit sicherlich eine starke Basis fir die
Verhandlungen war”, berichtet Jiirgen Suntrup”, .die Ubernahme hat
sich sehr positiv entwickelt und das freut uns.” Dabei kann die Heinz
Sanders GmbH auf das A+B-Team und dessen Erfahrungsschatz
zurlickgreifen, alle Mitarbeiter wurden tbernommen. 95 % der un-
ternehmerischen Schwerpunkte decken sich zudem mit denen der
Heinz Sanders GmbH, .A+B ist praktisch ein Spiegelbild zu uns, das
hat eine Ubernahme so interessant gemacht. Hier lassen sich Syn-
ergieeffekte nutzen”, ist Suntrup tberzeugt.

Ende Mai hatte die Heinz Sanders GmbH zudem einen weiteren
Standort in Spelle, direkt an der nordrhein-westfalischen Grenze, be-
zogen. Der Wunsch, die Kunden addquat betreuen zu kénnen, hatte
diese Entscheidung beschleunigt. Sechs Mitarbeiter mit Branchen-
erfahrung konnten flr die neue Niederlassung gewonnen werden.
.Mit A+B in Ahaus und unserem weiteren Sitz in Spelle sind wir als
Heinz Sanders GmbH in regelmafigen Abstanden von der Nordsee
bis zum Ruhrgebiet prasent. Wir konnen unseren Kunden nun fla-
chendeckend unsere Leistungen anbieten”, so der Geschaftsfihrer.

AUSZEICHNUNGEN DER INDUSTRIE

Mit den Lieferanten Novus Air GmbH und der Bernd Siegmund GmbH
verbindet die Heinz Sanders GmbH langjahrige Partnerschaften.
Beide Hersteller wirdigten den NORDWEST-Handelspartner nun
flr seine vertrieblichen Leistungen. .Die Auszeichnungen ehren
uns sehr und zeigen uns, dass wir mit unseren Vertriebsstrategien
den richtigen Nerv getroffen haben.” Der Praxisbezug steht dabei
im Fokus des Vertriebs. So werden zum Beispiel die Novus-Absaug-
systeme nicht .aus dem Katalog heraus” verkauft. Vielmehr stehen
ausfihrliche Produkttests bei interessierten Unternehmen im Mittel-
punkt. Potentielle Kunden kénnen einen Absaugturm live testen, der
daflir von einem eigens geschulten Heinz Sanders-Mitarbeiter beim
jeweiligen Interessenten installiert und in Betrieb genommen wird.

SCHWEISSERSCHULE NEU EROFFNET

Seit rund einem Jahrzehnt betreibt die Heinz Sanders GmbH eine
Schweiflerschule. Das Angebotsspektrum beinhaltet unter anderem
Grundlehrgange und Vorbereitungen auf die Prifung nach ISO 9606.
Geschult wird in den Bereichen Gasschweiflen, Lichtbogen-, Hand-,
Metall-, Aktivgas-, und Wolfram-Inertgasschweiflen sowie MIG-L6ten
und Brennschneiden. Die praktische Ausbildung erfolgt an entspre-
chenden Demonstrationsplatzen sowie zur Vertiefung des Erlernten an
modernen Einzelarbeitsplatzen in Kabinen.

Ende April bezog die Schweiflerschule in Aschendorf einen Neubau, der
nach modernsten Kriterien errichtet worden war. Jirgen Suntrup: ., Wir
wollen die Ausbildung auf dem aktuellsten Stand halten, deswegen ha-
ben wir neu gebaut und kdnnen somit einen wichtigen Beitrag zur Ent-
wicklung von Fachkraften leisten.” | LD, Fotos: Heinz Sanders GmbH

(v.L.) Toni Scholte-Albes, Jiirgen Suntrup, Walter Bahr und Hermann Hebbelmann
in Ahaus.

Bei der Heinz Sanders GmbH und der A&B
Werkzeuge Maschinen Handels GmbH stehen
Maschinen, Werkzeuge, Schweifitechnik und
Industriebedarf im Mittelpunkt des taglichen
Handelns. 1978 bzw. 1986 gegriindet, beschaf-
tigen die Unternehmen heute ca. 100 Mitarbei-
ter an den Standorten Papenburg, Niederlan-
gen, Spelle und Ahaus.

www.heinz-sanders.de
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FOLGENDE UNITRADE®-MODULE |
SIND BEI KICHERER IM EINSATZ: I ||I

e ERP * CRM
e Cube * Shop
e Fibu

|
g
)
Y11 ¢ Bereits seit den 90er Jahren ist das
jtsstahl  Edelstah iy . = i = AN — Systemhaus SE Padersoft fiir die
= e 1 Stahlhandlung mit Sitz in Baden-

Wiirttemberg tatig. Durch die lang-

jahrige Zusammenarbeit ist die

Handelssoftware optimal auf die

Kicherer-Prozesse eingestellt.

Die gute Bedienbarkeit von Unitrade® schlagt sich laut Utz in geringen Schulungsaufwanden nieder.

Heute betreibt das in Stiddeutschland ansassige Familienunternehmen einen modernen On-
line-Shop fur seine Firmenkunden. Stahl, Bewehrungstechnik, Draht und Gitterroste sowie
Artikel fur die Betriebsausstattung und fir den Arbeitsschutz zahlen zum Leistungsangebot,
das online geordert werden kann. Fir die Implementierung des Shops mussten das vielsei-
tige Kicherer-Sortiment sowie die Bearbeitungsprozesse und Funktionen in einem EDV-Sys-
tem abgebildet werden. Diese Dachfunktion Gbernimmt in den meisten Abteilungen die Han-
delssoftware Unitrade® von SE Padersoft.

VERKNUPFUNG DER LEISTUNGSBEREICHE
Der Handel mit Stahl, stahlverwandten Produkten und damit einhergehende Verede-

Die moderne Lagerlogistik und der eigene Fuhrpark machen Kicherer zum attraktiven Partner fiir Handwerk, Handel und Industrie.

lungsprozesse sind die Tatigkeitsschwerpunkte von Kicherer. Als eine der gréfiten mittel-
standischen Stahlhandlungen in Deutschland bietet das Unternehmen ein ebenso breites
Lagersortiment rund um den Bau. Dadurch ergibt sich fir die Kunden aus Handwerk und

. Industrie die Méglichkeit, nahezu alles aus einer Hand zu beziehen. Ein weiterer Pluspunkt:
ERP'SYStem bildet komplexe StahlprOdUkte ab Mit dem eigenen Fuhrpark, der aktuell aus Uber 80 LKW besteht, konnen die Produkte und

Traditionsunternehmen |
setzt auf hochqualifizierte IT

fangen der Lieferungen sind auf Wunsch verfligbhar, da alle Fahrzeuge miteinander vernetzt
sind. Firmen, die taglich bestellen, werden zu festen Zeiten regelmaBig beliefert.

Denn genau darauf legen die Kunden des Grofihandlers, ob Mittelstandler oder Konzern,
besonderen Wert: hohe Lieferbereitschaft, Schnelligkeit, Zuverlassigkeit - und natirlich auf
Qualitat. Um diese Anforderungen stetig erfiillen zu konnen, geht man in dem Unternehmen
mit Uber 300-jahriger Tradition keine Kompromisse ein. Maximilian Utz resimiert: .In die
,Die Vernetzung zu Lieferanten und Kunden ist das zentrale Thema der Warenwirtschaft”, so Digitalisierung wurde und wird permanent investiert.” Ein Beleg dafir ist der Umstand, dass
formuliert es Maximilian Utz, IT-Leiter der Friedrich Kicherer GmbH & Co. KG, auf die Frage die Entwicklung der Unitrade®-Anwendung .Shop™ in den letzten Jahren stark vorangetrie-
nach den aktuellen Herausforderungen im GrofBhandel fiir Stahlprodukte. Dass Maschinen und ben wurde. Ein strategisches Ziel ist der Ausbau dieser Plattform sowie weiterer Kanale mit
ERP-Systeme miteinander kommunizieren, ist in der Industrie seit Jahrzehnten Standard. Im neuen Vertriebs- und Beschaffungsmaglichkeiten, um den Zielgruppen zukiinftig einen noch
B2B-Sektor, speziell im Stahlhandel, arbeitet man nun ebenso mit Hochdruck daran, die Digi- hoheren Komfort bieten zu kdnnen. Bereits jetzt steht das Angebot von Kicherer fir eine

talisierung nahezu in allen Bereichen zu realisieren und permanent zu optimieren - vom Ange- am Markt etablierte Einkaufsplattform fiir Stahlprodukte, so Utz. Als ein Attribut fir

bot, zur Bestellung, iiber die Kommissionierung und Veredelungsprozesse bis hin zur Lieferung. die hohe Akzeptanz ist die Preisfindung in Echtzeit zu nennen. Kundenindividuelle Preise wer-

Dabei spielen auch leistungsfahige Schnittstellen eine wichtige Rolle. den zum Zeitpunkt der Mengeneingabe im ERP errechnet und ohne Verzégerung in den Shop

Maximilian Utz leitet die aktuell
7-kopfige IT-Abteilung. und damit an den Besteller ausgegeben. »
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SORTIMENTE UND FERTIGUNG IM EINKLANG
Sowohl der Handel als auch die Veredelung von Stahl
zahlen zum Kerngeschaft von Kicherer. Bei vielen die-
ser Auftrage durchlaufen die Produkte einen oder meh-
rere Verarbeitungsprozesse. Maximilian Utz beziffert
den Anteil dieser Auftragspositionen pro Tag auf Uber
50 Prozent. Die Verknlpfung der georderten Leistun-
gen direkt bei der Auftragserfassung ist nach seinem
Dafiirhalten ein entscheidender Aspekt. Dank des leis-
tungsfahigen Warenwirtschaftssystems und der ge-
meinsamen Entwicklungsinitiative ist Kicherer mit
Unitrade® hierfiir bestens aufgestellt. 200 Bildschirm-
arbeitsplatze, zwischen 25.000 und 35.000 Positionen
am Tag sowie 6.000 bis 8.000 Belege dokumentie-
ren das Volumen. Spezifische Stahlfunktionen sind in
der Handelssoftware integriert. Weiter ist der fur die
Branche so wichtige Umgang mit Prifzeugnissen fir die
Anwender komfortabel zu handhaben.

Utz ist sich sicher, dass Kicherer mit seinem hoch-
modernen Maschinenpark und sehr effizienter IT-Infra-
struktur jetzt und fir die Zukunft gut aufgestellt ist. Nicht
zu vergessen sind die vielen qualifizierten und zum Teil
langjahrigen Mitarbeiter. .Wir haben das Glick, dass wir
momentan Uber einen Personalstamm verfiigen, der alle
Bereiche gut abdeckt”, fihrt er weiter aus. .Allerdings
macht der demografische Wandel auch vor dem Stahl-
handel nicht Halt.” Fir den IT-Experten ein Grund mehr,
auf den bestmdglichen Ausbau der Digitalisierung zu
setzen. Die Unitrade®-Module ERP und Cube sind die
Dreh- und Angelpunkte dieser substanziellen Arbeits-
prozesse. Da die Kicherer-Unternehmensbereiche sehr
heterogen ausgepragt sind, ist dem IT-Leiter besonders
an einer Software-Ldsung gelegen, die das Erfassen al-
ler Produkte in einer Oberflache ermaglicht. Sein Bei-
spiel aus der Praxis: Mit den Modulen von SE Padersoft
konnen das Strahlen und Konservieren von Stahl, die Be-
arbeitung von Industriekunststoffen oder die Auftrags-
abwicklung grofRer Mengen an Draht und Gitterrosten
.ohne Umwege" erfasst und ausgewertet werden.

BRANCHENSPEZIFISCHE ENTWICKLUNGEN

Dass das Thema Digitalisierung im inhabergefiihrten
Unternehmen Kicherer eine bedeutende Rolle spielt, be-
legt unter anderem das eigene IT-Team. Die Kopfe um
Abteilungsleiter Maximilian Utz denken bereits heute
Uber die Ablaufe und Aufgaben von morgen nach. Als
hochqualifizierte Entwickler sind sie bestrebt, einzelne
Prozesse noch spezifischer abzubilden und einen ho-
heren Grad an Automatismus zu ermdglichen. Derzeit
wird in der IT-Abteilung Ubrigens an einem webbasier-
ten Kunden-Service-Center gearbeitet. Wohlmaglich ein
weiterer Meilenstein in der langjahrigen Zusammen-
arbeit zwischen SE Padersoft und der Stahlhandlung
Kicherer. | Fotos: Kicherer GmbH & Co. KG

www.kicherer.de

HANDELSPARTNER | NORDWEST

DATEN UND FAKTEN ZUM UNTERNEHMEN:

e Friedrich Kicherer GmbH & Co. KG
www.kicherer.de

¢ Das Unternehmen beschaftigt derzeit Uber
400 Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen.

 Produktsortimente / Serviceleistungen werden

an Firmenkunden in ganz Deutschland,
Osterreich und in der Schweiz ausgeliefert:
- Walzstahl / Qualitatsstahl / Blankstahl
- Edelstahl / NE-Metalle

- Bewehrungsstahl

- Tiefbau & Bewehrungstechnik

- Draht / Eisenwaren / Gitterroste

- Dach & Fassade

- Tore & Tiiren

- Kunststoffe

- Werkzeuge & Maschinen

- Arbeitsschutz & -kleidung

- Werkstatt- & Betriebsausstattung

- Biegezentrum

- Zuschnitt

- Strahlanlage

- Stahlbewehrung mafgerecht nach Plénen /
Skizzen

- Feuerverzinkung und Pulverbeschichtung

- u.a.

Das Hochregallager im Stahlcenter Il steht fiir die hohe Verfiigbarkeit
der Waren und die Leistungsfahigkeit des Unternehmens.
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Kock + Sack GmbH

Mit 300 PS unterwegs

Es gibt viele verschiedene Mafinahmen, mit denen man als Unternehmen auf sich aufmerksam machen kann. Handelspartner Kock + Sack

aus Hamburg-Harburg hat dazu die Werbeflache eines Linienbusses der Hamburger Verkehrsbetriebe gemietet und nach eigenen Wiinschen

gestaltet. Seit Anfang Juni ist der Bus mit der PROMAT-Werbung unterwegs.

Flr insgesamt drei Jahre hat Geschaftsfiihrer Marcel Sack dieses Werbeformat gemietet. Nun war Halbzeit, zu der eine Neugestaltung anstand
- seit Anfang Juni fahrt der PROMAT-Mann mit 300 PS durch Hamburgs Straflen. Marcel Sack berichtet: ,Wir wollten PROMAT noch bekannter
machen, ein Bus bietet hierfiir die perfekte Werbeflache. Unseren Kunden ist die markante Werbung bereits aufgefallen. Auch unsere vorige

Werbekampagne kam schon sehr gut an. Viele Kunden waren sogar der Meinung, es seien mehrere Busse. Das zeigt uns, dass die Werbung wirkt,

den Leuten auffallt und im Kopf bleibt.”

In den vergangenen anderthalb Jahren lag der Fokus der Buswerbung auf Arbeitsschutzbekleidung. Hier hatte Kock + Sack ein Fotoshooting

organisiert und Models ausgesucht. Sogar ein Mitarbeiter des Handelspartners stand freiwillig im Rampenlicht und wurde fiir die prominente

Werbeflache abgelichtet.

KINDERLEICHTE ABWICKLUNG

Die Buchung der Werbeflache und deren anschlieende Beklebung waren kin-
derleicht. .In Hamburg kann man Werbeflachen jedweder Art Uber den Marke-
tingdienstleister Stréer buchen”, berichtet Marcel Sack Gber den administrativen
Vorgang. Dieser stellt eine Vorlage fiir das gewlinschte Format zur Verfligung,
die das werbende Unternehmen dann ganz nach den eigenen Wiinschen ge-
stalten kann - oder auf Wunsch auch direkt durch den Dienstleister umsetzen
lasst. Im Falle der PROMAT-Werbung hatte NORDWEST die passende Bildvor-
lage gestaltet und Kock + Sack zur Verfiigung gestellt. .Nach der Datenlieferung
ging dann alles ganz schnell. Nach nur vier Wochen war .unser” Linienbus mit
der Werbung beklebt.” Nach der finalen Abnahme durch Marcel Sack konnte
der Bus schlussendlich seinen Dienst auf der Strafle tun. Auch bei der Route
galt: diese ist durch das werbende Unternehmen wahlbar. So fahrt der Bus samt
PROMAT-Mann nicht nur durch den Hamburger Stiden, sondern ist auch auf der
anderen Seite der Elbe unterwegs und zeigt sich im Hamburger Stadtzentrum.

KLARE WEITEREMPFEHLUNG

Marcel Sack kann diese Art der Werbung klar weiterempfehlen. ..Der Preis fir
einen Dreijahres-Vertrag ist schon ordentlich, aber auf den Monat runter-
gebrochen ist es in Ordnung. Der Bus wirkt - vielleicht mehr als eine Zeitungs-
annonce - das spiegeln uns die Kunden zurtck.” | LD, Fotos: Kock + Sack

www.kock-sack.de
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Peter Lafrentz GmbH & Co. KG

.Wo guter Service zghlt!”

Dass dieser Slogan beim NORDWEST-Fachhandelspartner
Peter Lafrentz GmbH & Co0.KG gelebt wird, macht das Gesprach
mit Lutz Schoenberner schnell deutlich. Den Kunden zuzuhéren,
ihnen ein verlasslicher Partner sein und Probleme in seinem
Sinne zu losen sind wichtige Aspekte, die der Geschéftsfiihrer
in den Fokus seiner Arbeit stellt. Die NORDWEST News bat den
Geschaftsfithrer zum (telefonischen) Interview, um mehr iiber
den Fachhandelspartner zu erfahren und ihn den Lesern vorzu-
stellen.

4 NORDWEST News: ,Wo guter Service zihlt!” Was steckt

fiir Sie hinter dieser Philosophie?

Lutz Schoenberner: Partnerschaft steht in unserem Unternehmen
Uber allem und wir wollen unseren Kunden stets ein verldsslicher
Partner sein. Wir nehmen sie bei unseren Entscheidungen mit und
horen ihnen zu. Manch eine Entwicklung in unserem Unternehmen
wurde durch die Idee eines Kunden angestofien, die uns weiter nach
vorne bringt. Es ist ein Geben und Nehmen, von dem alle Seiten pro-
fitieren. Und das ist auch gut so. Denn der Markt ist extrem schnell-
lebig geworden. Darauf muss man die richtigen Antworten finden
ohne in blinden Aktionismus zu verfallen.

4 NORDWEST News: Wie sieht das in der praktischen Umset-

zung in lhrem Tagesgeschaft aus?

Lutz Schoenberner: Wir sind der klassische Dienstleister. Neben
dem Ein- und Verkauf von Stahl, Edelstahl, Baustahl- oder Tiefbau-
produkten widmen wir uns auch der Anarbeitung, hier besonders
intensiv im Betonstahlbereich. Bei der Logistik kénnen wir auf alle
Bedirfnisse eingehen - mit oder ohne Kranwagen, dafiir mit Plan-
sattel oder auch mit dem kleinen Expressfahrzeug. Ich breche es
gerne wie folgt runter: der Kunde darf bestellen und seine Rechnung
bezahlen - das, was dazwischen passiert, ist unser Problem. Wir ho-
ren dem Kunden zu und bei Beschwerden horen wir noch starker
zu. Reklamationen sehen wir nicht als Misserfolg, sondern als neue
Chance. Es ist wichtig, die Kunden ernst zu nehmen und Kompetenz
zu zeigen, ihm ein Gesamtpaket aus einer Hand zu bieten. Denn das
spart ihm Zeit und Geld. Und dann wahlt er auch beim nachsten Mal
meine Telefonnummer und nicht die des Wettbewerbers.

4 NORDWEST News: Geben Sie den Lesern gerne einen
Einblick in Ihre Vita. Waren sie schon immer stahlaffin?
Lutz Schoenberner: In den achtziger Jahren habe ich im Kon-
zern-Stahlhandel gelernt und nach Ausbildungsende in einem wei-
teren Konzern mit eigener Werksbasis gearbeitet. Ende 1993 hat
mich ein grofBer Mittelstandler in Schleswig-Holstein gebeten, drei
seiner Niederlassungen als Verkaufsleiter fir die Bereiche Profile,
Bleche, Rohre und Edelstahl zu einer zusammenzufihren.
Von 2005 bis 2013 konnte ich dann in verantwortlicher Position bei
einem Rohrspezialisten auch weitere Erfahrungen auf internationa-
ler Ebene sammeln und hatte gleichzeitig durch Verkaufsstandorte
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Lutz Schoenberner

innerhalb Deutschlands .das Ohr am Markt der Handlerkunden”.
In dieser Zeit gab es bereits Berlihrungspunkte zu NORDWEST
und den dort handelnden Personen.

2013 wurde ich dann, in der jetzt fast hundertjahrigen Geschich-
te des Unternehmens, der erste alleinverantwortliche Fremd-
geschaftsfihrer der Peter Lafrentz GmbH & Co.KG - das hat von
meiner Lebensplanung, der Ausrichtung meiner Gesellschafter
und von den Aufgaben her einfach sehr gut gepasst, weswegen
ich auch keine einzige Sekunde diesen Schritt bereue.

= NORDWEST News: Wie war es vom Hindler-Handler-Geschift

zuriick in den regional gepragten Mittelstand zu gehen?

Lutz Schoenberner: Das war ziemlich spannend und auch eine
Herausforderung. Alle Handler, die vorher meine Kunden waren,
wurden jetzt zu meinen Wettbewerbern. Die Gesellschafter und
Mitarbeiter der Peter Lafrentz GmbH kannte ich durch meine
frihere Aufgabe schon, so dass wir uns zu Beginn nicht wirklich
fremd waren. Das hat die Arbeit extrem erleichtert.

Potor Lafreny K G
Elsan-Grosshandng
Helda/Hokd

= NORDWEST News: Mit welchen Zielen haben Sie damals Ihre

neue Aufgabe gestartet? Wie wollten Sie das Unternehmen
verdndern?

Lutz Schoenberner: 2013 lag der Unternehmensfokus fast aus-
schlieflich auf Betonstahl. Mir war es wichtig, diesen Fokus
auszuweiten und das Unternehmen zu einem wettbewerbsfahi-
gen Allrounder zu entwickeln ohne die Starken zu vernachléssi-
gen. Dann ging es mir darum, die Abhangigkeit von Konzernen
zu verringern und Potentiale in den einzelnen Warengruppen
heben. Bei Betonstahl, Blechen und Rohren sind wir schon
gut aufgestellt. In anderen Bereichen missen wir noch auf der
Einkaufsseite nachbessern, was sich mit NORDWEST verwirk-
lichen lasst. Bei all diesen Weiterentwicklungen war es mir
immer wichtig, unsere Mitarbeiter mitzunehmen. Ich bin sehr
dankbar, dass sie den neu eingeschlagenen Weg unterstitzen

und mittragen.
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= NORDWEST News: Wo sehen Sie aktuelle Herausforderungen
fiir lhr Unternehmen?
Lutz Schoenberner: Aktuell ist es immens wichtig, das Unter-
nehmen so gut es geht durch die Pandemie zu fiihren. Derzeit
scheinen wir glicklicherweise mit einem blauen Auge davon zu
kommen.
Grundsatzlich missen unsere Einkaufsmoglichkeiten, auch in-
ternational, weiter ausgebaut und Potentiale entwickelt werden.
Letzteres geht in der nachsten Zeit wahrscheinlich nicht allein
Uber organisches Wachstum, sondern eher in Kombination durch
den Zukauf geeigneter Marktbegleiter und/oder durch weitere
Kooperationen. Aber trotz aller strategischer Breite gilt es, nicht
den Fokus auf die Produkte zu verlieren. Man muss auch den
Mut haben, Bereiche zu begradigen, wenn sie sich nicht wie ge-
wiinscht entwickeln.
Zwei der gréfiten Aufgaben der heutigen Zeit fiir unser Unterneh-
men ist zum einen die Digitalisierung mit einer weiteren internen
und externen Prozessverschlankung. Zum anderen ist es aber
auch die Partnerschaft zu unseren Kunden: Wir missen diesen
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erfolgreich und nachhaltig erklaren, das Leistungen ihren Preis
haben und die heutige .Geiz ist geil"-Mentalitat auf lange Sicht
fir niemanden erfolgreich ist. Funktioniert das nicht, bedarf es

des Mutes, sich auch von Kunden zu trennen.

== NORDWEST News: Sie sind seit Januar Fachhandelspartner von

NORDWEST und Mitglied im Stahlverbund PHOENIX. Was hat Sie

liberzeugt?

Lutz Schoenberner: Die handelnden Personen, die ich teilweise
schon lange kenne. Die offenen und kommunikativen Mitarbeiter,
zu denen wir bereits vor unserem Beitritt einen guten Draht hat-
ten - das gilt fir alle Ebenen vom Vorstand bis zur Abwicklung.
Ich finde es zudem extrem spannend, wie Handelspartner mit
unterschiedlichen Anforderungen Uber den Stahlverbund zu mehr
Engagement bewegt werden. Das ist ein toller Ansatz, bei demich
mich wahrgenommen und gehdrt fithle. Wir konnen in der Gruppe
Markttendenzen fir die Gemeinschaft erkennen, Konditionen ver-
bessern und unsere Interessen starken. Zuletzt hilft die Zusam-

menarbeit auch, offen fiir Neues zu bleiben. | LD

Die Peter Lafrentz GmbH & Co. KG

Gegrindet 1923 lag der Unternehmensschwerpunkt vor rund einem Jahrhundert auf Baueisen, Schmiedekohlen,
Hufeisen und Koks. 1935 erfolgte der Umzug an einen gréBeren Standort in Heide mit Gleisanschluss, .was damals
ausgesprochen innovativ war”, so Lutz Schoenberner. Vorher erfolgte die Warenverteilung noch per Handkarren
und Pferdefuhrwerk. 1938 wurde die Filiale in Brunsbittel und 1962 die auf Sylt eréffnet. Mittlerweile sind rund 60
Mitarbeiter an den drei Standorten tatig und versenden taglich Ware mit 12 unternehmenseigenen LKW.

www.stahlonline.de
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SG Toolbox GmbH

Ein starker
Werkzeugpartner
fur Osterreich

Im Nachbarland Osterreich wird der Werkzeughandel
heute von einer Handvoll groBer Werkzeughandler
dominiert. Doch daneben gibt es eine Vielzahl kleiner
und mittelgroBer Handler, die allesamt iiber profes-
sionelle Sortimente verfiigen und regional sehr gute
Arbeit leisten. Und Regionalitit spielt in Osterreich
eine sehr bedeutende Rolle. Einer dieser starken
regionalen Handler ist der NORDWEST-Handelspart-
ner SG Toolbox GmbH.
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Neben dem Linzer Hauptsitz, gegriindet 2013, gibt es noch Vertriebs-
blros in Graz und Klagenfurt. Aktuell sind bei SG Toolbox 12 Mitar-
beiter beschaftigt, wobei der Grofteil in Linz tatig ist. Den Vertrieb steu-
ern funf Personen.

Bereits von Beginn an ist das Unternehmen auf den Handel mit Akku-
und Elektrowerkzeugen spezialisiert. Nach und nach wurde das Sorti-
ment fir den Bereich Bau dann um leichte Baumaschinen und in der
Sparte Industrie um den Bereich Schraubtechnik erweitert. .Unsere
grofe Leidenschaft gehort den beratungsintensiven Produkten wie der
Schraubtechnik oder den Stromerzeugern. Seit dem letzten Jahr werden
auch die Handwerkzeuge immer wichtiger fir uns. PROMAT hat hier in
diesem Segment bereits einen Anteil von mehr als 60 Prozent - Tendenz
steigend. Vor allem das gute Preis-Leistungs-Verhaltnis kommt bei
unseren Kunden an”, betont Geschaftsfihrer Hannes Pichler.

Da die SG Toolbox bei den Profiwerkzeugen keine Eigenmarke fihrt, wird
PROMAT wie eine solche behandelt.

AUSBAU DES ONLINEGESCHAFTS

Derzeit macht der Onlineverkauf nach Angaben des Geschaftsfiihrers
nur einen eher geringen Teil vom Umsatz aus. Der aktuelle B2B-Shop,
der komplett ins firmeneigene ERP-System integriert wurde, existiert
seit zwei Jahren. Zuvor wurden bereits mit mafigem Erfolg einige .kos-
tenglinstige” Shops betrieben. In den letzten Monaten hat man dann

nach Angaben von Hannes Pichler .Nagel mit Kopfen gemacht”
und die Ressourcen flr die Datenaufbereitung oder auch das On-
linemarketing deutlich erhoht. Denn mittelfristig will man auch im
Onlinesegment erfolgreich sein. Bereits ab Herbst soll hier mit at-
traktiven Angeboten und Features durchgestartet werden. Im Profi-
kanal kénnen Kunden dann online auf das Kernprogramm und na-
turlich auch auf alle PROMAT-Artikel zugreifen. Schrittweise wird das
Onlinesortiment hierzu in den kommenden Monaten weiter ausge-
baut. .Wir wollen im Onlinegeschaft zwar expandieren, jedoch nicht
mit Dumpingpreisen. So wird es fir uns preislich nie einen Unter-
schied geben, ob ein Kunde telefonisch, Uber unseren Vertrieb oder
direkt im Shop bestellt”, unterstreicht Hannes Pichler.

Schon vor ein paar Jahren wurde fir den Onlineverkauf im B2C-Be-
reich die Marke checktoolfox gegriindet. Beim Verkauf Uber diver-
se Onlineplattformen hat der Fachhandler bereits Erfahrungen ge-
sammelt. Kinftig will man dieses Business im eigenen B2C-Shop
www.checktoolfox.com biindeln. Aktuell werden tiber diesen Shop al-
lerdings noch andere Waren verkauft. Die Werkzeuge, die demnachst
hier angeboten werden, sollen jedoch andere Kauferschichten an-
sprechen. Darum wird der Auftritt etwas hipper und moderner als
im B2B-Verkauf sein.

Fir jedes erfolgreiche Onlinegeschaft gilt, dass der Kundenstamm
noch direkter beworben und angebunden werden muss.

Nach Angaben von Hannes Pichler wiinschen viele Kunden die kom-
petente (Erst-]Beratung im Geschéft vor Ort. Hat sich beispielsweise
der Handwerkerkunde aber einmal fir ein bestimmtes Akkuschrau-
ber-Modell entschieden, wird es oft immer wieder bestellt - meist
telefonisch, wie bei SG Toolbox beobachtet wurde. Genau diese Kun-
den will man mittelfristig fir den Onlineshop gewinnen.

Ein weiterer Anspruch: Online sollen die Kunden auf die gleichen
Standards zugreifen kénnen wie im stationaren Fachhandel. Denn
die Starken liegen klar in der professionellen Beratung sowie in der
Service- und Reparaturabwicklung. Nach Uberzeugung von Hannes
Pichler gibt es in Osterreich nur wenige erfolgreiche Handler, die
Reparaturen so unkompliziert abwickeln oder Ersatzteile ahnlich
schnell liefern konnen.

Eine grofe Portion Leidenschaft und der personliche Einsatz der Mit-
arbeiter sind es letztlich, die nach Uberzeugung des Geschaftsfiih-
rers den Erfolg ausmachen. Zugleich muss der Fachhandler seinen
Kunden aber immer wieder klare Mehrwerte bieten, um die vorhan-
dene Preisdifferenzen zum reinen Onlinewettbewerb rechtfertigen zu
konnen.

STARKER PARTNER

SG Toolbox ist erst seit kurzer Zeit NORDWEST-Fachhandelspart-
ner. Am Verbund schatzt man vor allem die kompetenten Mitarbeiter
und die partnerschaftliche Zusammenarbeit auf Augenhdhe. .Wir
waren es von GrofBunternehmen bisher nicht gewohnt, dass sich so-
gar der Vorstand fir unsere Anliegen interessiert und personlich ein-
setzt. So stellen wir uns echte Partnerschaft vor”, resimiert Hannes
Pichler. Naturlich hofft er fir sein Unternehmen, dass kiinftig noch
mehr Dienstleistungen auch fiir die sterreichischen Fachhandler
verfiigbar sind, so beispielsweise das Service-Tool meine-wartung.de
| MF, Fotos: SG Toolbox GmbH

www.sg-toolbox.com

Impressionen von der letzten Toolbox Hausmesse im vergangenen Jahr.
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BADERGALERI

WSG Badergalerie GmbH

Einschnitt,
Umbruch,
Trendwende

»Ganz schon weitldufig” - kommt dem Betrachter als erstes in den
Sinn, wenn er die neu gestaltete WSG Badergalerie betritt. ,,So hell
und freundlich” - das ist der zweite Gedanke. Und der dritte: ,Das
sind aber schéne Bader.”

Auf 550 gm und 30 Vollkojen prasentieren Simone Adler und Christa
Salm ihre neue WSG Badergalerie in Kitzingen. Wo bis 2019 noch die
tber 20 Jahre alte Ausstellung gezeigt wurde, bekommt der Kunde
heute an dieser Stelle topmoderne Badgestaltung prasentiert - und
zudem jede Menge Inspirationen fur alle Preisklassen: freistehen-
de Badewannen, Duschen in verschiedenen Ausfihrungen, eine
.StraBe” mit mehreren Brausen fur den Live-Test, Waschtische und
Armaturen - manche davon lassen sich ebenfalls direkt ausprobieren;
viele Exponate gibt es dazu in verschiedenen, auch ausgefallenen,
Materialien, Formen und Farben. Das Ambiente ist warm und hell,

die Ausstellung gut ausgeleuchtet. Nur wenige Meter nach der Ein-
gangstir erreicht man den Empfang, an dem die Chefin meistens
personlich sitzt oder dann auch direkt weiterfiihrende Badberatun-
gen Ubernimmt. lhre sieben Mitarbeiter beraten in der Ausstellung,
wickeln die Auftrage im Lager ab oder kimmern sich um den Einkauf.
Geniigend Platze fir die Kundenberatung sind vorhanden.

Simone Adler: .Die Neuentwicklung war eine starke Investition in
unsere Zukunft und ein richtiger Schritt. Ich bin extrem stolz auf das
erreichte und freue mich, dass wir unseren Kunden diese Ausstel-
lung prasentieren dirfen. Doch der Weg dahin war weit und voller

Unabwégbarkeiten.”

DIE HISTORIE

2020 wurde die WSG Badergalerie 40 Jahre alt und ist ein Familien-
unternehmen durch und durch. Simone Adlers Vater Heinrich Salm
hatte sich als damals 21-Jahriger bereits 1973 in der Garage seiner
Mutter selbstandig gemacht - der damalige Schwerpunkt: Heizung und
Sanitar. 1980 hat er dann die WSG Warme Sanitar Gesundheitstechnik
GmbH gemeinsam mit seiner Frau Christa gegriindet. Tochter Simone,
ebenfalls Jahrgang 1980, wuchs also direkt von Anbeginn an mit
dem familieneigenen Unternehmen auf. Nach der Wende erweiterten
Heinrich und Christa Salm ihr Unternehmen und erwarben zusatzli-
che Standorte in Chemnitz und Bautzen. 1996 zog das Unternehmen
an den jetzigen Standort in Kitzingen, zudem startete die heutige Ge-
schaftsfiihrerin im selben Jahr ihre Ausbildung im elterlichen Betrieb.

Simone Adler: .Ich habe dann schnell gemerkt, was mir wirklich liegt:
die Badberatung! Die Kunden haben uns damals formlich Gberrannt
und ich habe am FlieBband Badezimmer verkauft. Das war wirklich

eine starke Zeit, wir schwammen auf einer grofien Erfolgswelle.”
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Das Team der WSG Badergalerie mit Geschaftsfiihrerin Simone Adler in der Mitte.

DER EINSCHNITT

In den 2000er Jahren wurde die Beratung einem neuen Prozess unter-
zogen, der Fliesenpartner gewechselt und eine neue Website online
gestellt: eine Modernisierung, um das Unternehmen weiter nach vor-
ne zu bringen. Doch der gewlinschte Effekt blieb aus: Nur 20 bis 30 %
Rickldufer im Nachgang an die Beratung gab es. Zudem erkrankte
Heinrich Salm und starb 2009. Simone Adler und ihre Mutter entschie-
den sich jedoch dazu, das Unternehmen weiterzufiihren.

Simone Adler: .Rund um das Jahr 2009/2010 war es fir uns schwie-
riger, als in der Zeit davor. Zum einen durch den Tod meines Vaters.
Zum anderen aber auch durch die Ideen, mit denen wir WSG weiter
voranbringen wollten. Selbstkritisch muss man sagen, dass wir bei
den Handwerkern nicht allzu beliebt waren, da wir auch viel an Privat-
personen, an den Installateuren vorbei, verkauft haben. Unser Kon-
zept war nicht stringent.”

DER UMBRUCH

Dann folgte die Trendwende. Nachdem Simone Adler nachwuchs-
bedingt kirzergetreten war, stieg sie 2016 wieder voll ein. Sie bat
den damaligen Geschaftsbereichsleiter der NORDWEST-Haustechnik,
Werner Steffan, um eine offene und ehrliche betriebswirtschaftliche
Prifung.

Simone Adler: . Das war hart, aber zwingend notwendig. Uns wur-
de schlagartig bewusst, dass wir einen grofien Bauchladen vor uns
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herschoben, der sich nicht gerade vorteilhaft auf die gesamte WSG
auswirkte.”

Doch was &nderte sich? Simone Adler und Christa Salm verkauften
die beiden Niederlassungen in Sachsen. Dann musste das Handwerk
wieder von der WSG Uberzeugt und der bestehende Vertriebspro-
zess optimiert werden. Dies gelang durch eine Beratungspauschale
fur Endkunden (die bei Geschéaftsabschluss verrechnet wird). Zudem
arbeiteten die beiden Geschaftsflihrerinnen daran, verstarkt Hand-
werker gemeinsam mit den Endkunden in ihre Ausstellung zu leiten.
Der Plan ging auf.

Simone Adler: \Wir haben uns permanent hinterfragt und viele alte
Zopfe abgeschnitten. Das war anfangs ungewohnt, aber wir haben
es durchgezogen und uns nicht abbringen lassen. Und nach einer
gewissen Zeit war die positive Veranderung merklich spirbar. Wir
haben Ubrigens keinen Auflendienst, der uns die Akquise abnimmt,
sondern stemmen alles von unserem Standort aus. Mittlerweile er-
reichen wir 80 % erfolgreichen Riicklauf nach den Beratungen.”

Zudem optimierte das WSG-Team in Zusammenarbeit mit dem
NORDWEST-Marketing das Corporate Design mittels eines neuen
Gestaltungsmanuals. Flyer, Visitenkarten, Logo und die Website wur-
den konsequenterweise verandert und angepasst. Das ..Sammelsu-
rium” von einst war nach rund einem Jahr intensiver Arbeit 2019 Ge-
schichte. Aulerdem wurde ein neues ERP-System eingefiihrt, um die

TLLLLLLRE

Geschéftsprozesse weiter zu verschlanken. Die Ausstellung umzu-
bauen erschien dann nur als letzter, logischer Schritt in einem um-
fassenden Erneuerungsprozess. Das eingeholte Angebot von Innen-
architektin und Ausstellungsplaner war schlissig, frisch und modern
- viele Details wurden beriicksichtigt und umgesetzt. Binnen drei
Monaten war die alte Badergalerie umgebaut und erstrahlt jetzt in neu-
em Glanz, der zum Flanieren einladt.

Simone Adler: .Anfdnglich hatten wir Uberlegt, nur einige Kojen um-
zugestalten - so wie wir das immer mal wieder in der Vergangenheit
gemacht hatten. Aber der Verkauf unserer beiden Standorte anderte
alles und half, das Vorhaben als grofles Ganzes anzugehen. Wir sind
sehr froh, diesen und all die anderen Schritte gegangen zu sein. Die
Kunden geben uns hervorragendes Feedback!”

delphis hat dabei einen ganz besonderen Stellenwert: Rund 40 % aller
Exponate sind delphis-Produkte, die immer wieder in verschiedenen
Milieus gezeigt werden. AuBerdem werden ausschlieBlich die Prospek-
te der NORDWEST-Exklusivmarke prasentiert und verteilt. Und das aus
Uberzeugung.

Simone Adler: .Ich habe das neue delphis damals im Produktaus-
schuss mitentwickeln dirfen und stehe zu 100 % hinter der Marke. Sie
macht uns taglich aufs Neue Freude, in der gesamten Abwicklung. Das
Konzept ist stimmig und deswegen kénnen wir gestarkt in die Zukunft
schauen!”

Die Aufgaben in der WSG Badergalerie sind wie folgt
im Team verteilt: Jirgen Adler kiimmert sich um das
Finanz- und Rechnungswesen, Daniel Apfelbacher
und Torsten Weber beraten in der Ausstellung, Tho-
mas Bohnet und Peter Weber wickeln die Auftrage im
Lager ab, Rudolf Alt liefert die Ware aus und Michael
Dallner kiimmert sich um Einkauf und IT. Christa Salm,
ist .der gute Geist im Hintergrund”. .Mit ihrer Unter-

stitzung kann ich unser Geschaft so effizient und mit
Herzblut fihren und Beruf und Familie vereinen - das
ist wirklich toll. Aber auch mein Team hat unschatz-
baren Wert fiir unseren Erfolg”, so Simone Adler.

FAZIT
Mit der neuen Ausstellung ist noch lange nicht Schluss, auch wenn

sich das Team der Badergalerie gerade eine kleine Atempause gonnt.
Demnéchst soll dann das eigene Lager umgebaut und daran anschlie-
fend das Sortiment um PROMAT im Werkzeugbereich erweitert wer-
den. Gibt es neue Expansionsplane?

Simone Adler: .Nein! Wir sind absolut ehrfiirchtig und dankbar, dort
zu stehen, wo wir jetzt sind. Wir wollen nicht gréBer werden, sondern
stabil im Geschaft bleiben. Uns ist die Trendwende gelungen, von da-
her bin ich optimistisch, was unsere Zukunft betrifft. Dabei bleibt es
aber wichtig, dass wir am Puls der Zeit sind und unsere Augen und
Ohren offenhalten.

NORDWEST gilt in all der Entwicklung unser Dank fir die Unterstit-
zung bei unseren Projekten. Und auch der wertvolle Input aus dem
Kreis der Handlerkollegen hat uns sehr geholfen, weswegen wir auch
hier zu Dank verpflichtet sind. Es ist schon, solche Partner an seiner
Seite zu wissen.” | LD

www.wsg-baedergalerie.de
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WIR BEGRUSSEN...

... DIEWERTHENBACH GRUPPE

Die Werthenbach Gruppe ist Systemanbieter, der als Handler,
Hersteller und Dienstleister in dritter Generation in Familienbe-
sitz ist. Das Unternehmen beliefert einen namenhaften Kunden-
kreis mit technischen Produkten und entwickelt heute dariber
hinaus branchenspezifische Komplettlosungen fiir Fachhandel, Indus-
trie und Kfz-Werkstatten. Autoteile-, Industrietechnik- und Hydrau-
likhandel sind das Kerngeschaft. Die hohe technische Kompetenz
zeigt sich in der Herstellung von Hydrauliksystemen und Hochdruck-
schlauchleitungen fiir Industrie und Luftfahrt.

Tagtaglich leisten die Verkaufsabteilungen einen wirkungsvollen Beitrag
fur die kosteneffiziente Produktivitat des Mittelstandes - von der Auto-
werkstatt vor Ort bis hin zum Industriebetrieb. Die Mitarbeiter an allen
Werthenbach Standorten sind fir den ,Workflow™ ihrer Kunden im Ein-
satz: Anlieferung, Inbetriebnahme, Wartung und Reparatur - alle Leis-
tungen sind unter einem Dach abrufbar. Die enorme Lagerkapazitat mit
Uber 250.000 Artikeln sichert schnelle Verfligbarkeit und Termintreue.
Anspruch und Stil des Firmeninhabers Michael Werthenbach spie-
geln sich fir die Mitarbeiter in sicheren Arbeitsplatzen, einer

HANDELSPARTNER | NORDWEST

geringen Fluktuation sowie dem familidren Betriebsklima wider. Sei-

ne unternehmerische Vision ist es, Tradition und Moderne fir den
Service von morgen zu verbinden. Die Digitalisierung des 21. Jahr-
hunderts wird bei Werthenbach konsequent umgesetzt. Mit einer mo-
dernen Online-Strategie bietet Werthenbach seinen Kunden eine digi-
tale Angebots-Prasenz in virtuellen Marktplatzen und B2B-Portalen.
Den Wissenstransfer intern und extern sichert das Schulungsangebot
der Werthenbach Akademie. Es bietet praxisorientierte Seminare rund
um ihre Kernkompetenzen. ., Kompetenz, die bewegt” ist und bleibt das
Leitbild der erfolgreichen Werthenbach Gruppe.

Fir eine Partnerschaft mit NORDWEST sprachen aus Sicht Michael
Werthenbachs verschiedene Griinde: .NORDWEST ist flr uns der idea-
le Partner zur Abrundung unseres Lieferprogramms. Gemeinsam mit
NORDWEST versetzen wir unsere Kunden in die Lage, ihre internen
Beschaffungsprozesse weiter zu optimieren und Prozesskosten zu
reduzieren”. Auf die Zusammenarbeit mit dem Verband freue man sich. |

Foto: Werthenbach Gruppe

.Bringing water to life™:

Bevo setzt hohe Standards

In der Wassertechnik

Ihr Kontakt zu Bevo:

Rainer Farr
Tel.: +49 160 1534851
rfarr@evo.com

Ob im Garten oder in der Landwirtschaft, in der Gebdude- und Umwelttechnik oder im Anlagenbau, Bevo ist der profes-

sionelle Partner fiir Projekte in der Wassertechnik.

Als Teil der europaischen MegaGroup profitiert Bevo von einem
breiten Produktportfolio, einer modernen Logistik-Infrastruktur und
Uber 75 Jahren Erfahrung in der Wassertechnik.

Mit der Mission ..Bringing water to life” hat sich Bevo verpflichtet sei-
nen Kunden einen ressourcenschonenden und effizienten Umgang
mit Wasser zu ermaglichen.

Als Partner im Produktionsverbindungshandel deckt Bevo samtliche
Bedarfe der Industrie, des installierenden Gewerbes und des Han-
dels ab und bietet seinen Kunden individuelle Losungen in den Seg-

menten Beregnungstechnik, Brunnenbau und Agrartechnik.

Mit Uber 20.000 Produkten bietet das Sortiment fir alle Bedirfnis-
se in der Wassertechnik die passende Losung: Neben bekannten
Markenprodukten, wie zum Beispiel .Itap”, .Unidelta”, .VDL", .Rain-
Bird", .Foras”, ..Pentair” und .Tricoflex” umfasst es eine grofe Aus-
wahl an starken Eigenmarken. Damit haben Kunden nicht nur eine
profitable Alternative, sondern haufig auch ein qualitativ vergleich-
bares Produkt.

Das neue Il_ogistikzentrum in Holland erfiillt'die
Kundenanforderungen nach schneller Verfiigbar-
keit der tiber 20.000 Artikel.

Ein engagiertes Service-Team an erfahrenen Auflendienstmitarbei-
tern und Innendienstbetreuern steht bei der Auswahl der passenden
Komponenten und deren Installation beratend zur Seite.

Ein wichtiger, zukunftsweisender Meilenstein fir die schnelle Ver-
figbarkeit der tber 20.000 Artikel ist das neue Logistikzentrum in
Holland. Mit einer GrofBe von 11.000 gm, 18.000 Palettenplatzen und
zehn Ladebricken ermdglicht es flexible, halbautomatische Bestell-
prozesse, die die Kundenanforderungen von heute optimal abbilden.

Ab Juni 2020 haben alle Handelspartner von NORDWEST den Vorteil,
bewdhrte Wassertechnik-Komponenten wie Messing-Schnellkupp-
lungen, PE-Rohr, PE-Rohrverschraubungen und PVC-Teile direkt
Uber das Zentrallager NORDWEST zu bestellen. Zusatzlich bietet
der Bevo Webshop, der ausschlieflich B-t-B Kunden zur Verfligung
steht, unter www.bevo.com ein umfangreiches Angebot an Produkten

rund um die Wassertechnik. | Fotos: Bevo GmbH
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Qj}tuelle Lager

unterstutzen
Angebotsvielfalt

Ein breites Sortiment, das keine Wiinsche offenlasst, effizi-
ente kostengiinstige Logistik-Prozesse kombiniert mit
na ckenloser Verfiigbarkeit und kurzen Lieferzeiten,
das sind die Herausforderungen, denen sich der Fachhan-
rtner taglich stellen muss. Dazu kommen Prozess-
] ale, wie ein neutraler Lieferschein fiir den Endkunden

‘Efdie direkte Anbindung an den Online-Shop als Merkmale.

zusammen Leistungen, die heute im Zentrallager in
bereits zum Alltag gehoren und den Fachhandels-
partner mit Zukunft auf dem Markt konkurrenzfahig machen.

Damit der NORDWEST-Fachhandelspartner Gber ein noch umfang-
reicheres Sortimentsspektrum verfligen kann und ohne Zeitverlust
direkt an seine Endkunden liefert, investiert NORDWEST in die Anbin-
dung von Lieferanten und Hersteller in virtuelle Lager. Neben den ge-
nannten offensichtlichen Vorteilen bietet NORDWEST damit fir seine
Fachhandelspartn'gr weitere Vorteile: Dazu gehort u.a. die komplette
Ubernahme des Datenmanagements durch den Verband. Schnitt-

stellenverwaltung und Abstimmung der Kommunikationswege sind
damit rleistet, ohne dass der Fachhandelspartner zusatzliche
Zeit oder investieren muss. Das bedeutet Aufwandsminimie-
rung in de ldatenverarbeitung durch Nutzung der gewohnten
NORDWEST-Datenbereitstellungswege und der Nutzung der eigenen
Warenwirtschaft in den eigenen elektronischen Bestellsystemen des
Fachhandelspartners. Insgesamt eine smarte Losung fir eine effizi-
ente Bestellabwicklung mit bekannten Prozessen und Schnittstellen,
inklusive der Endkundenbelieferung mit dem eigenen Lieferschein.
Vorteile, die einleuchten und die fiir den Fachhandelspartner Zeit und

Kosten sparen.

EINFACHER ALS MAN DENKT

Wie so oft bei der Einflihrung von komplexen Prozessen stellt sich die
Frage nach dem .Wie" in der Umsetzung. Die Idee eines virtuellen La-
gers, war ein Pilotprojekt, dessen Ursprungsidee bei einem gemeinsa-
men Termin zwischen NORDWEST und Norres entstanden ist. In Zu-
sammenarbeit mit der Norres Gruppe ist dann aus dieser ersten ldee,
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Marc Andreas betreut das Projekt virtuelles Lager bei der Norres
Schlauchtechnik GmbH.

eine komplexe Planung entstanden. .Bei dem Anschluss von virtuellen
Lagern hat NORDWEST mit unterschiedlichen Lieferanten gearbeitet
und im Einsatz von prazisen Projektplanen sehr positive Erfahrungen
gemacht. Natirlich gibt es dann und wann Herausforderungen, die zu
kldren sind. Aufgrund des partnerschaftlichen Umgangs miteinander
konnten jedoch schnell praxisorientierte und gute Lésungen gefunden
werden, die sich in der Zukunft rentieren”, beschreibt Stefan Gobel,
NORDWEST-Teamleiter Projekt- & Prozessmanagement, seine Erfah-
rung der letzten Monate. Dafiir hat das Team des Bereichs Tech-
nischer Handel unter der Bereichsleitung von Yvonne Weyerstall
gemeinsam mit dem Projekt- & Prozessmanagement einen Uber-
sichtlichen und prozessoptimierten Plan aufgestellt. Dazu gehdren
neben einer marktfahigen Preisstellung inklusive Frachtkosten auch
die wichtige Anforderung der spatesten Einlastzeit fir die 24-Stun-
den Belieferungen von mindestens 16.00 Uhr sowie neutrale Versand-
kartonage inkl. Klebeband. .Fir die regelmaBige Lagerbestands-
information sowie die Verfligbarkeitsanfrage nutzen wir Web-Ser-
vices, die uns die Sicherheit der Verfligharkeit, z. B. auch fir die
eSHOPs der NORDWEST-Handler erméglicht”, informiert Stefan Gébel
zur Praxis. Dartber hinaus gehort ein Lieferavis mit zur Leistung.

DAS VIRTUELLE LAGER AM BEISPIEL DER

NORRES SCHLAUCHTECHNIK

Das NORDWEST News-Team hat Marc Andreas, Head of Product-
management & Marketing der Norres Gruppe als einen fiihrenden
Lieferanten fir technische Schlauche zu einem Online-Interview ein-
geladen, um gemeinsam mit der NORDWEST-Bereichsleiterin Yvonne
Weyerstall mehr zu den Praxiserfahrungen zum Thema virtuelles
Lager zu erfahren:

== NORDWEST News: Seit wann ist das Projekt mit dem Schlauch-
hersteller Norres live?
Yvonne Weyerstall: Wir haben das Projekt vor vier Jahren gestartet.
Die ersten Schritte gingen in Richtung Definition und die Festlegung
von Prozessen und die Abstimmung von hauseigenen Prozessen in
der Warenwirtschaft. Hier mussten wir prazise die Schnittstellen,

Das Team bei NORDWEST: Yvonne Weyerstall und Stefan Gobel

wie EDI-Schnittstellen, koordinieren und diese anschliefend de-
tailliert auf Zuverlassigkeit testen. Eine prazise Datenpflege und
umfangreiche Testphase waren in diesem Rahmen alternativlos.
Bei diesem Pilotprojekt mit der Norres Gruppe hat eine starke und
intensive gemeinsame Abstimmung zwischen den Projektteams von
Norres und NORDWEST stattgefunden.

= NORDWEST News: Wie kommt Norres Schlauchtechnik als Lie-
ferant mit den von NORDWEST aufgestellten Anforderungen,
z. B. den geforderten Einlastzeiten zurecht?
Marc Andreas: Es galt zu bedenken, dass Schlduche sehr unter-
schiedlich sind, was ihr Gewicht, die Grofle und das Handling be-
trifft. Wir selbst haben sehr gute Frachtkonditionen und Konzepte
fur unsere Kunden aufgestellt. In der Zusammenarbeit im Rahmen
dieses Pilotprojektes .virtuelles Lager™ haben wir unsere Konzepte
aber natirlich erweitert und angepasst, sodass wir auch hier ein
flr uns aber auch fir NORDWEST passendes Konzept aufstellen
konnten. Erleichternd kommt hinzu, dass kurzfristige Verflgbar-
keit von Lager- bzw. Standardartikel als Grundstein in unserem
Geschaftsmodell verankert ist. Auf unserer 25.000 gm? groflen
Lagerflache halten wir Uber 5.000 verschiedene Artikel fir unsere
Kunden vorratig, um kurzfristige Bedarfe zu decken. Insofern
gibt es eine sehr direkte Verbindung zwischen den Anforderun-
gen von NORDWEST zu unserem eigenen Geschaftsmodell.

4= NORDWEST News: Verfiigbarkeit und Lagerbestandsinforma-
tionen sind entscheidend fiir den zufriedenen Kunden von heute.
Wie haben Sie hier die verlassliche Schnittstelle definiert?
Yvonne Weyerstall: Die Verfligbarkeitsanfrage lauft Gber Web-
Services. Das ist eine praktikable Lésung, die sich in der Praxis be-
wahrt hat und die auch regelmafBig die Lagerbestande meldet. So
wird der Lagerbestand von Norres direkt bei NORDWEST im N.I.S.
gespiegelt. Diesen Service bieten wir allen Kunden an. Nach der De-
finition der Schnittstelle und umfangreichen Tests hat sich dieser
Weg in der Praxis gut bewdhrt. Zudem ist es eine Losung, die auf
beiden Seiten schlank und zligig umgesetzt werden kann.

= NORDWEST News: Ziehen Sie ein Fazit und schitzen gerne ein, ob
das virtuelle Lager der richtige Schritt fiir die Zukunft ist.
Das Pilotprojekt des virtuellen Lagers ist gemeinsam mit NORDWEST
und Norres als Pilotkunden eine Erfolgsgeschichte. Ich sehe hier vor
allem fur die Fachhandler einen groBen Nutzen, denn sie kénnen
auf ein breites Sortiment zugreifen, das Norres ber das virtuelle
Lager anbietet. Inshesondere bei C-Teilen mit hohem logistischem
Platzbedarf, wie technischen Schlauchen, ist es vielfach nicht mdg-
lich, die gewlnschte Sortiment-Breite in einem Zentrallager wie
NORDWEST es anbietet, komplett darzustellen. Fir diesen Fall
empfiehlt sich unsere Losung des virtuellen Lagers, denn: Auch die
Handelspartner reduzieren die Kapitalbindung im Lager und zeigen
trotzdem eine hohe Verfligbarkeit im Webshop durch das virtuelle
Lager. So kann der Handelspartner auf ein riesiges Lager und vor
allem auf ein Komplettsortiment zurlickgreifen, welches er sogar
direkt verfligbar hat. Der Vorteil dabei: Handler haben keine Lager-
ware und der Endkunde kann bei dem jeweiligen Handler die Ware
zur sofortigen Auslieferung bestellen. Dieser Aspekt fiihrt zu noch
mehr Schnelligkeit, zu einer noch groBeren Verfligbarkeit bei dem
Handelspartner, steigert dessen Umsatz und erhoht die Margen. Fiir
Norres hat sich rentiert, dass das Handlerspektrum sich immens
vergroflert hat und tber den Warenkorb-Mix unsere Produkte ..ein-
fach mitgekauft werden”. Ein Effekt, der allen Beteiligten Spafl macht
und der zeigt, dass das virtuelle Lager ein Zukunftsmodellist. | MR

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Yvonne Weyerstall
Tel.: 0231 - 2222 4110
y.weyerstall@nordwest.com

Stefan Gobel
Tel.: 0231 - 2222 5141
s.goebel@nordwest.com
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Uber das Onlineangebot von Picard kénnen die Kunden
jegliche Ware via Data Matrix Code (DMC) prifen und Arti-
kelinformationen seriell auslesen. Der Name des prakti-
schen Systems: ProScan. Die eingesetzte Losung ist dabei
funktional und einfach im Handling: Zuerst wird der Data
Matrix Code auf der Produktverpackung, Umverpackung
oder direkt von der Ware abgescannt. Dazu stellt Picard
geeignete Scanner gleich mit zur Verfigung. Uber eine
Live-Schnittstelle zu den Servern von 1D+ wird der gescann-
te Code innerhalb von Sekunden auf Echtheit geprift. Den
Status des Produktes erfahrt der Nutzer tber ein einfaches
Ampelsystem. Zusatzlich erhalt er Uber die Codierung Ar-
tikelinformationen wie zum Beispiel Herstellungsland und
Produktionsdatum. Wichtig dabei: Picard ist es gelungen,
die bekannten technischen Probleme in den Systemen der
Hersteller durch eine Vorab-Validierung deutlich zu mini-
mieren.

Als unabhangiger Dienstleister bietet Picard auflerdem als
einziger eine herstellertbergreifende Produkterkennung
fir den Fachhandel. Mit Nutzung der ProScan-Funktion
im Picard Onlineshop ist der Kunde nicht mehr auf meh-
rere Apps angewiesen, sondern kann Ware unterschiedli-
cher Hersteller mit nur einem System prifen. Picard stellt
ProScan seinen Onlineshop-Nutzern auf Wunsch kostenlos
zur Verfigung. Fir den systematischen Einsatz von Pro-
duktauthentifizierung im Fachhandel und die Anbindung an
verarbeitende Systeme bietet ProScan auch individuell an-
gepasste Schnittstellen.

Durch die eindeutige Kennzeichnung (Serialisierung) von

Ware mittels DMC wird eine zuvor nie dagewesene Trans-
parenz bei den Warenbewegungen erreicht. Die Serialisie-
rung sorgt fir eine vereinfachte Verifikation, aber auch fir
Sicherheit, Nachvollziehbarkeit und Transparenz an allen
Stellen der Lieferkette.

Schon jetzt arbeitet Picard selbst stringent mit dem System:

Picard liefert
praktisches System zur
Produkterkennung fur
den Fachhandel

Die Friedrich Picard GmbH & Co. KG setzt neue Standards im Bereich Produkt-
authentifizierung: Gemeinsam mit onelDentity+ (1D+), einem Tochterunternehmen
der TecAlliance, bietet der Fachhandler fiir Walzlager und Lineartechnik
direkten Zugang zum Authentifizierungsservice der Premium-Hersteller.

Ware, die eintrifft, wird im Dialog mit dem onelDentity-
Server gepriift und die Daten in die hauseigene Warenwirt-
schaft Ubertragen. Noch sind nicht alle Hersteller soweit;
bei Verfligbarkeit von Codes weiterer Hersteller wird das
System stets umgehend erweitert. Picard ist dabei Vorrei-
ter unter den Handlern und erster Partner von 1D+ und der
WBA.

Und auch fir die Zukunft hat Picard grofle Plane: .Wir
arbeiten bereits an einer automatisierten Zubuchung im
Wareneingang und einer ProScan-gestitzten Retouren-
abwicklung”, erklart Maurice Huke, Brand Protection
Manager bei Picard und mitverantwortlich fir das System.
Viele analoge Prozesse im Warenein- und -ausgang sollen
durch ProScan digitalisiert werden - damit geht Global
Player Picard einen weiteren Schritt auf dem Weg der

digitalen Transformation. | Fotos: Picard
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pipetool technologies at work

Hygiene verb

Mit der Corona-Pandemie hat Hygiene an

Koch-Institut (RKI) vor erhéhtem Legionellenwachstum in Trinkwasserleitungen ge-
warnt hat*, ist auch die Trinkwasserhygiene in den Fokus der Offentlichkeit geraten.
Die sachgemafBe Wartung von Trinkwasserleitungen ist notwendig, um wahrend der

Wiedererdffnung von offentlichen und priv
fahren durch Legionellen auszuschliefien. Z

von Oberflachen und Klimaanlagen wichtige Hygienemafinahmen.

- v '
‘: “. - h;"
’ !

INDUSTRIEPARTNER | NORDWEST

indet

Bedeutung gewonnen. Seit das Robert-

atwirtschaftlich genutzten Gebduden Ge-
udem sind die Reinigung und Desinfektion

Der Spiilkompressor Ropuls
eDM spiilt Trinkwasserleitungen
zuverlassig mit einem Luft-
Wasser-Gemisch oder zusatz-
lichem Desinfektionsmittel.

Mit der Ropuls eDM App lasst
sich die Spiilung manipulations-
sicher protokollieren.

el
S
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Das desodorierende
Reinigungsspray Sanifresh
beseitigt Verschmutzungen
an Klimaanlagen einfach
und unkompliziert.

Das Spriihgerat Rosani Clean 15 eignet sich
durch seinen stufenlos einstellbaren Spriih-
druck zum Reinigen und Desinfizieren groBer
Oberflachen ebenso wie empfindlicher Bauteile
an Klimaanlagen.

JETZT SPULEN!

Rothenberger bietet zur Spilung von Trinkwasser-
leitungen den Spllkompressor Ropuls eDM an. Mit
Wasser, einem Luft-Wasser-Gemisch oder zusatzlichem
Desinfektionsmittel lost der Spilkompressor Biofilme in
den Leitungen und schwemmt sie aus. Die Ropuls eDM
App protokolliert die Spilung manipulationssicher und
schafft so Sicherheit fir Eigentimer oder Betreiber von

Gebauden.

JETZT REINIGEN!

Wenn Klimaanlagen langere Zeit nicht in Betrieb waren,
oder Lamellen verschmutzt sind, konnen sich Staub,
Milben, Bakterien und Pilzsporen ausbreiten. Zudem
erhohen Verschmutzungen den Stromverbrauch. Das
desodorierende  Reinigungsspray  Sanifresh  von
Rothenberger beseitigt sie einfach und unkompliziert.
So sinkt die Stromrechnung und die Luftqualitat steigt.

JETZT DESINFIZIEREN!

Viren und Bakterien kénnen sich durch die Berlhrung
von Oberflachen verbreiten. Deshalb spielt die Desin-
fektion in der Infektionsbekampfung eine wichtige Rolle.
Das neue, riickengetragene Spriihgerat Rosani Clean 15
von Rothenberger lasst sich in der Flachendesinfektion
sowie der Reinigung und Desinfektion von empfindlichen
Bauteilen, wie sie beispielsweise in Klimaanlagen vor-
kommen, einsetzen, da der stufenlos einstellbare Spriih-
druck elektronisch Uber ein Hochleistungsprazisions-
ventil geregelt wird.

Die mitgelieferte Feinsprihdise wurde fir die Bekamp-
fung von Viren wie dem Coronavirus auf Oberflachen
entwickelt. Durch sie wird das Desinfektionsmittel
schnell flachig aufgetragen und die Oberflache wird
optimal benetzt. Eine Membranpumpe und Bauteile
aus Edelstahl erlauben sogar das Ausbringen von
Wasserstoffperoxid-haltigen Desinfektionsmitteln. Das
Sprihgerat wird mit Akkus des Cordless Alliance
System (CAS) betrieben. |

EIN AKKU FUR ALLES
CORDLESS ALLIANCE SYSTEM

Mit Akkus des Cordless Alliance Systems las-
sen sich derzeit mehr als 160 Werkzeuge von 17
Herstellern betreiben. Die Akkutechnologie

stammt von Metabo und macht mit dem ersten
herstellertbergreifenden Akkusystem den Weg
zur kabellosen Baustelle ohne Stolperfallen
frei. Weniger Ladegerate und Akkus bedeutet
weniger Zeit zum Suchen und weniger Geld
flirs Nachkaufen.

*) Robert-Koch-Institut, Epidemiologisches Bulletin vom 11. Juni 2020
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Sonax

Glanzleistungen seit 1950

Vor 70 Jahren - 1950 - startete Sonax als einer der Pioniere in der Entwicklung und
Herstellung von Fahrzeugpflegeprodukten. Heute ist das Unternehmen aus Neuburg
an der Donau in Deutschland Marktfiihrer und beschéftigt rund 370 Mitarbeiter. Seit
einigen Jahren ist das Unternehmen auch im Bereich Industrie und Handwerk aktiv
und verfiigt neben Know-how iiber eine breite Produktpalette.

INDUSTRIEPARTNER | NORDWEST

So prasentierte sich Sonax in den Anfangsjahren.

Fiihrt das Familienunternehmen
Sonax in der 4. Generation:
Inhaber Manfred Hoffmann.

Zum 70. Jubildum des Markenbestehens sollte alles etwas anders
laufen. Das Neuburger Unternehmen hat sich aber schnell auf die
erschwerten Bedingungen im .Corona-Jahr” eingestellt und die Akti-
vitaten auf die Bedurfnisse des Marktes angepasst. Mehr denn je
kommt es auf Sauberkeit und Hygiene nicht nur in Fahrzeugen an -
auch im Bereich Industrie und Handwerk steht Sonax den Profis mit
Rat und Tat zur Seite.

Wer auf der Suche nach hochwirksamen Reinigungs- und Pflege-
produkten in Klein- und Grof3gebinden fiir spezielle industrielle An-
wendungsbereiche ist, wird bei Sonax schnell findig. Zum ..Professio-
nal-Produktprogramm” zahlen aber auch die .flissigen” Werkzeuge
wie das Multifunktionsol .Sonax SX90 Plus”. Weitere Produkte wie
beispielsweise das Lecksuch-Spray, der Eis-Rostloser, das Spriihfett
oder der Klebstoffrest-Entferner runden das Programm ab. Seit 2008
auf dem Markt, finden die Produkte in der professionellen Anwen-
dung wachsenden Zuspruch. .Wir Uberarbeiten unsere Rezepturen
laufend, um sie immer aktuell zu halten und uns auch mit den Kun-
denbeddirfnissen zu entwickeln. Und das wird auch so bleiben”, sagt
Jorg Dietrich, Sonax Verkaufsleiter Industrie und Handwerk. Auch
der branchenspezifische Reinigungsplan fir industrielle Anwendun-
gen unterstreicht diesen Anspruch.

HISTORIE GEHT BIS IN ANFANGE DES LETZTEN
JAHRHUNDERTS ZURUCK

Die Marke Sonax hat eine Vorgeschichte, die in die Anfange des letz-
ten Jahrhunderts zuriickreicht. Bereits 1903 baute der Urgrofvater
des jetzigen Unternehmensinhabers Manfred Hoffmann in Neu-
burg Kieselerde ab, ein sehr feines Mineral, das in vielen Polituren
der Hersteller von Haushaltspflegemitteln Verwendung fand. Nach
dem zweiten Weltkrieg schuf man sich ein weiteres Standbein mit

®
Mit dem Konserv gswachs lassen sich sogar empfindliche
Metallteile siche itterungs-einfliissen schiitzen.

h

der Herstellung von Pflegemitteln. Bereits am 11. Mai 1949 wurden
zwei Marken eingetragen und rechtlich geschitzt: Die Marke ,Sona”
sah man vor allem fir Silberputzmittel im Haushaltsbereich vor - fir
Autopflegeprodukte erfand man den Markennamen .Sonax™ durch
den Zusatz eines .x" als Synonym fir .Wax". So startete das Unter-
nehmen vor rund 70 Jahren ins Geschaft.

.MADE IN GERMANY" - AUF WACHSTUM AUSGERICHTET

Das jlngste Erfolgskapitel wird insbesondere von umfang-
reichen Expansionsaktivitditen am Standort begleitet. 2008 wurde
zunachst das neue und grofiziigige Empfangs- und Verwaltungs-
gebaude mit modernsten Schulungsraumlichkeiten bezogen - das
zum Aushangeschild des Unternehmens geworden ist. Mit der
Errichtung eines neuen Zentrums fir Anwendungstechnik wur-
den 2012 die Weichen fir die verstarkten Forschungs- und Ent-
wicklungsaktivitaten gestellt. Mit Investitionen im zweistelligen
Millionenbereich sind daraufhin die Produktions- und Logistik-
kapazitaten deutlich ausgebaut worden. Die neuen Anlagen
wurden 2014 in Betrieb genommen.

Damit stellt sich Sonax auch den globalen Anforderungen mit hoher
Standortverbundenheit, wie Inhaber und Geschaftsfihrer Manfred
Hoffmann betont: .Wir fiihlen uns wohl in Neuburg, die Stadt ist
unsere Basis. Sonax ist ein Teil von ihr.” Deshalb setzen die Bay-
ern bei ihrem Expansionskurs bewusst Akzente in Richtung Nach-
haltigkeit: .Fir uns war es ein Kernanliegen, unser ckonomisches
Weiterkommen mit Erweiterungen zu untermauern, die auch fir un-
sere Umgebung vertraglich, mit Energiesparen verbunden und der
Artenvielfalt forderlich sind. Wir verknlpfen unsere unternehme-
rische mit der ckologischen Zukunft der Region”, so Hoffmann. | MF,
Fotos: Sonax GmbH




Hewi
Neuheiten-Show

Hewi prasentiert seine Neuheiten 2020 auf einer virtuellen Neuheiten
Show (https://www.hewi.com/de/neuheiten-show-2020). Der Besucher
kann auf dem digitalen Rundgang Hewi Neuheiten flr die Anwen-
dungsbereiche Professional Care, Public, Hotel, Home und Education
entdecken und sich fiir Projekte inspirieren lassen. Die neue virtuelle
Ausstellung ist fir den Besucher dreidimensional erlebbar und eroff-
net neue Gestaltungsoptionen. Ein Rundgang fihrt Gber den Stand, wo
der Besucher an Klickpoints mit Filmen tiefer in die Produktdetails ein-
tauchen kann oder zu weiteren Informationen auf der Website geleitet
wird. | Foto: Hewi Heinrich Wilke GmbH

Design. Comfort. Care, i

Kermi

Kleiner Raum,
Dusche ganz grof3

Ein groBes Thema, vor allem im Renovierungsbereich, ist die Ausstattung von
Kleinbddern. Auch auf kleinem Raum méchte man nicht auf eine komfortable
Duschkabine verzichten. Steht nur wenig Platz im Badezimmer zur Verfiigung,
sind eine clevere Anordnung der Duschkabine und die Auswahl des passen-
den Modells besonders wichtig. In folgendem Beispiel zeigt Kermi ein schma-
les Bad mit Duschbereich tber die ganze Raumbreite, abgetrennt durch ein
Mauersegment mit integriertem Regal und eine Nischentir. Hier eignet sich
besonders gut die Raya Pendeltiir von Kermi. Die Pendeltir mit integriertem
Hebe-Senk-Mechanismus ldsst sich bequem nach innen und nach auflen off-
nen. Raya ist durch ein intelligentes Ausgleichs- und Mafsystem besonders
anpassungsfahig und bleibt dabei immer schon schlank in der Optik. Das ge-
radlinige Design ist zeitlos und passt in jedes Bad. | Foto: Copyright by Kermi
GmbH, Pankofen-Bahnhof 1, D-94447 Plattling
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MNEUER GESIPA®

REPARATUR

SERVICE!

Gesipa
Reparaturservice!

Mit einem Verarbeitungsgerat von Gesipa setzt man auf
hochste Qualitat. Sollte dennoch eine Reparatur notwendig
sein, geht es mit dem neuen Reparaturservice jetzt ganz
einfach und schnell. Die seit Januar glltigen Kostenlimits
und Festpreise fir die Geratereparaturen wurden auf der
Basis von Erfahrungswerten kalkuliert. Mit dem Kosten-
limit ist man vor Uberraschungen sicher. Mit der neuen
Reparaturanmeldung konnen Setzgerate ab sofort ein-
fach und schnell Uber die Website registriert werden und
gleichzeitig kann man dabei von zahlreichen Vorteilen pro-
fitieren. Das Benutzerkonto mit personlichen LogIn-Daten
speichert die Kontaktdaten automatisch fir weitere Repa-
raturanmeldungen, Kostenlimits bzw. Festpreise werden
automatisch berlcksichtigt und ein DHL-Versandetikett
kann nach der Anmeldung sofort selbst ausgedruckt und
die Sendung direkt an DHL Ubergeben werden. Ein trans-
parenter und einfacher Prozess, der kiinftige Reparaturan-
meldungen vereinfacht und Zeit spart! | Foto: Gesipa
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Siedle

Nachrustblenden
fur Modernisierung

Mit Nachristblenden erweitert Siedle sein An-
gebot flir Modernisierung. Sie kommen zum Ein-
satz, wenn alte Gerate Farbrander, Bohrlocher
oder einen zu groflen Unterputzkasten hinter-
lassen. Die Blenden decken den Wandausschnitt
passgenau ab und machen Putz- oder Maler-
arbeiten uberflissig.

Die Nachristblende Vario deckt sichtbare Unter-
schiede an der Wand ab, die durch verschiedene
Rahmengréfen entstehen. Sie besteht aus zwei
Millimeter starkem Aluminiumblech und ist in
den Lackierungen WeiB3, Silber-Metallic, Anthra-
zitgrau und Dunkelgrau-Glimmer erhaltlich.

Die Nachristblende Vario sorgt fir eine umlau-
fende Abdeckflache von 20 Millimetern und ist fir
einspaltige Anordnungen mit maximal 4 Modulen
bzw. fir die quadratische Anordnung mit 2 x 2
Modulen lieferbar, auf Anfrage auch in individu-
ellen Lackierungen nach RAL und weiteren Gro-
Ren. Die Blende ist geeignet fir die Umristung
von Vario mit den Unterputzgehdusen GU 511, GU
512, GU 513, GU 514 und GU 524 auf Gerate der
aktuellen Serie 611. ] Foto: S. Siedle & Sohne

SIMONSWERK

BANDTECHNIK

TECTUS® Glas

Ganzheitliches Beschlagsystem
fur Ganzglastiren

Erfahren Sie mehr:
www.tectus-glas.de

GERMAN
DESIGN
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ISM
Laufen wie auf Wolken

.Infinite Power. Maximum Control.” - Unter diesem Motto launcht Puma
Safety die neuen Sicherheitsschuhe der Linie Motion Cloud, die mit ei-
ner perfekten Kombination aus Dampfung, Energieriickgabe, Stabilitat
und athletischem Design glénzen. Die Basis der sportiven Sicherheits-
schuhe bildet die intelligente Impulse.Foam Sohlentechnologie, die auf
jeden Schritt mit einem Energie-Impuls reagiert und dem Trager ein
.Geflihl wie auf Wolken™ beschert. Mit einem nahtlos aufgebrachten
Schaft aus Safety Knit in pragnanten Farbgebungen und sportlicher
Optik passt sich das Obermaterial an den Fuf3 des Tragers an wie eine
zweite Haut. Intelligente, neue Features, wie z. B. das integrierte Power
Plate Element, optimieren den Rebound-Effekt des Impulse.Foam und

Duravit
Mobel nach Maf}

MafBgefertigte Badmaobel erleichtern die Planung bei kom-

plexen Raumanforderungen. Perfekt fir Nischen oder um
den vorhandenen Raum ideal auszunutzen, bieten sie durch
vielfaltige Abmessungen individuelle Gestaltungsoptionen.
29 unterschiedliche Mobeloberflachen - aus Massivholz, mit
Dekor, Echtholzfurnier oder Lack - erlauben eine Vielzahl an
Kombinationsmdglichkeiten. Fir die angebotenen Wasch-
platzlésungen bilden Konsolen in den Materialstarken 30 oder
45 mm die Basis. Sie sind in den Tiefenmafen 480 oder 550
mm und in jedem beliebigen Breitenmaf3 von 800 mm bis 2000
mm erhaltlich. Dazu konnen verschiedene Badmadbel aus den
Programmen Brioso, DuraStyle, L-Cube, X-Large sowie XViu
Waschtischunterbauten (600 bis 1000 mm breit) kombiniert
werden. Unterschranke fiir Konsolen aus verschiedenen Se-
rien sind in den Breiten 300 bis 800 mm erhaltlich. Sie sind
wahlweise mit zwei Schubkasten oder einem Auszug ausge-
stattet. Maflgenaue Hochschranke und Halbhochschréanke der
Serien Brioso und L-Cube bilden die perfekte Erganzung zum
individuellen Mdobelprogramm. Sie sind in Breite (250 bis 500
mm) und Hohe (600 bis 2000 mm) passend zu den Rauman-
forderungen bestellbar. Der Innenraum ist mit hohenverstell-
baren Glasregalen ausgestattet. Alternativ sind Hochschranke
und Halbhochschranke aus elf Serien in Standardabmessun-
gen erhaltlich. | Foto: Duravit
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heben so den Tragekomfort auf ein neues Level. Das Power Plate
ist ein durch seine Grofe und Form im Sicherheitsschuh einzigarti-
ges Torsionskontroll-Element und reicht von der Mitte der Sohle
bis zur Ferse. Es unterstitzt die Stabilitat des gesamten Fufes,
erhéht den Energie-Rickgabeeffekt der Impulse.Foam Zwischen-
sohle und unterstiitzt die natirliche Abrollbewegung des FuB3es bei
jedem Schritt. | Foto: ISM

Knipex
StepCut Kabelschere

Mit der neuen Kabelschere StepCut erleichtert Knipex das
Schneiden von Ein- und Mehrleiterkabeln aus Kupfer und Alumi-
nium bis zu einem Durchmesser von 15 Millimeter (50 mm2). Mas-
sive NYM-Kabel kénnen bis maximal 5 x 4 mm? leicht und prazise
getrennt werden. Nicht geeignet ist die StepCut fuir Stahldraht und
hartgezogene Kupferleiter. Die abgestuften Schneiden, mit ge-
frastem Wellenschliff auf der Vorderseite und flachem Schliff auf
der Rickseite, wurden zusatzlich induktiv gehartet. Sie trennen
Adern und Litzen nacheinander, somit wird der Kraftaufwand um
bis zu 40 Prozent reduziert. Der Schnitt mit der innovativen Stu-
fenschneide erfolgt sauber und ohne dass die Kabel im Schneid-
prozess gequetscht werden.

Die neue Knipex StepCut ist dabei nur 160 mm lang und wiegt da-
durch verhaltnismaBig wenig. Hinzu kommt die ergonomische Ge-
staltung der Schenkel, die auch bei gréReren Durchmessern ein
optimales Schneidgefiihl ermdglichen. Ein Klemmschutz beugt
zudem Verletzungen vor, das geschraubte Gelenk macht die Ka-
belschere prazise und leichtgangig. Die StepCut wurde aus Spe-
zial-Werkzeugstahl in Sonderglte, geschmiedet und olgehartet,
die Schneiden zusétzlich induktiv gehartet. | Foto: Knipex

AUS DRONCO WIRD OSBORN Weitere Osborn
Neues Logo - Bewihrte Qualitit News finden Sie

online:
Alles unter einem Dach, denn Dronco und Osborn sind eine Familie! osborn.de/neuheiten-2020
Die Dronco-Produktetiketten haben ein neues Design erhalten. Statt des
Dronco-Logos tragen sie nun das Osborn-Markenzeichen. osborn.com

e enta

Business-Software

Fit 4 Future

wwWw.nissen-velten.de

fur erfolgreiche

Unternehmen
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MOTION CLOUD

INFINITE POWER.
AXIMUM CONTROL.

PFERD

~ Weltneuheit!
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NITOCUT
TLLL MK

VERTRAU BLAU

NITOCUT-Trennsystem

Ultraschnelles Trennen PFERD

® Finzigartiges, komfortables Trennerlebnis mit 100 m/sec
m Schnellerer Arbeitsfortschritt und bis zu viermal mehr Schnitte K
®m Hochste Sicherheit dank neuartiger Glasfaserarmierung

Informationen zu unseren innovativen Produkten und Dienstleistungen finden Sie auf unserer Webseite. www.pferd.com
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pipetool technologies at work
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