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Liebe Leserin, lieber Leser,

und Energie werden wir zu lhrem Vorteil in die Weiterentwicklung

Die Corona-Pandemie hat die Welt verandert - das ist unstrittig.
Gewissheiten haben sich von Grund auf gewandelt und sind neu-
en Tatsachen gewichen. Sie in |hren Unternehmen und auch wir
bei NORDWEST mussten uns 2020 binnen kurzer Zeit auf die neu-
en Herausforderungen einstellen. Dabei stand und steht die Sorge
um die Gesundheit von Familie und Mitarbeitern genauso im Fokus
wie auch die weitere aktive Teilhabe am Marktgeschehen - ein
schwieriger Spagat, der uns allen so manches Mal einiges abver-
langt. Die Krise hat dabei wichtige Aspekte unseres Zusammen-
lebens naher beleuchtet: In Teilen unserer Gesellschaft, im In- und
Ausland, ist eine Spaltung splrbar, wie wir sie noch nicht erlebt ha-
ben. Aber, so sehen wir das, es ist in Krisenzeiten umso wichtiger,
zusammen zu stehen und Solidaritat und Veranderungsbereitschaft
zu leben! Denn als Teil der Gesellschaft sehen wir uns in der Pflicht,

zu verbinden - und nicht zu spalten.

In unserer Zusammenarbeit sind wir neue Wege gegangen und
haben trotz Abstandsregelungen und social distancing den guten
Draht zueinander bewahrt, haben neue Kommunikationsformate ge-
meinsam genutzt und somit auch weiterhin im direkten Austausch
miteinander gestanden. Und auch wenn wir nicht wissen, was
Morgen ist, sind wir uns doch ziemlich sicher, dass diese Formate
zur Zukunft gehoren; den personlichen Kontakt zwar nicht ersetzen,
aber erganzen. Denn eins ist gewiss: Prasent wird in Zukunft auch
der sein, der digital teilnimmt - Stichwort: hybrides Denken! Hier
sind wir alle in der Pflicht, die Veranderungen anzunehmen und uns

kreativ und engagiert an diesem Entwicklungsprozess zu beteiligen.

Das Jahr 2021 wird bei uns ganz im Zeichen der Digitalisierung ste-
hen - und zwar mit sehr konkreten Maf3nahmen, die die Anbindung
bzw. Verknipfung vom Hersteller bis zum Verbraucher ganzheit-
lich betrachten. Das alles und noch viel mehr fassen wir unter
dem Schlagwort Digitalisierungs-Offensive zusammen. Denn wenn
uns Corona eines gelehrt hat, dann das: digitale Anbindungen und
Geschaftsmaoglichkeiten sind ein existentielles Muss. Unsere Kraft

der digitalen Prozesse investieren, die sowohl Handels- als auch
Lieferantenpartnern zugutekommen. Hier werden wir noch in na-
her Zukunft mit konkreten Informationen auf Sie zukommen. Schon
jetzt konnen Sie in dieser Ausgabe der News wieder einiges zum
Thema Digitalisierung erfahren, wie zum Beispiel Uber die zehn-
te eSHOP-Herbstveranstaltung, die als Online-Veranstaltung ein
voller Erfolg war. Oder Uber die Anfange im Produktbereich Stahl,
das EDI-Clearing zu beginnen sowie unsere Schulungsreihe zum
Thema E-Commerce. Aber auch die Betreuungsoffensive steht im
Fokus dieses Heftes. Viele spannende Themen warten in Summe auf
Sie, zu denen wir Sie auch gerne im personlichen Gesprach, ob von
Angesicht zu Angesicht, im Telefonat oder einer Videokonferenz, in-
formieren.

Was uns 2021 erwarten wird, lasst sich trotz der vielen Prognosen
von Wirtschaftsexperten, Virologen und Politikern nicht vorhersagen.
Wir bleiben optimistisch und werden mit Ihnen die Erfolgsgeschichte
von NORDWEST fortschreiben und dabei gemeinsam mit lhnen neue
Wege gehen.

Wir danken Ihnen fir die vertrauensvolle und konstruktive Zusam-
menarbeit und wiinschen lhnen und lhren Lieben schon jetzt ein
angenehmes Weihnachtsfest und einen guten Rutsch ins neue Jahr.
Die wichtigste Botschaft dabei: bleiben Sie gesund und passen Sie
auf sich auf!

Es grifen herzlich aus Dortmund

! 1 '
Andreas Ridder \| Jérg Simon
Vorstandsvorsitzender " Vorstand
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eSHOP Herbstveranstaltung

10. Auflage ist komplett digital

Die zehnte Auflage der beliebten eSHOP
Herbstveranstaltung sollte eigentlich als
Prasenzveranstaltung stattfinden, aber
Corona machte die Plane zum ,run-
den Geburtstag” zunichte. Stattdessen
wurde das Team um Thomas Cramer,
Bereichsleiter E-Business & IT-Beratung,
kreativ und veranstaltete ein digitales
Event.
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Herzlich willkommen zur

NW365.eSHOP

Herbstveranstaltung 2020!

111 Unternehmen aus dem Kreise der Fachhandelspartner hatten sich ange-
meldet: Rekord! Darunter auch etliche User, die sonst aufgrund der Entfernung
oder Terminlage bisher verhindert waren. In Summe hatten sich 185 Zuschauer
registriert - hinzu kamen diejenigen, die sich mit den angemeldeten Teilnehmern
vor den Bildschirmen versammelt hatten.

.Das ist der bisherige Teilnehmerrekord aller Veranstaltungen. Wir freuen uns sehr
Uber Ihre Resonanz und auch Uber die .Dunkelziffer’ an Zuschauern. Danke, dass
Ihnen das Thema genauso wichtig ist wie uns und wir gemeinsam an einem Strang
ziehen. Das bestarkt uns in unserer Motivation und in unseren Anstrengungen, die wir
in die Digitalisierung investieren”, begriiite Thomas Cramer die Teilnehmer.

VON DEN ANFANGEN ...

Im vergangenen Jahrzehnt hat sich der eSHOP grundlegend weiterentwickelt.
So lag das Hauptaugenmerk in den ersten Jahren hauptsachlich auf dem aufle-
ren Erscheinungsbild und der Usability der Plattform. Viel Basisarbeit musste ge-
leistet werden, die aber schnell auf positive Resonanz stief3: bereits im ersten
Jahr hatten sich 40 Handelspartner fir den Einsatz des NORDWEST-eSHOP
entschieden.

... BIS ZUR GEGENWART.

Heutzutage sind die Anspriche an den Shop ganz anderer Natur. Mit dem glei-
chen Tempo wie die Digitalisierung einen immer grofleren Stellenwert im Handel
einnimmt, muss auch der Shop auf die sich andernden Bediirfnisse angepasst wer-
den. .Der Markt wandelt sich immer schneller, weswegen auch der eSHOP immer
mehr Moglichkeiten bieten muss, um die Kunden unserer Handelspartner anzubin-
den. Dabei bewegen wir uns zwar im B2B-Umfeld, die Anforderungen an einen Shop
entsprechen aber vermehrt den Gewohnheiten im B2C", weif} der Bereichsleiter. ..So
haben wir tber Jahre viel Kraft investiert, um die Treffergenauigkeit zu optimieren.
Das hat sich ausgezahlt.”

Aber auch die Anbindungen an die Industriekunden {ber den OCI-Standard
sowie an Handwerkerkunden (ber eine IDS-Schnittstelle oder die Anbindung
zu den verschiedenen ERP-Systemen, die der eSHOP abbilden kann, wurden und
werden weiterhin forciert. Aktuell beschaftigt sich das eSHOP-Team mit Uber
90 Anbindungen zu den unterschiedlichen Warenwirtschaftssystemen. ..Es gibt kaum
ein Shop-System, das so viele ERP-Systeme angebunden hat wie unseres. Das zeigt
uns auch, dass unser Gitesiegel NW Connect gut angenommen wird und sich die
Handelspartner darauf verlassen”, so Thomas Cramer.



DAS PROGRAMM DER ZEHNTEN

eSHOP HERBSTVERANSTALTUNG

Acht Vortrage standen am 5. November auf der Agenda der
Jubildumsveranstaltung, darunter Live-Vortrage vor der Webcam
und auch Kurzfilme zum Thema .Handler berichten.” Parallel dazu
konnten alle Teilnehmer tber den Chat von Gotowebinar ihre Fragen
zu den Vortragen einreichen, die anschlieend beantwortet wurden.
Und auch das Online-Tool Vevox kam zum Einsatz, tber das gene-
relle Inhalte abgestimmt wurden.

Andreas Ridder, NORDWEST-Vorstandsvorsitzender, lieB es sich
nicht nehmen, die Teilnehmer der Herbstveranstaltung morgens per-
sonlich vor der Kamera zu begriifien und den Tag Uber zu begleiten.
.Der eSHOP ist ein Erfolgskonzept, das wir gemeinsam mit Leben
fullen. Wir danken lhnen fir die vertrauensvolle Zusammenarbeit
in all den Jahren. Ihr Feedback hilft uns, den Shop stetig nach
Ihren  Wiinschen auszurichten und lhren Kunden ein ideales
Einkaufserlebnis zu vermitteln. Ich bin jetzt schon gespannt, welche
Entwicklungen sich in den kommenden zehn Jahren abzeichnen und
durchsetzen werden.”

VORTRAG RUCKBLICK, STATUS, AUSBLICK

Thomas Cramer gab zu Beginn des Tages einen allgemeinen Ausblick
auf die Entwicklungsarbeit seines Teams in den vergangenen
Monaten. Er berichtete von den Arbeiten am neuen Backend und der
neuen Shop-Architektur, das ein besonderes Highlight der aktuellen
eSHOP-Entwicklung darstellt. NORDWEST arbeitet dabei mit einem
externen Dienstleister zusammen, der die Basis geschaffen hat. Alles
Weitere wird im Team E-Business & IT-Beratung entwickelt und op-
timiert. .Wir sind in den vergangenen Monaten schneller voran ge-
kommen als geplant, so dass wir Ihnen schon jetzt erste Einblicke in
das neue Backend présentieren kdnnen”, freut sich der Bereichsleiter.

VORTRAG OXOMI

Corinna Wiesner, zustandig fir den Vertriebsinnendienst im Bereich
E-Business-Beratung, erlauterte den Zuschauern Oxomi: den di-
gitalen Katalogschrank mit Herstellersortimenten, in dem der
Fachhandelspartner immer und berall aktuelles und vollstandiges

Marketingmaterial zur Hand hat. Ob Anwendungsvideos, Produkt-
CAD-Dateien oder Datenblatter -

Handelspartner und deren Kunden finden hier aktuelle Medien-

fotos, Kataloge, Prospekte,
informationen als Erganzung zu den vorhandenen Artikeldaten. Dabei
lasst sich der eSHOP unkompliziert mit Oxomi verknipfen, so dass
die Handelspartner den Endkunden bestmdglich zum Sortiment
beraten kdnnen - ohne stets eine Vielzahl verschiedener Print-
Kataloge vorhalten zu mussen. Zudem hat der Handelspartner die
Moglichkeit, mittels Paperclip-Funktion eine Infobroschire, beste-
hend aus den besprochenen Artikeln, dem Kunden im PDF-Format
zur Verfiigung zu stellen. Valide Aussagen zu den angebotenen
Produkten sind so mdglich, ohne alle Details auswendig kennen zu

mussen.

VORTRAG HANDLER BERICHTEN

Standen sonst immer verschiedene Handelspartner zur Herbst-
veranstaltung auf der Bihne, um von ihren Erfahrungen im
E-Commerce zu berichten, wurde in diesem Jahr dezente Kino-
Atmosphare geschaffen. Im Vorfeld, als es die Corona-Pandemie
noch zulieB, fuhr ein NORDWEST-Filmteam zu den Handelspartnern
Atos, Tim Service und Heinrich Meier und zeichnete die Gesprache
auf. Diese wurden dann auf der Veranstaltung in kurzweiligen Filmen
gezeigt. Florian Reich, Geschaftsfiihrer bei Atos, berichtete von den
Anfangen des Digitalisierungsplanes bis hin zur Implementierung
des eSHOP 2019, die geplante Anbindung der Kunden Uber das
Warenwirtschaftssystem und auch von Oxomi (erfahren Sie mehr dazu
auf Seite 48/49).

Konstantin Lott, Geschaftsflhrer von Tim Service, sprach Uber die
Implementierung von Oxomi in seinem Unternehmen und zeigte dabei
auf, in welch” kurzer Zeit sich das System anbinden ldsst. Dabei hob
Lott besonders eine durch Oxomi deutlich verbesserte Dynamik im
eigenen Unternehmen hervor. Zudem vermarktet der Handelspartner
Oxomi ganz gezielt als weitere Informationsmadglichkeit bei seinen
Kunden.

Gert Meier, Geschéftsfuhrer der Heinrich Meier GmbH aus Mihlacker,
und Vertriebsleiter Benjamin Engel wurden ebenfalls mit der Kamera
begleitet. Die Heinrich Meier GmbH war bereits Pilotkunde des eSHOP.

SNOOPEN &
ENTDECKEN

Hier das Video von Atos
entdecken!

VYY)

SNOOPEN &
ENTDECKEN

Hier das Video von Heinrich
Meier entdecken!

SNOOPEN &
ENTDECKEN

Hier das Video von TimService
entdecken!
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Impressionen

1) Andreas Ridder

2) Martin Reinke

3) Thomas Cramer

4) Christian Blicke und Corinna Wiesner

5) Leon Gartner

6) Markus Littge
7) Aylin Pekcan

8) Holger Herrmann bei der Technikprobe wenige Tage
vor der Veranstaltung. Der Blick hinter die Kulissen
zeigt die Regie mit Christian Schuster (L.) und Philipp
Krause sowie das notige Equipment fiir eine solche
Veranstaltung.

Nicht zu sehen, aber ebenso mit eigenen Vortragen
beteiligt, sind Coralie Schneider, Nadine Falkenroth
und Rechtsanwalt Alexander Goldberg.

Benjamin Engel berichtete Uber das sich andernde Bestellverhalten
der Kunden, das sich vermehrt von etablierten Bestellkanalen auf
den eSHOP verlagert. Die Bedeutung einer ERP-Schnittstelle zum
eSHOP hob Benjamin Engel besonders hervor, da dadurch auch
individuelle Konditionen nach Log-In im Shop abgebildet werden
und sich individuelle Sortimente bereitstellen lassen. Gert Meier
sprach Uber seine Motivation sich mit dem Thema Online-Handel
auseinander zu setzen.

Alle Filme finden die Handelspartner auch auf der eSHOP-
Website, zu der die Teilnehmer einen exklusiven Zugang erhal-
ten sowie hinter den Snoopstars auf Seite 7.

VORTRAG RECHTLICHE THEMEN

Das eSHOP-Team tragt Sorge, dass der Shop EU-weit rechtlich ab-
gesichert ist, nimmt aber auch die Handelspartner in die Pflicht,
immer wieder verschiedene Aspekte zu berlcksichtigen. Nadine
Falkenroth und Rechtsanwalt Alexander Goldberg bringen den
Teilnehmern dazu alljahrlich rechtliche Themen naher. In diesem
Jahr lag der Fokus unter anderem auf dem Auftragsverarbeitungs-
vertrag, der Anmeldung beim Verpackungsregister oder auch auf
Do’s and Dont's im Falle einer Abmahnung.

VORTRAG NW365.DATACONNECT

Holger Herrmann, Bereichsleiter Produkt-Daten-Service, infor-
mierte die Handelspartner zum Nachfolger des Datenportals
NW365.DATACONNECT. Fur die Handelspartner sind aktuell mehr
als 600.000 veredelte Artikeldatensatze Uber das Portal abrufbar.
Dieses umfasst alle NORDWEST-Lagersortimente und -Kataloge
sowie knapp 80 vollstandige Lieferantensortimente. Dabei haben die
Fachhandelspartner die Mdglichkeit, die Datenplattform individuell
nach ihren jeweiligen Bedirfnissen zu nutzen. Zudem kénnen die
Handelspartner kundenindividuelle Preise anfordern und verarbei-
ten. Eine Vernetzungsmadglichkeit zu Oxomi ist gegeben. Ein grofler
Vorteil von DATACONNECT: die Artikeldaten sind jederzeit in dem vom
Handelspartner bevorzugten Format abrufbar. Und auch die neue
Mdglichkeit zur Anbindung von PIM-Systemen und damit individuel-

len Daten des Handelspartners stellte Holger Herrmann vor
(siehe auch News Seite 50/51).

VORTRAG INFOPORTAL

Coralie Schneider, Mitarbeiterin im Bereich IT & E-Busi-
ness, und Leon Gartner, Auszubildender im Bereich
E-Business & IT-Beratung, stellten den Handelspartnern
das neue Infoportal vor. Das Infoportal ist eine
NORDWEST-Eigenentwicklung auf Basis von Microsoft
Sharepoint. NORDWEST stellt damit seinen Handelspart-
nern eine Plattform zur Seite, auf der sich alle Informatio-
nen rund um das Thema eSHOP abrufen lassen, seien es
Dokumente, Veranstaltungsbilder und -informationen,
Release-Radar oder Administrationshandbtiicher.

VORTRAG FUNKTIONEN FUR IHREN eSHOP

Aylin Pekcan, Mitarbeiterin im Bereich E-Business &
IT-Beratung, sowie Markus Luttge, Teamleiter E-Business
Entwicklung, stellten die wesentlichen Neuerungen im
eSHOP live vor. Wie Thomas Cramer bereits zu Beginn
der Veranstaltung angekindigt hatte, war das Backend,
also  die  Administrationsoberfliche ~ des  eSHOP,
dabei das Highlight. Die Weiterentwicklung ist ein wich-
tiger Schritt in die Zukunft und sichert den Fort-
bestand des eSHOP. Dabei ging es unter anderem um
Erweiterungen in den Bereichen der Zahlungsanbieter
und Schnittstellen. Sukzessive wird die neue Technologie
im Hintergrund jetzt umgezogen und die bisherige Basis
schrittweise abgeldst.

AUSBLICK UND FRAGERUNDE

Thomas Cramer und Christian Blicke, Teamleiter
E-Business Beratung, beantworteten die Fragen der
Handelspartner und stiegen in die Diskussion mit ihnen
ein. Dabei kam weiterer wertvoller Input zustande.

Zum Abschluss gab Martin Reinke, Hauptbereichsleiter IT
& E-Business einen Ausblick auf das kommende Jahr und
die anstehende Digitalisierungsoffensive: ,Wir werden mit
aller Kraft dafir Sorge tragen, dass wir Sie fit fir die
Zukunft machen und unsere Anstrengungen noch weiter
erhohen.” Dabei wird ein so genannter ERP-Check-up
genauso eine Rolle spielen wie der Ausbau des Clearing-
Centers. Aber auch massive Investitionen in den eSHOP
werden folgen. | LD, Foto: dusit/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Thomas Cramer

Tel.: 0231 - 2222 5210
t.cramer@nordwest.com
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Wichtiger Schritt in die Zukunft

Start der
Betreuungsoffensive
hebt partnerschaft-
liche Beziehung auf
das nachste Level

NORDWEST hat in diesem Jahr seine Betreuungsoffensive gestartet. Das ist nicht nur ein bloBes Schlagwort, sondern
ein detailliert ausgearbeiteter und auf jeden Fachhandelspartner individuell zugeschnittener Betreuungsplan. Er ga-
rantiert einen engmaschigen Informationsaustausch genauso wie auch eine zielgerichtete Unterstiitzung der Handels-
partner bei den diversen Marktherausforderungen. Die NORDWEST News sprach dazu mit Thorsten Stiefken,
Hauptbereichsleiter Vertrieb, und Saskia Decher, Vertriebskoordination.

4 NORDWEST News: Stellen wir die Frage etwas provokant:
Wenn es einer Betreuungsoffensive bedarf, wie sieht dann
der Status Quo in der Fachhandelspartnerbetreuung aus?
Thorsten Stiefken: Schon heute ist die Betreuungslage der
Fachhandelspartner gut - das bekommen wir immer wieder zu-
riickgespiegelt. Aber, hier sind wir selbstkritisch, nicht immer opti-
mal unsererseits organisiert - dabei gehen wichtige Informationen
verloren. Von daher wollen wir uns an dieser Stelle weiterentwi-
ckeln und haben unseren Partnern genau zugehort: Was sie sich
von uns in dieser Hinsicht wiinschen und welche Erwartungen sie
in Zukunft haben. Gerade auf der Roadshow zu Beginn des Jahres
hatten wir dazu einen ehrlichen und konstruktiven Austausch.

Saskia Decher: Unser grofler Vorteil ist schon unsere bisherige
Néhe zum Handelspartner. Manchmal mangelt es allerdings an
einer zentralen Einsteuerung essentieller NORDWEST-Themen,
so dass nicht alle relevanten Informationen bei den passenden
Ansprechpartnern unserer Handelspartner ankommen, obwohl
sie an entsprechender Stelle bendtigt werden.

Wir haben die Betreuungsoffensive ins Leben gerufen, weil uns
etwas an unseren Handelspartnern liegt und wir sie bestmdg-
lich unterstiitzen wollen - in jedweder Hinsicht; sei es durch
Informationsaustausch, aber auch Unterstiitzung in besonderen
Situationen. Das, was wir gemeinsam damit schaffen, ist monetar
nicht aufzuwiegen und setzt viel tiefer an.

4 NORDWEST News: Wie sind Sie das Thema Betreuungs-
offensive angegangen?
Saskia Decher: Wir haben analysiert, in welchem zeitlichen
Rahmen unsere Handelspartner von verschiedenen NORDWEST-

INSIDE | NORDWEST

Mitarbeitern besucht werden und zusammengefasst, wel-
che Veranstaltungen es gibt, auf denen man Kontakt zum
Fachhandelspartner hat und diesen fiir Wissenstransfer nutzt.
Dabei kristallisierte sich schnell heraus, dass sehr viel mehr
Kontaktpunkte existieren als noch vor wenigen Jahren; und so-
mit immer mehr Maglichkeiten zur Informationsvermittlung
und Betreuung. Diese wollen wir stringent nutzen, um unseren

Handelspartnern einen bestmdglichen Uberblick zu verschaffen.

Thorsten Stiefken: Kontaktpunkte konnen Termine mit dem
Produktmanagement sein, dem AufBendienst, den Haupt- und
oder

Geschaftsbereichsleitern dem Vorstand. Genauso gut

aber auch Jahrestagungen der Leistungsgemeinschaften,
Produktausschusssitzungen, Seminare oder andere Events.
NORDWEST muss dabei interne Ablaufe und Rahmenbedingun-
gen soweit optimieren, dass die Handelspartner auch zukinftig
vom Informationsfluss profitieren und auf unsere Unterstiitzung
zurlckgreifen. Denn dafir sind wir als Verband da und das sollten

unsere Handelspartner nutzen.

4 NORDWEST News: Wie sieht das in der Praxis aus?

Saskia Decher: Die Terminvereinbarung, -vorbereitung und

-durchfihrung zwischen Handelspartnern und jeweiligem
NORDWEST-Mitarbeiter fanden beispielsweise bisher weitestge-
hend autark ohne einen fachbereichsiibergreifenden Austausch
statt. Auch im Anschluss an die Termine gab es nicht immer einen

Wissenstransfer zwischen den betreuenden Mitarbeitern.

Thorsten Stiefken: Und hier setzen wir an. Denn erst, wenn

wir fachibergreifend wissen, vor welchen Herausforderungen



Die gelernte GrofB- und AuBenhandelskauffrau
und Betriebswirtin Saskia Decher hat bereits
ihre Ausbildung bei NORDWEST absolviert. In
den vergangenen Jahren hat sie sich intensiv mit

Vertriebsthemen auseinander gesetzt und beglei-

tet die Betreuungsoffensive in ihrer Entwicklung
und Umsetzung, ist sowohl intern als auch extern

Ansprechpartnerin.

der Handelspartner steht, konnen wir, die .Problemloser”,
ihn zielgerichtet unterstiitzen und weiter nach vorne bringen.
Umgekehrt profitiert der Handelspartner von einem dichteren
Informationsfluss in seine Richtung. Um es auf den Punkt zu
bringen: Informationen sind keine Einbahnstrafle!

4 NORDWEST News: Wie haben Sie die Prozesse intern

umstrukturiert?

Saskia Decher: In intensiven, bereichsiibergreifenden Diskussio-
nen haben wir flr jeden unserer Handelspartner hauptverantwort-
liche Ansprechpartner identifiziert und festgelegt. Zusatzliche
IT- und Warenspezialisten im Auflendienst runden den jeweiligen
Betreuerstab ab und unterstiitzen die Handelspartner vor Ort bei
allen Fragen zu ihren Schwerpunkt-Produkten. Die Handelspartner
haben wir zeitnah ins Boot geholt. Wir haben dabei bestehende
Bindungen beibehalten, aber mit weiteren Ansprechpartnern er-
ganzt. Uns ist wichtig, dass die Chemie zwischen allen Beteiligten
stimmt und die Betreuungsnetzwerke verlasslich funktionieren.

Thorsten Stiefken: Durch diese Zuteilung gewahrleisten wir eine
Platzierung fachibergreifender und warenbezogener Themen
beim passenden Ansprechpartner. Und der Handelspartner fiihlt
sich dadurch rundum abgeholt. Fir die Zusammenarbeit ist das
unerlasslich. Wir heben damit unser gutes Miteinander auf das
nachste Level!

4= NORDWEST News: Wie planen Sie die weiteren MaBnahmen
der Betreuungsoffensive?
Thorsten Stiefken: Offizieller Startschuss war der 1. November. In
den kommenden Monaten werden wir im direkten Austausch mit
unseren Handelspartnern gemeinsam die Fortschritte bewerten

und ggf. nachjustieren.

Saskia Decher: Die Betreuungsoffensive lebt vom offenen
Austausch miteinander. Wir haben noch einiges vor mit Ihnen und
werden unseren Service fir Sie verbessern. So werden wir ge-

meinsam wachsen. | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Saskia Decher
Tel.: 0231 - 2222 4732
s.decher@nordwest.com

Thorsten Stiefken
Tel.: 0231 - 2222 4701
t.stiefken@nordwest.com
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Vertrauen schaffen durch aktive Finanzkommunikation:

Nie war das wichtiger
als in Zeiten der Pandemie!

Sie haben Fragen dazu?
Sprechen Sie mich gerne jederzeit an!

Alexander Garthmann

Tel.: 0231 - 2222 5001
a.garthmann{@nordwest.com

INSIDE | NORDWEST

Die Pressemeldungen iiber die Verhandlungen zur Ver-
ldngerung des Corona-Schutzschirms des Bundes zugun-
sten der Kreditversicherungsgesellschaften der letzten
Wochen und die in diesem Zusammenhang vorab durch einen
groBen Kreditversicherungsanbieter angekiindigten pau-
schalen Streichungen von Kreditversicherungslimiten zum
Jahresende, haben uns die Verwundbarkeit der Wert-
schopfungsketten in einer nie dagewesenen Deutlichkeit vor
Augen gefiihrt. Umso wichtiger erscheint es, die relevan-
ten Stakeholder und Finanzierungspartner in diesen Zeiten
regelmaBig proaktiv iiber die wirtschaftliche Entwicklung
und Bonitat des eigenen Unternehmens zu informieren.

Ein Gastbeitrag von Alexander Garthmann

Der ein oder andere Marktteilnehmer hat sicher nicht schlecht ge-
staunt, als ihn die Ankiindigung seiner Kreditversicherung erreicht
hatte, dass die bislang gewahrten Kreditversicherungslimite fir
seine Kunden mit .schwacher Bonitat” zum Jahresende vollstéandig
gestrichen werden sollen, wenn der bis zum 31.12.2020 gespann-
te Schutzschirm des Bundes zugunsten der Kreditversicherer tber
einen Betrag von 30 Mrd. € nicht verlangert wird. Unabhangig davon,
dass man Uber die Definition schwacher Bonitaten sicherlich geteilter
Meinung sein kann und die besagte Kreditversicherung zwischen-
zeitlich mitgeteilt hat, dass Kreditversicherungslimite im Falle der
Streichung spater tberwiegend zu hoheren Pramien wieder einge-
raumt werden konnen, war dieses strikte Vorgehen ein Novum in der
Kreditversicherungsbranche.

Dabei tbersieht man schnell, dass nicht nur die Absicherung des
Kundenforderungsbestandes auf dem Spiel steht, sondernauch dasei-
gene Unternehmen aus Sicht der Vorlieferanten als kreditversichertes
Risiko von reduzierten oder gestrichenen Kreditversicherungslimiten
betroffen sein kann. Dies kann zu bdsen Uberraschungen fuhren,
wenn der langjahrige Lieferant plétzlich dariber informiert, dass das
seit Jahren gewahrte Zahlungsziel verkiirzt werden muss oder dieser
mit kurzer Frist sogar Abschlagszahlungen oder Vorkasse verlangt.

Dariiber hinaus ist nicht jedem bekannt, dass Factoring-Gesell-
schaften in der Regel nur kreditversicherte Forderungen ankaufen
und eine Reduzierung oder Streichung von Kreditversicherungslimiten
auf breiter Front den bisher zur Verfligung stehenden Liquiditats-
spielraum  eines Factoringkunden empfindlich  einschranken
kann. Schlimmstenfalls droht Unternehmen ein gleichzeitiger
Liquiditatsentzug im Debitoren- und Kreditorenbereich.

Auch wenn die Regierung den Schutzschirm fiir die Kreditversicherer
voraussichtlich zunachst bis zum 30. Juni 2021 verldngert und damit
allen Beteiligten eine Atempause verschafft, sollten pauschale und



unscharfe Bonitatseinschatzungen des eigenen Unternehmens durch
Kreditversicherungen maglichst vermieden werden. Hierzu sollten
die Kreditanalysten bei den Versicherern in die Lage versetzt werden,
stets alle relevanten Informationen zur wirtschaftlichen Entwicklung
des versicherten Unternehmens zeitnah einsehen zu kénnen. Dies
ist insbesondere in Pandemiezeiten wichtig, da nicht alle Branchen
gleich stark wirtschaftlich betroffen sind und die allseits kursierenden
Horrorszenarien, in denen Insolvenzwellen gigantischen Ausmafes
vorhergesagt werden, manche Branchen gar nicht betreffen.

Hierzu empfiehlt es sich, ein Reportingpaket in Abhangigkeit der
jeweiligen Unternehmensgréfle zusammen zu stellen, welches quar-
talsweise und unaufgefordert an einen definierten Verteilerkreis
(die zustandigen Kreditanalysten der Kreditversicherer) ver-
sandt wird. Die jahrliche Ubersendung des Jahresabschlusses
ist dabei ebenso wichtig, wie die Bereitstellung der quartals-
weisen  Betriebswirtschaftlichen — Auswertung  (Quartals-BWA)
nebst Summen- und Saldenliste, die den unterjahrigen Erfolg des
Unternehmens dokumentieren. Wenn Sie dann noch die Planrech-
nung flr das laufende Jahr beifigen und einen Soll-Ist-Vergleich
zur Verfugung stellen, sind Sie bestens aufgestellt. Idealer Weise
erganzen Sie das Zahlenwerk noch um eine kurze Kommentierung
des Geschaftsverlaufs und weisen auf auBerordentliche Einfluss-
faktoren hin oder beschreiben, mit welchen Mafinahmen Sie etwa-
igen Fehlentwicklungen oder Planabweichungen entgegen wirken.

Neben dem Inhalt des Reportings ist der Adressatenkreis wichtig. Die
wenigsten Unternehmer wissen, von welchen ihrer Lieferanten ihr
Unternehmen in welchem Umfang bei welchen Kreditversicherungen
kreditversichert ist. Ist der Lieferantenkreis nicht zu grof3, bringt
eine Abfrage bei den groften Lieferanten Aufschluss. Dann kann
der Adressatenkreis fiir das Reporting konkret gewahlt und auf
die relevanten Versicherungsgesellschaften beschrankt wer-
den. Sind die Informationen nicht zu erhalten, wahlt man einfach
einen groBeren Kreis und schreibt zum Beispiel die finf grofen
Kreditversicherungsgesellschaften an.

Die vorstehend beschriebene Empfehlung der aktiven und um-
fassenden Finanzkommunikation betrifft natirlich nicht nur
Kreditversicherungen, sondern samtliche Finanzierungspartner, wie
Banken, den Einkaufsverband oder das Factoring-Institut. Je besser
und aktueller die Partner informiert sind, je eher dirfen Sie darauf
zdhlen, dass Sie bei Liquiditatsbedarf schnell und unkompliziert
unterstiitzt werden. Grundsatzlich gilt, dass Vertrauen durch zeitnahe
und maéglichst umfassende Informationen sowie das Pflegen person-
licher Kontakte aufgebaut und gehalten werden kann.

Nicht zu unterschatzen ist zudem die Bedeutung der Auskunfteien. In
vielen Unternehmen, gerade bei solchen, die keine Kreditversicherung
nutzen, wird im Rahmen des Forderungsmanagements mit
Wirtschaftsauskiinften gearbeitet. Nur wenn Sie die Auskunfteien
offen mit relevanten Informationen versorgen, kénnen diese treffen-
de Kreditempfehlungen tber Ihr Unternehmen veroffentlichen. Von
einzelnen Anbietern werden sogar (kostenpflichtige] Bonitatszer-
tifikate angeboten, die Sie aktiv zu Werbezwecken einsetzen kon-
nen. | Foto: krakenimages/Unsplash.com
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Schitzt bei Verbrechen im Netz

Neue Dienst-
leistung fur
Fachhandels-
partner: Cyber-
Versicherung

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Jens Thone
Tel.: 0231 - 2222 3401
thoeneldteamfaktor-nw.com

Achim Fischer-Erdsiek

NW Assekuranzmakler

ProRisk GmbH & Co.

Tel.: 0511 - 642174 11
a.fischer-erdsiekldnw-assekuranz.de
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Schadprogramme, also Malware, die firmeneigene Rechner
verschliisseln, ganze Netzwerke lahmlegen, Unternehmer
erpressen und hohe Losegeldsummen fordern - das ist
langst bittere Realitat.

Schon vor der Corona-Pandemie verzeichneten die Statistiken einen
Anstieg dieser neuen Verbrechensart. Durch die zunehmende
Digitalisierungsgeschwindigkeit im aktuellen Pandemie-Umfeld
haufen sich die Angriffe allerdings vermehrt.

Das Bundeskriminalamt benennt in seinem Bundeslagebericht 2019
zu Cybercrime ca. 8 bis 17 Mio. neue Malware-Varianten im Monat
- das Risiko einem Angriff zum Opfer zu fallen, ist also immens.
Und der Digitalverband Bitkom schatzt den dadurch entstandenen
wirtschaftlichen Schaden in den Jahren 2018/2019 auf mehr als
100 Milliarden Euro pro Jahr. 2016/2017 sollen es noch 55 Milliarden
Euro jahrlich gewesen sein. Bei einer von Bitkom durchge-
fihrten Umfrage gaben 75 % der Unternehmen an, bereits von
Cyberkriminalitat betroffen gewesen zu sein.

Um den drastischen Konsequenzen eines Hacker-Angriffs ent-
gegenzuwirken, bietet NORDWEST jetzt in Zusammenarbeit mit
der NW Assekuranzmakler ProRisk GmbH & Co. KG, eine Cyber-
Versicherung flr die Fachhandelspartner an. Dazu Jens Thone,
Geschaftsfiihrer der TeamFaktor NW GmbH: .Die Gefahr ist real.
Ein wochenlanger Stillstand im Betrieb, ausgeldst durch einen
Angriff mit Schadsoftware, kann drastische finanzielle Folgen fir
ein Unternehmen haben. Selbst gesunde Firmen kénnen so recht
schnellin Schieflage geraten!”

Mit der NW Assekuranz konnte ein schlissiges Cyber-Paket ver-
einbart werden. Die Betriebe werden Uber passgenaue Praven-
tionsmaBnahmen informiert, erhalten einen umfassenden Cyber-
Versicherungsschutz und exzellente Unterstiitzung bei Hacker-
Attacken/Schadenfallen. Die Versicherung gegen Cyberschaden
schitzt vor existentiellen Risiken. Das Angebot bietet eine einfache
Umsetzung sowie eine transparente Kalkulation. Dabei werden
alle elementaren Risiken, wie die Kosten fir IT-Systemherstellung
und Betriebsunterbrechungsschaden, vollumfanglich abgesichert.
Die Versicherungsbedingungen liegen hierbei deutlich iUber dem
Marktstandard. .Wir konnen nur an jeden Unternehmer appellie-
ren, diese Bedrohung ernst zu nehmen und die richtigen
Konsequenzen daraus zu ziehen. Dabei unterstiitzen wir gern”, so
Jens Théne abschlieBend. | LD, Foto: Pete Linforth/Pixabay.com

Mehr zur Sicherheit im Netz gibt es bei
https://www.sicher-im-netz.de/, einem gemein-
nitzigen Verein unter der Schirmherrschaft des
Bundesinnenministeriums.
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Soziale Distanzierungs-und Hygieneprodukte

Soziale Distanzierungs-und Hygieneprodukte von COBA, die EIN SCHRITT
Unternehmen dabei helfen sollen, weiterhin effizient und sicher NACH VORNE
zu arbeiten. Sehen Sie sich unser komplettes Sortiment unserer

Covid-19 Matten auf cobaeurope.com an.

Bleiben Sie gesund & Stay safe!
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Tim Crone (links), Vertriebsleiter / Prokurist
und Stefanie Uhr (rechts), Marketing & PR
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Weitere Informationen erhalten Sie bei

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

Zukunftspreis

Selbst-
verstandlich
nachhaltig

Im Friihjahr wurden aus dem Kreise der
Lieferantenpartner durch eine unabhingige
Fachjury drei Gewinnerbeitrdge des Zukunfts-
preises fiir Nachhaltigkeit ausgewahlt. Das
Unternehmen Julius vom Hofe GmbH & Co. KG
hielt nun endlich seinen Award in den Handen,
nachdem es an der Feierstunde im Marz nicht
teilnehmen konnte und auch ein geplanter
Ersatztermin Corona-bedingt ausfiel. Stefanie
Uhr, Marketing- und PR-Verantwortliche bei
Julius vom Hofe, freute sich trotzdem sehr iiber
die Auszeichnung. Die NORDWEST News sprach
mit ihr iiber Nachhaltigkeit.

4= NORDWEST News: Was war das fiir ein Gefiihl,
als Sie von der Auszeichnung horten?
Stefanie Uhr: Mein erster Gedanke war ..Die haben sich
vertan, das kann doch nicht moglich sein”. Aber dann

war die Freude riesig.

4% NORDWEST News: Kénnen Sie uns kurz

erlautern, wie Nachhaltigkeit in Ihrer Firmen-
philosophie verankert ist?
Stefanie Uhr: Das Thema begleitet uns schon seit Jahr-
zehnten und ist fiir uns eine Selbstverstandlichkeit. Wir
schatzen unsere Kunden und unsere Mitarbeiter. Und
genauso schatzen wir unsere Umwelt und versuchen,
unsere Investitionen nachhaltig zu gestalten.

4% NORDWEST News: Funktioniert das auch
in Corona-Zeiten?
Stefanie Uhr: Auf jeden Fall. Was wir geschafft haben,
werden wir bewahren und unsere Standards halten.

4 NORDWEST News: Was raten Sie Unternehmen,
die nachhaltiger agieren machten?
Stefanie Uhr: Wichtig ist meines Erachtens, nicht di-
rekt grof3 zu denken, sondern erst einmal an die klei-
nen Dinge im direkten Umfeld. Zum Beispiel Wasser
sparen, lieber die Bahn statt des Flugzeugs nehmen
oder auch Investitionen auf den Prifstand stellen.
Viele kleine Ideen bringen das grofle Ganze und wenn
jeder erst einmal das tut, was er kann, ist schon viel
bewegt. | LD, Foto: Julius vom Hofe GmbH & Co. KG
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Weitere Informationen erhalten Sie bei

Michael Rolf

Tel.: 0231 - 2222 4001
m.rolf@nordwest.com
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Exklusivmarke PROMAT

Eine besondere Marke
verdient eine prominente
Darstellung

NORDWEST feiert die Premiere des neuen Katalogs der Exklusivmarke
PROMAT - ein absolutes Novum. , Erstmalig stellen wir alle Artikel ge-
biindelt in einem Werk dar. Das hat es so fiir unsere Exklusivmarke
noch nicht gegeben”, freut sich Michael Rolf, NORDWEST-Geschafts-
bereichsleiter Handwerk & Industrie.

Hochwertig produziert, beinhaltet der Katalog auf mehr als 500 Seiten das gesamte
Sortiment von nahezu 10.000 Artikeln sowie viele weitere Informationen zur mo-
dernen POS-Gestaltung, zu den vielseitigen Vermarktungsmdglichkeiten, eine
detaillierte Sortimentslbersicht und vieles mehr. Somit dient der Katalog den
Handelspartnern als umfassendes Nachschlagewerk zu allen Fragen rund um die
Exklusivmarke PROMAT.

ABER WAS MACHT DIE MARKE PROMAT UND DAMIT DEN KATALOG SO
BESONDERS?

Die Exklusivmarke PROMAT unterstiitzt die Fachhandelspartner nachhaltig in ihren
Vertriebsaktivitaten:

+ mit einem breiten und tiefen Sortiment aus den Bereichen Handwerkzeuge,
Oberflachentechnik, Prazisionswerkzeuge, Werkstatt- und Industriebedarf, Tech-
nischer Handel und Arbeitsschutz ...

+ mit Spitzen-Qualitat, die permanent durch den Einkauf und das Produkt-
management kontrolliert wird ...

+ mit einem Top Preis-Leistungs-Verhaltnis (100 % Qualitat zu 80 % Preis) und
einer starken Marge fiir den Fachhandelspartner ...

+ durch die fehlende Vergleichbarkeit zum Wettbewerb, was zu einem starken

Alleinstellungsmerkmal fihrt.

Wir verfolgen eine klare Markenpositionierung und eine kontinuierliche
Sortimentsstrategie, um die Exklusivmarke PROMAT konsequent zu optimieren
und sie damit zu einem verlasslichen Partner fir unsere Fachhandelspartner und
deren Kunden zu machen”, so der Geschaftsbereichsleiter, .der Katalog ist ein
wichtiger Bestandteil dieser Entwicklung und auch ein Zeichen unserer
Wertschatzung: unseren Fachhandelspartnern und der Exklusivmarke PROMAT

gegentiiber.”

ZUSATZLICHES QUALITATSMERKMAL DURCH SCHNELLE LAGERLOGISTIK
Die Artikel sind Uber das NORDWEST-Zentrallager beziehbar und werden in-
nerhalb von 24 Stunden, auf Wunsch auch direkt zum Endkunden mit Label
des Handelspartners, bundesweit ausgeliefert. Damit entlastet der Partner
sein Lager vor Ort und sorgt fir mehr Wirtschaftlichkeit und Effizienz.
.Nutzen Sie diesen Service und belegen Sie auch damit wirkungsvoll Ihren
hohen Servicegrad gegentiber |hren Kunden”, appelliert Michael Rolf an

alle angeschlossenen Handelspartner abschliefend. | LD
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Info:

Die Terminierung der Lehrgange er-
folgt aufgrund der sich standig an-
dernden Corona-Situation separat. Wir
informieren Sie zeitgerecht auf allen
tblichen Kommunikationskanalen.
Auch im N.I.S. finden Sie stets die ak-
tuellsten Informationen unter Vertrieb
—> Weiterbildung
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Starkes Schulungsangebot

Fachberater fur
mehr Differenzierung
vom Wettbewerb

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

.Bei den meisten Ausschreibungen, auf die sich unsere Handels-
partner bewerben, sind nicht mehr nur allein Produktkenntnisse
gefordert, sondern auch zertifizierte Berater. Diese sichern den
Endkunden mit ihrem Know-how bestens ab und unterstiitzen
ihn bei seiner Prozessoptimierung”, erldutert Yvonne Weyerstall,
NORDWEST-Bereichsleiterin  Technischer Handel, Arbeitsschutz
& Betriebseinrichtung, den Hintergrund der Schulungen. Handels-
partner kénnen dabei dem zunehmenden Fachkraftemangel ent-
gegen wirken, indem sie ihre eigenen Mitarbeiter entsprechend
ausbilden. Zudem sind weitere Qualifikationen ein starkes Pfund in
einem heraufordernden Wettbewerbsumfeld.

GEPRUFTER PSA-FACHBERATER NORDWEST SEIT 2017
STARK NACHGEFRAGT

Seit Oktober 2017 bietet NORDWEST die Weiterbildung zum Gepriif-
ten PSA-Fachberater NORDWEST an. In einer Woche werden die
Teilnehmer mit Theorie- und Praxistibungen (z. B. sicheres Anlegen
von PSA gegen Absturz) auf die Zwischen- und Abschlusspriifung
vorbereitet. Das Ziel des Abschlusses: Die Sicherheit am Arbeitsplatz
des Endkunden in der Industrie, im Handwerk oder Bau durch pro-
fessionelle Beratung des PSA-Fachberaters. Die angebotene
einwochige Qualifikation richtet sich an alle Mitarbeiter der
Fachhandelspartner, die neben der allgemeinen Kundenberatung,
fundierte Vorkenntnisse in den Themenbereichen Rechtsvorschrif-
ten, Normen und der jeweilig korrekten Produktauswahl haben
sollten. Ein intensives und umfassendes Lernpensum, prakti-
sche Ubungen, ein erfolgsorientiertes Coaching durch die erfah-
renen Trainer einer PSA-Unternehmensberatung, dazu das Lernen
in einer kleinen Gruppe von maximal 12 Teilnehmern bringen den
gewtlinschten Erfolg. Aber: Nur wer die Zwischenpriifung und die
dreistiindige Abschlussprifung besteht, darf sich Gepriifter PSA-



Fachberater NORDWEST nennen. .Damit stellen wir die Qualitat des
Zertifikats sicher und geben den Fachhandelspartnern ein weiteres
Alleinstellungsmerkmal an die Hand", so die Bereichsleiterin weiter.
Der Gepriifte PSA-Fachberater NORDWEST ist IHK-zertifiziert.

SAFETYCARD-LEHRGANGE ERGANZEN ANGEBOT

Seit einem Jahr erganzen weitere Sachkundelehrgange den Gepriif-
ten PSA-Fachberater NORDWEST. Diese sind in der Verbands-
landschaft bisher einmalig:

+ PSAgA (PSA gegen Absturz)

+ Atemschutz

+ Gehdrschutz

+ Chemikalienschutz

Begleitet werden die Schulungen ebenfalls durch eine PSA-
Unternehmensberatung. .Wir arbeiten in diesem Rahmen mit einer
SafetyCard - dem Ausbildungsnachweis tber alle vier Schulungen,
mit  jeweiliger Gultigkeitsplakette flir den entsprechenden
Sachkundelehrgang”, erlautert Yvonne Weyerstall das Konzept.
Der Sachkundelehrgang PSAgA findet an zwei Tagen in einem
Ubungscenter extern statt. Die weiteren Sachkundelehrgange wer-
den an aufeinanderfolgenden Tagen bei NORDWEST in Dortmund
durchgefiihrt, so dass sich auch eine zusammenhangende
Schulungsreihe mit mehreren Themen buchen &sst.

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

AB 2021 NEU: GEPRUFTER DRUCKLUFT-FACHBERATER
NORDWEST

Abdem Friihjahrbietet der Fachbereich Technischer Handel eine neue
Fachberater-Qualifikation an: den Gepriften Druckluft-Fachberater
NORDWEST. In einem flnftagigen Lehrgang werden Theorie und
Praxis gleichermaflen vermittelt, so zum Beispiel das Aufbereiten
von Druckluft oder das Erstellen und Lesen von Schaltplénen.
Kleingruppen von acht bis zehn Personen ermdglichen ein individu-
elles und erfolgreiches Lernen. Am Ende der Schulungswoche steht
die Abschlussprifung. Mit erfolgreichem Bestehen ist man zertifizier-
ter Fachberater im Bereich der Drucklufttechnik. Berufserfahrung
und Fachwissen auf diesem Gebiet sind Grundvoraussetzungen
fur eine erfolgreiche Teilnahme. .Unser neues Schulungsangebot
richtet sich an einen Grofteil unserer Handelspartner. Denn nicht
nur technische Handler beraten heute zum Thema Druckluft,
auch im Bereich der Baugerate oder des Werkzeughandels sind
Handelspartner im Tagesgeschaft im Bereich der Drucklufttechnik
aktiv”, weif3 Yvonne Weyerstall.

WEITERE SACHKUNDELEHRGANGE EBENFALLS IN
VORBEREITUNG

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

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Yvonne Weyerstall
Tel.: 0231 - 2222 4110
y.weyerstallldnordwest.com

NORDWEST | INSIDE
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Dolexych

sindath ibkthar

Physikabsche Grundlagen
Fred. e, Caramen Dern/Dipl Dng. Lt Schabsl

Technischer Handel bietet Schulungen online

Grundlagen der Ladungssicherung

vermittelt

Mitte September veranstaltete der Bereich Technischer
Handel gemeinsam mit dem NORDWEST-Lieferanten
Dolezych ein kostenfreies Online-Seminar zum Thema
.Beratungsgrundlagen der Ladungssicherung®.

Referent Dipl.-Ing. Uwe Schobel, der die Seminare sonst als

Prasenzveranstaltung am Beratungs- und Qualifizierungszen-
trum fir Hebe- und Zurrtechnik GmbH (BQH), einem
Tochterunternehmen von Dolezych leitet, stellte den rund
50 Teilnehmern aus dem Kreise der Handelspartner sein
Expertenwissen in  einem Online-Seminar zur Verfiigung.
Wir mochten auch unter den aktuellen Umstanden unse-
ren Handelspartnern weiterhin Fachinformationen vermitteln.

Zielgruppen waren Innen- und Auflendienstmitarbeiter sowie Mit-
arbeiter der Laden- und Thekenbetreuung. Da es sich um eine
Grundlagenschulung handelte, richtete sich diese an ein brei-
berichtet Nik Schonhoff, NORDWEST-

Kompetenzfeldleiter Technischer Handel. Dazu trug auch ins-

tes Wissenspublikum”,

besondere der Questions & Answers-Teil bei. Hierflr wurden die
Teilnehmer bereits im Vorfeld gebeten, ihre Fragen einzureichen, Uber
spezielle Kundenanfragen zu Produkten und Anwendungen in der
Ladungssicherung zu berichten und Beratungsbedarfe zu benennen.
Im vorgeschalteten Grundlagenteil ging es nicht nur um recht-
liche Verantwortungsbereiche und Verpflichtungen. Auch Gesetze

INSIDE | NORDWEST

der Physik erklarte der Referent und beschrieb dabei anschaulich
wie Krafte auf Ladung wirken und welche Konsequenzen sich da-
raus ergeben. Zusatzlich spielten Anwendungsmaglichkeiten zu ver-
schiedenen Produkten eine wichtige Rolle und veranschaulichten die
Thematik weiter. Anwendungsvideos rundeten die Theorie ab.

WEITERE SCHULUNGEN IN PLANUNG

Neue Seminare sind bereits in Planung. Diese werden das jetzt
Erlernte vertiefen und die Mitarbeiter der Handelspartner weiter
qualifizieren. .Die Resonanz auf das Seminar war gut, das zeigen
nicht nur die Anmeldezahlen. Wir haben zusatzlich zahlreiche Rick-
meldungen erhalten, sodass wir die Schulungen fortsetzen, erwei-
tern und in den kommenden Monaten den Handelspartnern anbieten
mochten”, so Nik Schénhoff abschlieBend. | LD, Foto: Dolezych/BQH

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Nik Schonhoff

Tel.: 0231 - 2222 4111
n.schoenhoffldnordwest.com



caramba

...das wirkt!

Erfolgsformel:
Mit Qualitat glanzen

Fiihrende Industrieunternehmen bauen
auf die Spezialprodukte von Caramba

Bei der Sauberkeit des Produktions- und Lagerumfelds
gehen Qualitatsfihrer keine Kompromisse ein. Von vielen
Automobilherstellern getestet, freigegeben und verwendet N . ;
ist z. B. der leistungsstarke, duftneutrale Bodenreiniger | EEESEEEEEeEE R
Caramba Cleanmat Forte, der selbst hartnackige,
verkrustete Verschmutzungen miihelos packt.

Hochleistungs-Chemie fiir
Flachen, Maschinen, Teile
und Werkstiicke aller Art

Das innovative Spezialchemie-Sortiment von
Caramba halt fir die vielfaltigen Reinigungs-
aufgaben Ihrer Unternehmenskunden die
optimalen Losungen bereit.

Saubere Ergebnisse in der Industrie - glanzende
Zahlen im technischen Handel: Sprechen wir dariiber!

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

www.caramba.eu MADE IN GERMANY
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B PROMAT

NORDWEST-Bauelemente

Exklusivmarke
PROMAT jetzt
auch fur
Hausturen
verfugbar

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Stefan Dehling

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

Im Bereich der Marke PROMAT baut NORDWEST jetzt auch
die Warengruppe der Bauelemente sukzessive aus. Han-
delspartner und deren Endkunden erhalten zukiinftig ein
weiteres starkes Produktportfolio der beliebten Exklusiv-
marke.

Haustlren fir Ein- und Mehrfamilienhduser machen dabei den
Anfang. .Deutschlandweit werden jahrlich ca. 1,5 Millionen
Haustlren verkauft. Mit den neuen Haustiren der Marke PROMAT
bieten wir unseren Handelspartnern eine zusatzliche Mdglichkeit,
wertschopfend an diesem Wachstumsmarkt teilzunehmen. Zudem
differenzieren sie sich mit der Exklusivmarke weiter vom Wettbewerb
und entziehen sich der Vergleichbarkeit”, erlautert Stefan Dehling,
NORDWEST-Produktmanager Bauelemente.

Zwei Kategorien werden dabei angeboten:

Kategorie 1:

+ fligeliberdeckende Stahlhaustir mit StoBgriff und Mehrfach-
verriegelung

+ entspricht empfohlener Einbruchschutzkategorie RC2 [DIN EN 1627)

+ Warmedammung nach ca. Ud 0,9 W/gm K

+ Lackierung Innen und Auflen in identischer Optik

+ Lackierung in den Farbtonen RAL 9016, 3003, 7001, 7016, DB 703

+ Turelement erfillt die Richtlinien fir eine KFW-Forderung

Kategorie 2:

+ fligeliberdeckende Aluminiumhaustir mit Stof3griff und Mehr-
fachverriegelung

+ entspricht empfohlener Einbruchschutzkategorie RC2 [DIN EN 1627)

+ Schico-Profil in 75 mm Rahmentiefe

+ drei schwere Hochleistungstirbander

+ Warmedammung nach ca. Ud 1,1 W/gm K

+ Lackierung in unempfindlicher, moderner Feinstrukturoptik in
den Farbténen RAL 9016, 3003, 7001, 7016, DB 703

+ viele zusatzliche Add-Ons auf Anfrage lieferbar

+ optional auch mit Oberlicht und Seitenteil

+ Turelement erfillt die Richtlinien fir eine KFW-Forderung

Die Handelspartner erhalten eine zuséatzliche Aufmafhilfe. Die jewei-
ligen Produkte werden wahlweise zum Handelspartner oder direkt
auf die Baustelle geliefert.

.Die Turen der Exklusivmarke PROMAT punkten mit einer hervor-
ragenden Qualitdt und einem starken Preis-Leistungs-Verhaltnis.
Mit den vielfaltigen Qualitatsmerkmalen sprechen sie unterschied-
liche Kaufergruppen an. Dies ermdglicht unseren Handelspartnern
weitere Absatzmaoglichkeiten”, so Stefan Dehling abschlieBend. | LD
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Beschlagsysteme & Sicherheitstechnik
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die Welt des Baubeschlags

Was ist ein Dornmafi? Worin besteht der Unterschied zum
Stulpmaf? Und wie misst man einen Profilzylinder aus?
Mit diesen und vielen weiteren grundlegenden Fragen be-
schaftigten sich die Web-Seminare des NORDWEST-Berei-
ches Beschlagsysteme & Sicherheitstechnik, die von Ende
Juli bis Mitte November durchgefiihrt wurden. Zielgrup-
pe der Online-Weiterbildungsveranstaltungen waren die
Beschéftigten des Baubeschlagfachhandels, angefangen
beim Auszubildenden, liber den Verkaufer bis zum AufBien-
dienstler.

Das Ziel der Online-Schulungen war, herstelleriibergreifendes
Hintergrundwissen zu den unterschiedlichen Produkten zu vermit-
teln. Insgesamt 20 Seminare von jeweils 30 bis 45 Minuten
Dauer wurden in dem Zeitraum durchgefihrt. In jeweils funf
Veranstaltungen ging es um Themen wie die Ausfihrungen und
Mafle von Schlossern, Tirbeschlagen und Profilzylindern sowie
die Ausfiihrungen und Begrifflichkeiten von TirschlieBern.

Dabei wurde jedes Web-Seminar im Schnitt von bis zu zehn
Personen besucht. ,Uber diese tolle Resonanz haben wir uns natiir-
lich gefreut, denn sie zeigt, dass wir mit dem Konzept richtig liegen
und Bedarf an dieser Form der Weiterbildung besteht”, beschreibt
Siegfried grofle Sextro, bei NORDWEST Bereichsleiter Bau.

Auch bei den Teilnehmern kamen die Online-Seminare gut an,
wie Siegfried grofle Sextro weiter ausfiihrt. ,Am Ende eines jeden
Termins baten wir die Teilnehmer um ihr Feedback, denn nur wenn
wir auf mégliche Schwachen hingewiesen werden, kdnnen wir auch
in Zukunft besser werden. Die Resonanz war durchweg positiv,
unsere Strategie ist also aufgegangen”, sagt der Bereichsleiter.
Besonders groflen Wert bei der Konzeption der Inhalte wurde auf
die Herstellerunabhangigkeit gelegt. Dies ist auch kein grofles
Problem, da viele Produkte wie Schlésser oder SchlieBzylinder

INSIDE | NORDWEST

dhnlich aufgebaut sind und das gleiche Wirkprinzip haben. Dies
macht die Sache deutlich leichter.

WEITERE ONLINE-SEMINARE FOLGEN

Bei den anschlieBenden Fragerunden ergab sich haufig, dass
viele der teilnehmenden Personen sich mehr Hintergrundwissen
zu weiteren Produktgruppen aus dem Baubeschlag wiinschen.
Fir den Bereich Beschlagsysteme & Sicherheitstechnik steht da-
her fest, in einem nachsten Schritt aufbauende Online-Seminare zu
Themen wie elektronische Turoffner oder Panikschlésser zu
konzipieren.

Siegfried grofe Sextro betont, dass das Konzept der Online-
Schulungen mit Beschlagbezug nicht aufgrund der aktuellen
Corona-Pandemie entwickelt wurde. Vielmehr ist dies im Rahmen
der allgemeinen Digitalisierung eine neue Form der qualifizier-
ten Weiterbildung, die ohne groflen Aufwand und vor allem ohne
NORDWEST
ist man davon Uberzeugt, dass solchen Online-Angeboten fir

Reisetdtigkeit wahrgenommen werden kann. Bei

Fachhandelspartner die Zukunft gehort, denn es gibt kaum eine
effektivere Methode, um in kurzer Zeit so viele Mitarbeiter in den
Unternehmen zu qualifizieren. | MF, Fotos: Hatice EROL/Pixabay.
com, © Unternehmensgruppe Gretsch-Unitas

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Siegfried grofle Sextro
Tel.: 0231 - 2222 4311
sgr.sextroldnordwest.com
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SCHRAUBT
DU ZIEHST
FEST!

XXL Il electric
Aufbruch |n neue Welten'

Segment-e

T Lh L

Tools that work for you

Schnell war noch nie so
einzigartig.

Steigert lhre Geschwindigkeit
3 x schnelleres Arbeiten dank
elektrischem Antrieb.

Schont lhre Gesundheit

Fir hand- und
muskelschonenedes Arbeiten.
Von deutschen Arzten und
Therapeuten des AGR empfohlen!

Bietet Ihnen vollen Schutz
slimBits bei 10.000 V AC getestet
und zugelassen fir 1.000 V AC.

Schiitzt lhr Material
Elektrisches Verschrauben mit
Schutzfunktion zur Vermeidung
von Materialbeschadigungen.

www.wiha.com/speedE2

Werkzeugkoffer Set
XXL Il electric

Schont lhre Gesundheit

Auf Treppenstufen und
unwegsamen Gelédnde rollt der
Trolley-Koffer dank groBer Rader
komfortabel und leichtgéngig.

Vereinfacht ihre Arbeit
Mit ausgeklappten Beinen
dient der Koffer als stabiler
und rutschsicherer Tritt fur
hochgelegene Arbeiten.

Steigert ihre Arbeitsqualitat
Material auf der Baustelle exakt
abségen dank V-férmiger
Kerbung mit Skala im
Kofferdeckel.

www.wiha.com/xxI3



NORDWEST-Haustechnik

Ausbau des
Exklusivmarken-
sortiments fur
base pro

Seit langer Zeit kennen viele Fachhandler das Problem,
dass sie gegen einen immer preisaggressiveren Wettbe-
werb bestehen miissen. ,Um sie entscheidend zu unter-
stiitzen, stellen wir fiir unsere Handelspartner ein attrak-
tives Exklusivmarkensortiment im Preiseinstiegsbereich
bereit“, erklirt René Fricker, bei der Haustechnik als
Junior-Produktmanager fiir das Kompetenzfeld Sanitar
zustandig. Mittlerweile umfasst base pro rund 450 ver-
schiedene Artikel.

Um das Preiseinstiegssortiment weiter auszubauen, setzt das Team
der Haustechnik zukdinftig auch auf Importe aus Europa und Asien.
Der Vorteil: Die Ware wird nicht mehr tber Zwischenhandler bezo-
gen, was den Preis bisher erhtht und Marge reduziert hat. Durch
den direkten Bezug Uber NORDWEST ergeben sich deutlich opti-
mierte Einkaufspreise und dadurch hohere Deckungsbeitrage fir die
Fachhandelspartner.

Die vergangenen Monate wurden dazu genutzt, ein zukinftiges
Direktbezugs-Sortiment mit hoher Qualitdt speziell fur den
Preiseinstiegsbereich zu definieren. Gestartet wird mit einer klei-
neren Artikelauswahl aus den Warenbereichen Ablauftechnik und
Heizungsarmaturen. Weitere Produktbereiche folgen sukzessi-
ve. .Dadurch bekommen wir ein erstes Gespiir fir die Prozesse
und konnen flr die kommenden gréBeren Sortimente wertvolle
Erfahrungen sammeln”, so der Junior-Produktmanager. Er fun-
giert dabei als Schnittstelle zwischen den Warenverantwortlichen in
der Haustechnik und dem Bereich internationale Beschaffung. Mit
Hilfe der erfahrenen Kolleginnen und Kollegen wurden verschie-
dene internationale Bezugsquellen gesucht und nur Lieferanten
ausgewahlt, die nach deutschen Qualitatsstandards fertigen, tber
entsprechende Zertifizierungen verfiigen und damit nattrlich auch
den Anspriichen von NORDWEST entsprechen. .Jedes einzel-
ne Produkt durchlauft bei uns einen klaren Auswahlprozess und
eine umfangreiche Qualitatsprifung.” Der Junior-Produktmanager
rechnet damit, dass die ersten neuen Direktbezugs-Artikel noch
Ende dieses Jahres fiir die Fachhandelspartner am NORDWEST-
Zentrallager zur Verfligung stehen. .Bis zum ndchsten Preis-
listenwechsel im April wollen wir dann unser base pro-Sortiment
mit unseren etablierten und neuen Lieferanten weiter ergénzen”, er-
lautert René Fricker abschlieBend. | MF
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Weitere Informationen erhalten Sie bei

René Fricker J
Tel.: 0231 - 2222 4344 :
r.fricker@nordwest.com

René Fricker und Johanna Schlifka zeigen eine erste Artikelauswahl aus dem Direktbezugs-Sortiment.
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Plane fur 2021

Die NORDWEST-Haustechnik unterstiitzt ihre Handelspartner auf vielfal-
tige Art und Weise. Im kommenden Jahr soll verstarkt das Thema Aus-

Au S St e l l un g en stellungskonzeption in den Fokus der Aktivititen riicken. Die NORDWEST

News hat dazu mit Laura Schréder, Projektmanagerin Ausstellung/Marke-

- d M - tt l ting im Bereich Haustechnik, gesprochen und verrat schon das eine oder
I n e n I e - andere Detail.

[ B}
p u n kt ru C ke n 4 NORDWEST News: Warum geht die NORDWEST-Haustechnik dieses

Thema im kommenden Jahr verstarkt an?

Laura Schroder: Mit ihrem Ausstellungsgeschaft, einer Starke unserer
Fachhandelspartnerinihrer jeweiligen Region, kdnnen sie sich vom Wettbewerb
abheben. Mit dem neuen Konzept wollen wir diesen Vorteil weiter forcieren. Das
nutzt am Ende der gesamten Handlergemeinschaft.

4= NORDWEST News: Worauf kommt es bei der Ausstellungs-
konzeption an?
Laura Schroder: Auf viele verschiedene Bausteine: Diese sollen den Endkun-
den positiv ansprechen und ihn bei seiner Kaufentscheidung von den aus-
gestellten Produkten Uberzeugen. Wichtig ist, dass alle Handelspartner an
einem Strang ziehen und die von uns gesteuerten Vertriebsmafinahmen in
Anspruch nehmen. Nur so kann das Konzept an Starke gewinnen.

4= NORDWEST News: Kénnen Sie kurz lhre Expertise und lhre

Motivation beschreiben?

Laura Schréder: Ich habe einen Bachelor in Objekt- und Raumdesign und
habe nach dem Studienabschluss, bis zu meinem Wechsel zu NORDWEST,
acht Jahre im Bereich Badgestaltung gearbeitet. Dadurch bringe ich einen
groflen Erfahrungsschatz rund um das Thema Ausstellung ins Projektteam
mit ein. Im Design von Ausstellungen und Badern kann ich mich verlieren
und will immer das beste Ergebnis erzielen. Ich freue mich schon jetzt, das
Ausstellungskonzept gemeinsam mit unseren Fachhandelspartnern und un-
serem Team zu starten und stetig weiterzuentwickeln.

Weitere Informationen erhalten Sie bei 4 NORDWEST News: Kénnen Sie schon Details zum neuen

Konzept verraten?
Laura Schroder

Tel.: 0231 - 2222 4318
l.schroeder@nordwest.com

Laura Schroder: Nur so viel, beim Sortiment werden neben unserer Ex-
klusivmarke delphis auch verschiedene Markenprodukte vertreten sein.
Der Rest ist noch ein wohlgehitetes Geheimnis. | LD, Foto: Kartinkin77/
Shutterstock.com




Werbemal3nahme

delphis prominent platziert

Grofiformatige Werbung fiir die Auiendarstellung haben einige Handelspartner
jetzt fiir delphis umgesetzt.

Das Ziel: die Exklusivmarke der NORDWEST-Haustechnik starker in den Fokus der Hand-
werker und Endkunden zu riicken - eine ansprechende Gestaltung mit den delphis-Highlights
und eine prominente Platzierung sind dabei obligatorisch. Einige Handelspartner aus der
HAGRO und Hategro haben sich fir die neue Werbemafinahme entschieden. So auch Carsten
Burmester, Geschaftsfihrer der Heinr. Murjahn GmbH & Co. KG in Mélln. Seine Motivation:
delphis bekannter zu machen. .Wir wiinschen uns eine weiterhin positive Entwicklung unse-
rer Exklusivmarke im Markt. Dazu ist eine gute AuBBenwerbung unerldsslich. Unser Banner
ist eine langfristige MaBnahme und Investition. Es soll bei unseren Kunden und denen, die es
noch werden wollen, im Kopf bleiben”, sagt Burmester. NORDWEST hatte Design und Druck
umgesetzt. Bei der der Heinr. Murjahn GmbH & Co. KG hangen zwei Banner, unter anderem
eins von 14 m Lange. | LD, Fotos: Murjahn GmbH & Co. KG

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Stephan Braun Markus Klemmer
Gebietsverkaufsleiter Gebietsverkaufsleiter
Haustechnik Nord Haustechnik Sid

Tel.: 0162 - 2389 253 Tel.: 0162 - 2389 010
s.braun@nordwest.com m.klemmer@nordwest.com
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STAHLVERBUND

PHOENIX

= i

Stahlverbund PHOENIX

Nachster Digitalisierungsschritt nutzt allen

Seit Kurzem besteht zwischen den Handelspartnern des
Stahlverbunds und dessen Lieferanten die Mdglichkeit,
NORDWEST als EDI-Clearing-Center zu nutzen: ein Novum
in der Branche.

.Dass die Stahl-Handelspartner jetzt voll digital bei einem
Stahllieferanten bestellen kdnnen, ist ein grofler Meilenstein und
dirfte in der Branche sicherlich einmalig sein. Wir freuen uns,
wenn noch mehr Handelspartner dieses Angebot nutzen und auch
die Lieferanten dies unterstitzen. Denn die Nutzung des Clearing-
Centers ist eine Win-Win-Situation fur alle. Die Zusammenarbeit
wird fir alle Beteiligten weiter vereinfacht und bietet eine grofle
Zeitersparnis”, bekraftigen Claudio Kemper und Christopher Rither,
beide Geschaftsbereichsleiter Stahl.

Die gesamte Prozesskette wird, angefangen von der Bestellung,

Uber die Auftragsbestatigung und das Lieferavis bis hin zur
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Rechnung, elektronisch abgewickelt - und zwar in beide Richtungen:
Vom Handelspartner zum Lieferanten und wieder den gleichen Weg
zurlick. Zwischen diesen beiden Partnern fungiert das NORDWEST-
Clearing-Center als Drehscheibe. Handelspartner und Lieferant
mussen nur noch eine Schnittstelle einrichten und pflegen und zwar
die zu NORDWEST. Uber diese Ubersetzt der Verband die verschie-
denen Anforderungen in eine gemeinsame Sprache. Der Vorteil: Die
Prozesse werden beschleunigt und Medienbriiche, beispielsweise
durch Fehler bei der manuellen Eingabe, entfallen.

Vof3 Edelstahl ist bereits als erster Lieferant angebunden: .Diese
Entwicklung ist ein grofler Schritt in die richtige Richtung. Ich er-
laube mir an geeigneter Stelle auch darauf zu verweisen, dass
NORDWEST aus meiner Sicht der Verband ist, der bundesweit am
meisten fir die Digitalisierung im Stahlhandel unternimmt”, er-
klart Thorsten Studemund, Geschaftsfihrer der Vo3 Edelstahlhandel
GmbH & Co. KG.



NORDWEST BIETET VALIDE PRODUKTDATEN FUR DEN
eSHOP STAHL

Seit Kurzem stellt NORDWEST veredelte Artikeldaten fir die ERP-
Systeme der Handelspartner und deren Stahl-eSHOPs bereit:
8.000 Satze durch eigene Datenpflege und weitere 8.000, die durch
Handelspartner und Lieferant Vo3 fiir den Bereich Edelstahl und
Aluminium zur Verfiigung gestellt wurden. Diese Daten werden zen-
tral bei NORDWEST fir die Handelspartner des Stahlverbunds ver-
edelt und derzeit in die Systeme eingepflegt. Mit dem Online-Shop
erhalten die Fachhandelspartner die Mdglichkeit, die Prozesse ihrer
Endkunden zu optimieren und die eigene Wettbewerbsfahigkeit
durch Differenzierungen zu erhéhen. Stahl wird als Handelsware
angeboten. Zudem sind verschiedene Anarbeitungsmaglichkeiten in-
tegriert. | LD, Foto: VTT Studio/Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Claudio Kemper
Tel.: 0231 - 2222 4420
c.kemper@nordwest.com

Christopher Rither
Tel.: 0231 - 2222 4410
c.ruether@nordwest.com

Martin Reinke

Tel.: 0231 - 2222 5101
m.reinke@nordwest.com
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Stahlverbund PHOENIX

Wachstumsstarker Weg
setzt sich 2020 fort

Der Stahlverbund ist 2020 weiterhin auf Erfolgskurs. Auch drei Jahre
nach seiner Griindung setzen der Verbund und seine Handelspartner
MafBstdbe und manifestieren ihre Marktposition. Die Geschaftszah-
len 2019 und auch die bisherigen des Jahres 2020 sprechen fiir sich.
Digitale Angebote sorgen zudem fiir einen weiteren erfolgreichen
Ausbau der Arbeit des Stahlverbunds.

.Die Entwicklungen sind extrem positiv und zeigen, dass unsere gemeinsamen
Anstrengungen ihre Wirkung zeigen”, berichten Claudio Kemper und Christopher
Rither Uber die Entwicklung der vergangenen Monate. Neue Lieferpartner
und Bonusvereinbarungen, ein starkes Volumenwachstum Uber alle drei
Leistungsgruppen Platin, Gold und Silber und ein weiterer Zuwachs bei den
Handelspartnern zeigen: hier agiert eine starke Gemeinschaft!

Die Zahlen im Einzelnen:

+ hochstes Umsatzvolumen 2019 (1,226 Mrd. Euro)

+ hochste Gesamttonnage 2019 (1,7 Mio. Tonnen)

+ Umsatzentwicklung 06/2020 (+5,6 % ggu. Vorjahr)

+ Neugeschaft 06/2020 (> 50 Mio. Euro)

+ 15 neue Lieferpartner

+ 7 neue Bonusvereinbarungen

+ 5 neue Akquiseerfolge

Neben den wirtschaftlichen Erfolgen steht aber auch der gemeinschaftliche
Austausch im Vordergrund. .Ohne eine vertrauensvolle Kommunikation auf
Augenhohe waren die positiven Entwicklungen im Stahlverbund nicht moglich”,
bekraftigen die Geschaftsbereichsleiter Claudio Kemper und Christopher Rither.
Aber auch hier hat die Corona-Pandemie ein Umdenken erfordert, waren doch
lange Zeit personliche Treffen nicht und mittlerweile nur unter Auflagen mog-
lich. So wurden das Silbertreffen und die Sitzungen der Produktkreise und des
Stahlbeirates in Form von Videokonferenzen abgehalten, um tber die aktuellen
Entwicklungen in den einzelnen Bereichen zu unterrichten und sich gegensei-
tig zu bestehenden Herausforderungen auszutauschen - ein Format, das sich
bewahrt hat und auch im Stahlverbund in Zeiten nach der Pandemie eine Rolle
spielen wird.

Die Neuwahlen, die in den einzelnen Kreisen und im Beirat diesen Herbst ab-
gehalten werden sollten, wurden um ein Jahr verschoben. .Wir haben gemein-
sam entschieden, in diesen unruhigen Zeiten fir verstarkte Kontinuitat zu sor-
gen. Die Mandatstrager stehen gerne ein weiteres Jahr zur Verfligung.”



DANKESCHON FUR DEN 1.111. HANDELSPARTNER

In diesem Jahr konnte NORDWEST den 1.111. Handelspartner be-
griifBen: FW. Waldhausen GmbH & Co. KG aus Ubach-Palenberg bei
Aachen. Im Oktober wurde die Neuaufnahme, unter Einhaltung der

Corona-Regeln, entsprechend gefeiert - mit einem Grill-Event auf dem
Gelande des Stahlhandlers. .Wir haben die Geschaftsleitung und Mit-
arbeiter dazu eingeladen, um diese besonders symboltrachtige
Zahl der Neuaufnahme zu honorieren und uns alle noch besser
kennenzulernen. Auf die gemeinsame Zusammenarbeit freuen wir
uns”, so die beiden Geschaftsbereichsleiter. | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Claudio Kemper

Tel.: 0231 - 2222 4420
c.kemper(@nordwest.com

Christopher Rither

Tel.: 0231 - 2222 4410
c.ruether@nordwest.com

NORDWEST | INSIDE



Europa

Katalog Werkzeugtechnik auch
in Nachbarlandern erfolgreich

Im Herbst wurden die vier neuen fremdsprachigen Kata-
loge an die Handelspartner ausgeliefert: Gereedschap-
pen, Outillages, Narzedzia Reczne Wyposazenie Warsztatu
und Tools.

Grundlage fur diese Vier ist der deutschsprachige Katalog Werk-

zeugtechnik. Das erfolgreiche Standardnachschlagewerk der
Branche funktioniert somit auch Uber Landesgrenzen hinweg.
Wiinsche bleiben keine offen. Auf Uber je 2.300 Seiten werden
rund 39.000 Artikel detailliert prasentiert. Nahezu 10.000 ent-
fallen dabei auf die Exklusivmarke PROMAT. Das breit aufge-
stellte Sortiment deckt den Bedarf der Kunden in den Bereichen
Prazisions- und Handwerkzeuge, Messinstrumente, Arbeitsschutz,
Werkstatteinrichtung, Oberflachentechnik und vielem mehr ab.
Alle Produkte sind europaweit Uberwiegend zwischen 24 und 48
Stunden lieferbar. Artikeldaten fir den eSHOP und die Waren-

wirtschaften runden das Rundum-Sorglos-Paket ab.

INSIDE | NORDWEST
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Optisch wurden die vier europaischen Kataloge, analog zum Katalog
Werkzeugtechnik, einer Erfrischungskur unterzogen. Die Suchen-
Finden-Logik wird durch verschiedene Optimierungen, wie bei-
spielsweise der neuen Registerstanzung oder durch kapitelbezogene
Piktogramme, weiter vereinfacht und beschleunigt.

Die Handelspartner hatten im Vorfeld Gelegenheit, individuelle
Cover entsprechend dem eigenen Unternehmensauftritt zu bestel-
len. | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Volker Buschmeier
Tel.: 0231 - 2222 3610
v.buschmeier@nordwest.com
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Werkzeugtechnik und Highlights:

Vertriebsmedien mit groflier Verlosung ...

... das wurde in diesem Jahr mit dem Werkzeugtechnik-Ka-
talog, dem Highlights-Friihjahr- und Herbstprospekt mog-
lich. Wer von den genannten Medien mindestens je 500
Exemplare abgenommen hatte, wanderte automatisch in
einen Lostopf.

.Wir freuen uns, damit unseren Handelspartnern und deren Mit-
arbeitern etwas zuriickgeben zu kénnen”, erklart Laura WaBmuth,
NORDWEST-Vertriebsinnendienst. Drei glickliche Handelspartner
wurden beim aktuellen Gewinnspiel ausgelost und erhielten ent-
weder 5.000 Euro, 3.000 Euro bzw. 2.000 Euro fir ein Team-Event.

+ Josef Hansen GmbH & Co KG, 5.000 Euro, Geschaftsfiihrer Jorg
Kleinemas: .Vielen Dank fiir den tollen Gewinn! Der Plan fir das
Event steht bereits, wir wollen unsere Mitarbeiter Uberraschen
und an dieser Stelle allerdings noch nichts verraten!”

+ Kadach & Rick GmbH, 3.000 Euro, Geschaftsfiihrer Marcel Rick:
.Wirwerden im kommenden Frithjahr gemeinsam ein spannendes
Team-Event mit allen Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern besuchen
-was das genau sein wird, bleibt allerdings bis zur Weihnachtsfeier
noch eine Uberraschung. Vielen Dank, NORDWEST, fir die
Unterstitzung!”

INSIDE | NORDWEST

+ Atos GmbH, 2.000 Euro, Geschaftsfihrer Florian Reich: .Wir planen
eine Kanufahrt auf der Iller mit anschlieBender Feier in einer
Grillhitte und hoffen, diese endlich 2021 realisieren zu konnen.
Herzlichen Dank fir die schone Maglichkeit!”

Corona-bedingt werden die Team-Events derzeit noch verschoben.
Eine Berichterstattung erfolgt zu gegebener Zeit.

Wir planen, Gewinnspiele dieser Art und mit diesen Preisen als
Bestandteil
Handelspartner dirfen gespannt bleiben”, so Laura Wafmuth ab-
schlieBend. | LD, Foto: Siberian Art/Shutterstock.com

dauerhaften der Vertriebsmedien anzubieten, die

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Laura Walimuth
Tel.: 0231 - 2222 4719
L.wassmuth@nordwest.com
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Kleine Baum-

kunde mit Schon gewusst ...?
NORDWEST

13

¢ Douglasien konnen bis zu 600 Jahre alt
werden. Sie haben einen Anteil von 2 % am
deutschen Wald.

e Linden werden bis zu 800 Jahre alt. Sie haben
einen Anteil von 0,5 % am deutschen Wald.

e Der Ahorn erreicht ein Alter von bis zu 600

Jahren. Es hat einen Anteil von 2,1 %

am deutschen Wald.

Jahrlich wachsen 122 Mio. Kubikmeter Holz

Kastanie

nach.

e Der haufigste Baum in Deutschland ist die
Fichte mit einem Anteil von 25 %, dicht
gefolgt von der Kiefer mit 22 %.

Quelle: Entdecke den Wald, Bundesministerium fiir Ernahrung

und Landwirtschaft, Berlin 2018.

Ahorn

INSIDE | NORDWEST



Klimaschutz geht alle an!

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Lara Briiggendieck
Tel.: 0231 - 2222 4731
L.brueggendieck@nordwest.com

NORDWEST pflanzt fur jeden
neuen Handelspartner einen Baum

Linden, Ulmen, Schwarzniisse, Douglasien oder auch Berg-
ahorn: NORDWEST legt einen weiteren Wald in Schles-
wig-Holstein an. Fiir jeden neuen Handelspartner wird ein
Setzling gepflanzt - fiir den Klimaschutz und mit einer star-
ken Symbolkraft hinsichtlich der Zusammenarbeit.

Bereits vor fiinf Jahren hatte NORDWEST ein Aufforstungsprojekt mit
900 Baumen gestartet, auch damals kam zu dieser stolzen Anzahl
fir jeden neuen Handelspartner ein weiterer dazu. Am Ende bestand
der NORDWEST-Wald aus tiber 1.100 Baumen.

JAufgrund unseres starken Wachstums stief3 die Flache allerdings
an ihre Grenzen, weswegen wir jetzt ein weiteres Projekt etab-
liert haben und durch einen erfahrenen Partner umsetzen las-

sen. Denn Klimaschutz ist ein kontinuierliches Thema”, berichtet
Lara Briggendieck, NORDWEST-Projektkoordination Vertrieb. Bei
den Koordinaten 53°58°15.9"N 9°32'44.5"E entsteht so seit kur-
zem also ein weiterer gesunder Mischwald, der CO, bindet, die
Bodenbeschaffenheit verbessert und fir Artenvielfalt sorgen wird.
100 Baume sind als Basis angelegt worden, mit jeder Neuaufnahme
eines Handlers werden es mehr.

Zusatzlich dazu hat das Projekt auch eine starke Symbolwirkung.
JAuch unser neuer Unternehmenswald ist ein schones Symbol fiir ge-
meinsames, nachhaltiges Wachstum, das uns alle verbindet und star-
ker zusammenwachsen l&sst!” | LD, Fotos: ideyweb/Shutterstock.com,
PLANT-MY-TREE®
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NORDWEST IT & E-Business

Fit fur den digitalen Handel

Corona hat in den vergangenen Monaten viele
Planungen zunichte gemacht. Trotzdem gibt es
aber durchaus auch positive Aspekte. So wur-
de beispielsweise das Thema Digitalisierung in
den zuriickliegenden Monaten gerade im Fach-
handel mit Vehemenz vorangetrieben. Das Team
um Hauptbereichsleiter IT & E-Business, Martin
Reinke, hat hierzu fiir Fachhandelspartner eine
kostenfreie Online-Schulungsreihe mit insge-
samt elf Veranstaltungen konzipiert, die alle
unter dem Motto stehen: E-Business - Fit fiir den
digitalen Handel!

Die ersten Schulungen starteten Anfang Oktober, die
letzte findet in Kiirze am 11. Dezember statt. Ziel der etwa
einstiindigen Schulungen ist es, die Fachhandelspartner
dabei zu unterstitzen, mit klug eingesetzten Digita-
lisierungsmafinahmen ihre Wettbewerbsfahigkeit zu
sichern, damit sie auch in Krisenzeiten aktiv am
Geschéftsleben teilhaben kénnen. .Wir wollen den
Teilnehmern in den Schulungen Grundlagenwissen und

Tipps an die Hand geben, wie sie sich weiter speziali-
sieren kénnen, um im digitalen Vertrieb erfolgreich zu
sein. Kurzum: Unser Ziel ist es, die Partner fit fir den
digitalen Handel zu machen”, erlautert Martin Reinke.
Entsprechend praxisnah sind die Themen ausgewahlt.
Gestartet wurde mit den Grundlagen der Digitalisierung
und des E-Commerce sowie den Besonderheiten von
B2C und B2B. Dariiber hinaus werden auch Schulungen
zu den Themen Onlineshops, zu Marketingkonzepten
und zur Optimierung von Produktdaten angeboten.
In den Schulungen geht es in keiner Weise nur um
NORDWEST-Inhalte. .Vielmehr ist uns wichtig, gene-
relle Begrifflichkeiten zu klaren und Unterschiede so-
wie Besonderheiten von Online-Vertriebskanalen und
E-Commerce-Konzepten zu erldutern sowie technische
und organisatorische Grundlagen darzustellen”, berich-
tet Martin Reinke weiter.

Nach ihrer Online-Anmeldung erhalten die Teilnehmer
einen Terminblocker fiir ihren Kalender. Uber einen
darin

integrierten  Link gelangen sie dann am

Veranstaltungstag in den virtuellen Konferenzraum.



Marie Schwarzbach mit Ehemann Kristin Hennig

Wahrend der Schulung hat jeder jederzeit die Mdglich-
keit, sich Uber eine anonyme Chatfunktion mit Fragen
und Anregungen einzubringen. Die Fragen werden dann
anschlieffend in einer Live-Sequenz von den Referenten
beantwortet. Natirlich ist es fiir Interessenten mdg-
lich, sich nur fir einzelne Module und nicht die gesamte

Reihe anzumelden.

VIEL POSITIVE RESONANZ

Die jeweiligen Module der Online-Schulungen setzen
kein Vorwissen voraus und richten sich grundsatzlich
an alle Mitarbeiter in den Handelsunternehmen und
nicht ausschlieflich nur an Geschéftsfihrer. .Als wir im
Sommer auf die Schulungen hingewiesen haben, waren
wir von der groflen Resonanz Uberrascht. Innerhalb kiir-
zester Zeit sind tber 600 Anmeldungen eingegangen”,
erlautert Christian Schuster, E-Business & IT-Beratung,
einer der Referenten der Online-Schulungsreihe.

Auch das positive Feedback, das von vielen
Teilnehmern nach den Schulungen kommt, ist fur die
Verantwortlichen bei NORDWEST Bestatigung, dass
die Online-Veranstaltungsreihe und auch die Themen
den sprichwortlichen Zahn der Zeit getroffen haben.
Der Bedarf an vertriebsunterstiitzenden Mafinahmen
ist gerade in der jetzigen Zeit wertvoller denn je, weif3
der Hauptbereichsleiter. Fir ihn ist daher klar, dass die
gerade zu Ende gegangene Online-Schulungsreihe nur
der Auftakt zu weiteren virtuellen Seminaren ist, die
kinftig fir NORDWEST-Fachhandelspartner angeboten
werden. | MF, Fotos: oatawa/Shutterstock.com, Theile &
Wagner GmbH & Co. KG, Hennig GmbH

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Martin Reinke
Tel.: 0231 - 2222 5101
m.reinke@nordwest.com

3 Fragen an ...

... Marie Schwarzbach und Kristin Hennig. Marie Schwarz-
bach ist gemeinsam mit ihrem Mann die Unternehmens-
nachfolge bei der Theile & Wagner GmbH & Co. KG ange-
treten. Der NORDWEST-Fachhandelspartner in Zittau feiert
im kommenden Jahr sein 150jahriges Bestehen. Kristin
Hennig ist im elterlichen Unternehmen tétig, der Hennig
GmbH, einem Spezialisten fiir Zerspanungs-, Spann- und
Messtechnik mit Sitz in Kriebitzsch.

== NORDWEST News: Frau Schwarzbach, Frau Hennig, an

wie vielen der Online-Schulungen haben Sie bisher teil-
genommen?

Marie Schwarzbach: Insgesamt habe ich jetzt an drei Online-
Schulungen zum Thema ,Fit fir den digitalen Handel" teilge-

nommen.

Kristin Hennig: Ich habe ebenfalls an drei Schulungen teilge-

nommen.

4= NORDWEST News: Was war der Grund, sich fiir diese

Schulungen anzumelden?

Marie Schwarzbach: Bei der Digitalisierung stehen wir noch
relativ. am Anfang. Aber natlrlich wissen wir, dass dieses
Thema immer wichtiger wird und die Kunden dies auch fordern.
Konkret sind wir gerade dabei, einen neuen Onlineshop aufzu-
bauen. Von daher war es gut, im Rahmen dieser Veranstaltungen
fundiertes Grundlagenwissen vermittelt zu bekommen.

Kristin Hennig: Wir betreiben schon seit einiger Zeit einen
eSHOP. Uber die Schulungen méchten wir Anregungen bekom-
men, wie wir uns kinftig im Internet breiter aufstellen kénnen
und welche Portale wir eventuell wie bedienen kdnnen, um tber

diesen Weg weitere Umsdtze zu genieren.

#= NORDWEST News: Was hat ihnen besonders gefallen

bzw. was hat Ihnen besonders viel gebracht?

Marie Schwarzbach: Die Online-Seminare sind gut strukturiert,
praxisorientiert und auf die Bediirfnisse des Fachgro3handels
zugeschnitten. Das gefallt mir sehr gut. Und ich persénlich
finde Online-Schulungen besser als Prasenzveranstaltungen,
da dies fiir mich ein hohes Maf} an Flexibilitat bedeutet, denn
nicht zuletzt lassen sich die Schulungen besser in unseren
Unternehmensalltag integrieren.

Kristin Hennig: Ich finde es gut, dass die Web-Seminare kei-
ne .Verkaufsveranstaltung” sind. NORDWEST vermittelt viel
Basiswissen und motiviert, bei der Digitalisierung nicht nach-
zulassen. Besonders gefallen haben mir die Beispiele aus
anderen Branchen, die zugleich Anregungen fiir das eigene
Business sind. |

NORDWEST | INSIDE
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NORDWEST-Fachhandelspartner bendtigen im digitalisier-
ten Handel Systeme und Prozesse, die durchgédngig sind
und fest definierten Kriterien unterliegen. Mit NW Connect,
dem NORDWEST-Giitesiegel, werden Systemhduser aus-
gezeichnet, deren Warenwirtschaftssysteme diese Bedin-
gungen erfiillen. So wurde aktuell der mittlerweile vierte
Dienstleister pramiert.

.Es freut uns, dass wir nun SE Padersoft mit NW Connect auszeich-
nen konnten. Das Unternehmen passt gut zu unserer Digitalisie-
rungsstrategie und hat schon einige unserer Handelspartner im
Bereich der ERP-Systeme erfolgreich angebunden”, berichtet
Martin Reinke, NORDWEST-Hauptbereichsleiter IT & E-Business.
Durch das Gitesiegel muss sich nicht mehr der Handelspartner
kiimmern, ob seine Warenwirtschaftssysteme auf dem aktu-
ellsten Stand sind und verschiedene Prozesse, wie elektronische
Bestellungen, abbilden. Er kann sich ganz auf das von NORDWEST
vergebene Giitesiegel verlassen.

Aber welche Kriterien muissen die Systemhauser erfillen, um das
begehrte Siegel zu erhalten? Mdglich sein missen unter anderem

Gltesiegel erneut verliehen

NW Connect als
Zeichen fur Verlasslichkeit

CONNECT

Anbindungen an den eSHOP, elektronische Bestellungen, Bestell-
bestatigungen, Lieferscheine sowie Rechnungen, Lagerbestands-
abfragen online sowie Schnittstellen zu NW365.DATACONNECT.
.Nur wenn diese Kriterien vollstandig erfillt sind, kdénnen unsere
Handelspartner an der Digitalisierung ganzheitlich teilhaben und
die  Zukunft
Bereichsleiter E-Business & IT-Beratung, .sie erhalten damit
die Sicherheit, dass das verwendete Warenwirtschaftssystem
die digitalen Prozesse zwischen ihnen und NORDWEST abbilden
kann.” | LD

gelassen in sehen”, erganzt Thomas Cramer,

Weitere Informationen erhalten Sie bei

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

SE Padersoft und Handelssoftware Unitrade

Ob Einzel- oder GroBhandel, Zentralunternehmen oder
Filialist: Die Handelslosungen von SE Padersoft kom-
men u. a. im Technischen Handel, im Baustoff-, Stahl- &
Eisenhandel sowie in Bau- und Elektromarkten zum Einsatz.
Die Handelssoftware Unitrade wurde mit dem Gutesiegel
NW Connect ausgezeichnet - SE Padersoft wird somit als
offizieller Systempartner des NORDWEST-Verbands ge-
fuhrt. Mit Unitrade stehen dem NORDWEST-Handelspartner
alle digitalen Prozesse zur Kooperation zur Verfligung:
eSHOP, EDI,
online als auch Schnittstellen

Dazu gehoren die Anbindung an den
Lagerbestandsabfragen
zu Produktdaten. Dazu Sandra Saake, Geschaftsfihrerin
von SE Padersoft: .Das Gitesiegel bedeutet fiir uns nicht
nur, den bestehenden Unitrade-Anwendern die Digita-

lisierung zu erleichtern. Wir haben das weitergedacht

INSIDE | NORDWEST

und bieten fiir neue Anwender ein komplett vorbereite-
tes System. Darin sind die NORDWEST-Artikeldaten be-
reits enthalten; mit Stammdaten, Bildern, Eigenschaften,
Herstellerinformationen, Videos, Cross-Selling-Vorschlagen
etc. Diese konnen sowohl fiir die professionelle Kun-
denberatung im stationaren Verkauf vor Ort genutzt wer-
den als auch im Web-Shop. Die Standard-Prozesse werden
branchengenau voreingestellt. Fir EDI ist nicht nur der
Transfer vorbereitet, sondern auch die Weiterverarbeitung,
z.B. Invoice geht direkt in die Unitrade-Rechnungspriifung
und ins Archiv. Und vieles mehr. Fir die Systemeinfiihrung
missen dann nur noch die individuellen Stammdaten,
Preisstrukturen und besondere Ablaufe eingerichtet wer-
den. Das erleichtert die Einfihrung und garantiert einen

guten Start.” |
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NW365.DATACONNECT

PIM - das Optimierungstool
r den Fachhandel

Fiir die Handelspartner sind mit DATACONNECT mehr als 600.000 Artikel in hochster Datenqualitat abrufbar.
Doch was ist mit den Artikeldaten, die nicht im System vorliegen und trotzdem auf Online-Portalen angeboten

werden sollen? Auch hier sollte ein einheitlicher Datenstandard geschaffen werden,

unabhangig von der

Datenquelle. Fiir diesen Fall hat NORDWEST eine komfortable Losung geschaffen: die Verkniipfung eines PIM-Systems

mit NW365.DATACONNECT.

Denn damit kénnen Fachhandelspartner kiinftig ihren gesamten
Datenpool optimieren: bestehende Daten aus DATACONNECT kon-
nen dann um Fremddaten des Handelspartners erweitert und ni-
velliert werden. So kann er auch die bestehenden Warengruppen-
strukturen von DATACONNECT fir seine eigenen Produkte nutzen.

.Um ihre digitalen Prozesse optimal verwalten zu kdnnen, sind un-
sere Fachhandelspartner auf qualitativ hochwertige Lieferanten-
erlautert Holger Herrmann, bei NORDWEST
Bereichsleiter Produkt-Daten-Service. Mit diesem PIM-System hat

daten angewiesen”,

der Handler die Moglichkeit, samtliche im Unternehmen verfiigbare
Produkt-Datensatze zentral an einem Ort zu sammeln, zu organi-
sieren und zu standardisieren.

Neben den klassischen Funktionen, die ein PIM-System mit sich
bringt, beinhaltet Master PIM bereits die NW365.DATACONNECT-
Daten und ermoglicht, neue Artikeldaten in die bestehende
Warengruppenstruktur einzupflegen. Somit kann der Fachhandels-
partner die bereits gepflegten Basisklasseninformationen von
NORDWEST auch fiir seine Artikeldaten nutzen und entsprechend

harmonisieren.

INSIDE | NORDWEST

Dazu bietet das Programm in einem optimierten Workflow an,
Artikeldaten Uber Vorlagen automatisch zu importieren. Im nachs-

ten Schritt werden diese dann auch zusammen mit den Daten atusml.{_ *.'LJ

DATACONNECT uber beliebige Schnittstellen exportlert und da-
mit in den stationaren Handel, den eSHOP und andere digitale
Vertriebskanale Ubertragen.

Kurz gesagt, Uber das PIM-System lassen sich die gesamten
Produktinformationen verwalten - angefangen bei der Artikelnum-
mer und der Produktbeschreibung bis hin zu angehangten
Bildern, Videos, Produktdatenblattern oder anderen zusatzlichen
Dateien. Und im Idealfall ist das PIM im Unternehmen die zentra-
le Produktinformationsverwaltung, die von allen Mitarbeitern fir
die Produktsuche genutzt werden kann. | MF, Foto: whiteMocca/

Shutterstock.com

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Holger Herrmann

Tel.: 0231 - 2222 5110
h.herrmann@nordwest.com



MOWIUS

WWW.MOEWIUS.DE

PIM

Ein Pilothandler

berichtet

Der NORDWEST-Fachhandelspartner
Mowius GmbH aus Hamburg nutzt im
Rahmen eines Pilotprojekts Master
PIM. Die NORDWEST News sprach
mit Oliver Schonfeldt, Leitung IT und
Projektmanagement bei Mowius, iiber
die Erfahrungen mit dem Tool.

4= NORDWEST News: Herr Schonfeldt,
was hat Mowius dazu bewogen, das PIM-
System einzusetzen?
Oliver Schonfeldt: Im Prinzip waren es
mehrere Grinde. Neben den Produkten
von NORDWEST beziehen wir auch
noch Artikel von weiteren Lieferanten.
Hier gibt es bei der Datenqualitat oft-
mals deutliche Unterschiede. Da wir di-
verse Shopsysteme bedienen und mit
Artikeldaten versorgen, sind wir natir-
lich an einer Vereinheitlichung und
Optimierung interessiert.
Im Rahmen der voranschreitenden
Digitalisierung innerhalb des Unter-
nehmens wurde dann die bestehen-
de Datenstrategie intensiv beleuchtet.
Zwangslaufig kamen wir zu dem Schluss,
dass die sehr heterogenen Strukturen
und Prozesse bei der Datenpflege enor-
me Kapazitaten binden und Prozesse
verlangsamen. Gerade flr das Ausleiten
von Daten aus dem ERP-System Uber
verschiedene Schnittstellen in die ein-

effizientere

zelnen Systeme werden

Maglichkeiten durch eine einheitliche

Die Méwius GmbH wurde 1984 von Wolfgang Mowius gegriindet.

Neben dem urspriinglichen Geschaftsbereich Arbeitsschutz ist

das Unternehmen durch die Entwicklung des Shop-in-Factory-

Konzepts in das C-Teile Management eingestiegen. Zur Méwius-
Gruppe zahlt seit 2004 auch die Walter Doring Technik GmbH

& Co. KG.

Heute versorgt das Unternehmen gut 2.500 Kunden im In- und
Ausland. Mowius ist auch Mitglied der KOMPASS-Gruppe. Fir
die Kunden von Mowius bedeutet dies, dass sie tber NORDWEST
auf ein hochwertiges und breites Sortiment an Persénlichem

Arbeitsschutz zugreifen konnen. Dariiber hinaus tragt der

Austausch von Informationen Gber Markt und Einkauf sowie die

Durchfiihrung gemeinsamer Aktionen der KOMPASS-Gruppe

dazu bei, dass die Kunden immer zu einem fairen Preis-Leistungs-

https://www.moewius.de

Datenhaltung immer notwendiger. Mit
dem PIM haben wir ein digitales Werk-
zeug erhalten, das uns bei der Entwick-
lung von weiteren Vertriebskandlen so-
wie beim Aufbau neuer Marketingstra-
tegien in vielfaltiger Weise unterstiitzt.

4= NORDWEST News: Wie verliefen die

Ersteinfiihrung und Einarbeitung in das
System?

Oliver Schonfeldt: Das System nutzt die
BMEcat-Datenstruktur als Basis. Von
daher waren glicklicherweise keine
kostenintensiven Projekttage flr eine
Erstkonfiguration (was in dem PIM-
Umfeld sonst dblich ist] notwendig.
Zugleich findet man sich schnell zurecht
und die Oberflache und Funktionalitaten
sind intuitiv nutzbar. Und nicht zuletzt
ist der Support seitens des Software-
Anbieters hervorvorragend. Durch die
flachen Hierarchien beim Anbieter fuhlt
man sich als Anwender jederzeit gut
aufgehoben und hat immer einen kom-
petenten Ansprechpartner zur Stelle.
Was  sich bewahrt hat:

Kundenindividuelle Anfragen kdonnen im

besonders

System nun sehr zeitnah umgesetzt wer-
den.

4= NORDWEST News: Welche Vorteile

sehen Sie bei Master PIM?
Oliver Schonfeldt: Zuerst natirlich die
direkte Anbindung unseres NORDWEST-

Verhaltnis einkaufen und stets bestens beraten werden.

eSHOPs. Dann die Moglichkeit zur
Erstellung eigener, individueller elek-

tronischer Kataloge mit klar definier-
ten Sortimenten und Warengruppen.
Und nicht zuletzt natirlich auch das
Einleiten  von  automatisch  aktuali-
sierten Katalogdaten auf Basis von

NW365.DATACONNECT.

== NORDWEST News: Letzte Frage:

Welche Fachhandler sind lhrer Meinung
nach Zielgruppe fiir die Nutzung des
NW365.DATACONNECT im Zusammen-
hang mit Master PIM?

Oliver Schonfeldt: Aus meiner bzw.
unserer Sicht sind es alle Handler, die
zusatzlich zu DATACONNECT noch eigene
Daten nutzen und standardisieren wollen,
um diese auf Online-Plattformen bereit zu

stellen. | MF, Fotos: Mowius

Oliver Schonfeldt, Leitung IT und
Projektmanagement bei Mowius



Atos GmbH

Glasklarer Digitalisierungsplan

ANeS:

Nilgiuer2Jool:Service/ /\Werkzeuge und Maschinen

ﬁl!ﬂﬁb}, adition

fur die nachsten Jahre

Der NORDWEST-Fachhandelpartner Atos GmbH ist in Sachen
Digitalisierung bestens aufgestellt und verfolgt seit 2015
klare Ziele, die bis ins Jahr 2022 reichen. ,Der mit Abstand
grofte und wichtigste Part unseres gesamten Digitalisie-
rungsplans war und ist die neue Warenwirtschaft. Hier hatten
wir mit unserem Altprodukt zwar ein ausgereiftes und funk-
tionierendes System, welches aber noch auf Linux basierte
und uns immer wieder Grenzen aufzeigte, berichtet Brigitte
Schneider, bei Atos fiir das Marketing verantwortlich.

Die Atos GmbH wurde 2003 von fiinf Gesellschaftern gegrindet -
der Name steht fur .Allgauer Tool Service”. Das mittelstandische,
regional tatige Handelsunternehmen mit Sitz in Memmingen ist von
Beginn an ein Vollsortimenter fir Werkzeuge und Maschinen. In
den Vertriebsbereichen Zerspanen-Spannen-Messen, Werkzeuge,
Betriebseinrichtungen und Stationar-Maschinen versteht sich der
Handler als kompetenter Ansprechpartner fiir Kunden aus der In-
dustrie, dem Handwerk und dem metallverarbeitenden Gewerbe.

Bereits bei der Unternehmensgriindung vor 17 Jahren wurden samt-
liche Vorgange Uber das erwahnte, auf Linux basierende Warenwirt-
schaftssystem abgewickelt. Die Software wurde in Kooperation mit
einem Softwaredienstleister erstellt und permanent weiterentwi-
ckelt. Bereits nach kurzer Zeit entstand ein erster eigener Internet-
auftritt, in dem auch eine Shop-Ldsung implementiert wurde. Trotz-

dem kam die damalige Softwarelosung an ihre Grenzen.

2015:

DIE KUNDEN VERLANGTEN MEHR DIGITALISIERUNG

Etwa zehn Jahre nach der Unternehmensgriindung waren viele
erfolgreiche Kundenpartnerschaften aufgebaut. Schon zu dieser
Zeit wurde vonseiten der Kunden, Lieferanten und Dienstleister
der Wunsch nach mehr Digitalisierung laut. Doch auch unterneh-
mensintern wurde die Notwendigkeit gesehen, denn die Schwachen
der bis dahin bestehenden Warenwirtschaft kamen zusehend zu-
tage. Themen wie beispielsweise das Generieren von Schnittstel-
len, die Neuanlage von Artikelstammdaten oder das Reporting
waren aufgrund der nicht vorhandenen Voraussetzungen in der
Linux-Programmiersprache nicht bzw. nur sehr schwer maglich.
Praktisch ab 2013 wurde daher konsequent an einer neuen und
langfristig angelegten Digitalisierungsstrategie gearbeitet. Ein we-
sentlicher Bestandteil der Strategie ist der Digitalisierungsplan.
Heute arbeitet man bei Atos mit einem auf Windows basierenden
System, das den Handler in die Lage versetzt, alle Tools nahe-
zu selbststandig zu bedienen und auch zu befillen. Ein weiterer
positiver Effekt ist, dass die Kosten fiur IT-Dienstleister erheblich
reduziert werden konnten, was wiederum freies Kapital fir weite-
re Investitionen in die Digitalisierung schafft.

Im Jahre 2015 erfolgten dann der Startschuss und die Umsetzung
des konkreten Digitalisierungsplans. Folgende Mafinahmen wurden
seitdem realisiert und ins Tagesgeschaft integriert (siehe unten):

2018:

Start des Projekts neuer

Start/Go-Live der neuen,
modernen Homepage

Web-Shop (Go-Live des eSHOP in 2019)

& e

2016:

Anschaffung smarter,

digitale Endgerate fur den Vertrieb

HANDELSPARTNER | NORDWEST

.k

2019:

Einfihrung eines Kreditoren-Cockpits.
Hier werden seitdem alle Kreditoren-Ein-
gangsrechnungen bis hin zur Endkunden-
rechnung elektronisch und automatisiert

verarbeitet.

Integration eines neuen revisionssicheren
Speichers fir digitale Belege nach den ak-
tuellen DSGVO-Richtlinien



2003 wurde das Fachhandelsunternehmen von fiinf Gesellschaftern gegriindet (von links): Georg Herb, Technischer Verkauf, AuBendienst,
Florian Reich, Technischer Verkauf und Geschéftsleitung, Klaus Hiltensperger, Zerspanung und Anwendungstechnik, Klaus Mdrz, Technischer
Verkauf, AuBendienst, Brigitte Schneider, Einkauf und Marketing, sowie Franz Reich, Stationdarmaschinen und Geschaftsleitung.

Fotos: Atos GmbH

» Getreu dem Motto: .Zielsetzung, Planung und Kontrolle” befindet ~ Fachh&ndler klar die Auffassung, dass der Faktor Mensch im PVH

sich der Digitalisierungsplan unter standiger Uberwachung. Das be-  immer eine tragende Rolle spielen wird. Denn auch wenn die digita-

deutet, dass Anpassungen bei Bedarf sofort eingearbeitet und unter  len Beschaffungs- und Verarbeitungsprozesse immer wichtiger und

Bertcksichtigung der Kostensituation terminiert werden. optimierter werden, sind und bleiben es letztlich Menschen, die mit-

Doch trotz aller notwendigen Digitalisierungsschritte vertritt der  einander Geschéafte machen. | MF, Fotos: Atos GmbH
www.atos-werkzeuge.de

2021:

App-Ldsung des neuen Warenwirtschaftssys-
2020: tems fur den Vertrieb im Auflendienst
Projektstart des neuen ERP-Systems - das ) o )
. . o Schulung der Mitarbeiter im Bereich IT
Go-Live der neuen Warenwirtschaft wird im

4. Quartal 2020 erfolgen Ausstattung des neuen ERP-Systems mit neuen

Schnittstellen zu Kreditoren und Debitoren

Anschaffung neuer Rechner und Monitore Anschaffung eines neuen Clientservers samt

Datensicherungssystem

N N\
2 5 >

4. Quartal 2020: 2022:

Schaffung von Home-Office- Verheiratung der Homepage
Arbeitsplatzen mit Hard- und mit dem eSHOP

Software

Teilnahme an digitalen Kata-
logportalen wie Oxomi sowie
an Bestell-Plattformen wie
Onventis oder Simple-Systems

NORDWEST | HANDELSPARTNER
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Hubert Graf Technisches Geschaft GmbH

90 Jahre Moglichmacher!

Als Hubert Graf am 1. August 1930 ein , Technisches Geschift speziell
fiir die Lieferung von Ersatzteilen und Bedarfsartikeln fiir die gesam-
te Textil-Industrie” griindete, konnte er sich vermutlich noch nicht
vorstellen, dass sein Unternehmen auch neunzig Jahre spéater noch
erfolgreich am Markt tatig sein wird. Heute wird der NORDWEST-Han-
delspartner von Jiirgen und Max Volbers, der auch im Jungunterneh-
merkreis Mitglied ist, gefiihrt. Aus dem ehemals technischen Geschaft
ist mittlerweile ein Vollsortimenter im Bereich Technischer Handel
geworden.

Bestand zur Grindungszeit ein Grofteil des Kundenstamms aus Unternehmen
der Textilindustrie aus der Region, so hat sich dies Uber die Jahre verandert. .Die
gesamte Region, in der wir tatig sind, unterlag in den vergangenen Jahrzehnten
einem strukturellen Wandel. Und damit haben wir auch unser Unternehmen wei-
ter verandert und zukunftsfahig aufgestellt. Mittlerweile liegt unser Fokus auf Un-
ternehmen aus Industrie und Handwerk - lokal bis global”, erlautert Geschafts-
fihrer Max Volbers. Neben dem Warenvertrieb sind auch kundenindividuelle
Anfertigungen oder Produktoptimierungen maéglich und werden von den Kunden
rege nachgefragt. Diese l@sst die Hubert Graf GmbH nach Zeichnungen anfertigen
oder entwickelt sie mit verschiedenen Herstellern. Hinzu kommt die stetig stei-
gende Nachfrage nach ganzheitlichen Versorgungssystemen, C-Teile-Manage-
ment und Prozessoptimierung - sei es in Form klassischer Regalsysteme oder
Warenausgabeautomaten. Auch dies ist eine Entwicklung der vergangenen Jahre.
.Service und Dienstleistungen werden unseren Kunden immer wichtiger, da auch
sie sich verstarkt mit einer Optimierung der Prozesskosten auseinander setzen
muissen. Von daher bieten wir ein vollumfangliches Leistungsportfolio an, das kei-
ne Wiinsche offen lasst”, so der Geschaftsfihrer weiter.

Insgesamt 25 Mitarbeiter, auch Mdglichmacher genannt, kimmern sich um die
Kunden. Die besondere Bezeichnung wurde im Rahmen verschiedener Mar-
kenworkshops entwickelt, aus denen der Slogan .Wir sind die Mdglichmacher!”

hervorging.

HUBERT GRAF UND NORDWEST

Seit 2010 ist Hubert Graf Technisches Geschaft GmbH Handelspartner von
NORDWEST und seit 2011 Mitglied in der Leistungsgemeinschaft InTECH.
Die Entscheidung fir eine Partnerschaft mit den Dortmundern fiel, als man bei
Hubert Graf das Produktportfolio im Bereich Werkzeuge erweitern wollte und einen
geeigneten Partner suchte. Mittlerweile arbeiten Handelspartner und Einkaufsver-
bund auf vielen Ebenen zusammen, unter anderem bei den Themen Digitalisie-
rung und Prozessoptimierung. Und auch das Engagement in der INTECH sieht
Max Volbers als Bereicherung an: .Der Austausch mit den Handlerkollegen ist
wichtig fur alle Beteiligten. Die Konzepte, die wir zudem gemeinsam erarbeiten,
bringen uns gemeinschaftlich nach vorne und generieren fir alle Parteien wichti-
gen Mehrwert.”| LD, Fotos: Hubert Graf Technisches Geschaft GmbH

G

Hubert

NORDWEST | HANDELSPARTNER
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#deinenachstedimension

.Beam me up’

me up

#deinenachstedimension

kicherer.de/karriere

=Kicherer=

Employer Branding bei der Friedrich Kicherer GmbH & Co. KG - wie ein mittelstandisches Familienunternehmen

Zukunftsperspektiven kommuniziert.

Aktuell sind Werte wie Stabilitat und Zukunftsfahigkeit bei der Wahl
des Arbeitgebers wieder wichtige Themen. Eine Chance fiir den ge-
festigten Mittelstand, qualifizierte Fachkrafte und Auszubildende in
der Region zu gewinnen.

Kicherer driickt mit seiner diesjahrigen Kampagne verstarkt Opti-
mismus und Kraft aus - auf sehr unkonventionelle und emotionale
Weise. Aufgrund kontinuierlichen Wachstums ist Kicherer ein jun-
ges dynamisches Team, auch das sollte auf Anhieb und mit mog-
lichst wenigen Worten vermittelt werden.

 WERDE SKYWALKER":

Inspiriert von Star Trek, Weltall und Lichtgeschwindigkeit wurde
das .Kicherer-Space” kreiert. Bekannte Wahrzeichen von Kicherer
wurden im Lichtstrahlen-Design umgesetzt. Eine plakative Kam-
pagne - ganz im Kicherer Spirit - optimistisch und in die Zukunft
gerichtet. Die Kandidaten sollen animiert werden, das nachste Le-
vel anzustreben und mit Kicherer einen Partner zu finden, mit dem

TNER | NORDWEST

man langfristig planen kann - Kicherer, #deinendchstedimension.

Die Kampagne wird regional geschalten und wird unter anderem
auf LitfaBsdulen, GrofBflachen zu sehen sein. Begleitet wird die
Auflenwerbung von Social Media und einem Ausbildungsflyer, der
regional gestreut wird.

»ZUSAMMEN STARK WIE STAHL":

Ein Unternehmen, das kontinuierlich wachst, setzt auf Nachwuchs.
Entsprechend breit ist das Ausbildungsportfolio von Kicherer: Kauf-
leute im Grof3- und AuBlenhandelsmanagement, Industriekaufleute,
Kaufleute im E-Commerce, Fachinformatiker Fachrichtung Sys-
temintegration, Fachkrafte fiir Lagerlogistik und Berufskraftfah-
rer. Beim Dualen Studium (Dual Degree Bachelor of Arts BWL und
Bachelor of Arts BWL) arbeitet Kicherer erfolgreich mit der Fern-
hochschule in Riedlingen (SRH] und der Dualen Hochschule Ba-
den Wirttemberg (DHBW) zusammen. In der Weiterbildung bietet
Kicherer den Betriebswirt Stahlhandel (BDS) an. | Fotos: Kicherer



Maximaler Abtrag

Hartmetallfrasstifte
fur Hochleistungs-
anwendungen

® Optimale Zerspanungsleistung,
hohe Aggressivitat, gute
Fuhrbarkeit
Merkliche Zeitersparnis und
hohe Wirtschaftlichkeit im
Vergleich zu herkdmmlichen
Frasstiften

Auch mit hochwertiger
HICOAT-Beschichtung erhaltlich

Fragen Sie Ihren PFERD-Berater
jetzt nach den leistungsstarken
Hartmetallfrasstiften far
Hochleistungsanwendungen.

PFERD

Informationen zu
unseren innovativen
Produkten und Dienst-

leistungen finden Sie

auf unserer Webseite \VAAUA pferd.com

VERTRAU BLAU

BG BAU
gefordert

s - 25 % der Anschaffungs- 3
koosten bés mas. 500, €

L4/

L GUNZBURGER
STEIGTECHNIK

Sicherheit.
Made in Germany.

Das neue Ein-Personen-Geriist FlexxTower ist
schnell, sicher und werkzeuglos in der Montage
sowie praktisch in der Handhabung.

Wir entwickeln stets neue Ideen fir ein Plus an
Sicherheit. Denn wir wissen, dass Sicherheit ein
Grundbedirfnis ist.

Unser Partner ist der Fachhandel.

www.steigtechnik.de
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Leysser Sanitar Heizung Fliesen GmbH
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Chancen gesucht und gefunden

Mit der Insolvenz im Friihjahr
dieses Jahres brach eine Zeit der
Ungewissheit fiir den Sanitar-
fachhandel Leysser an. Aber das
Traditionsunternehmen suchte
gemeinsam mit dem Insolvenz-
verwalter nach einer Losung und
wurde mit der Schiinke-Gruppe,
einem NORDWEST-Handelspart-
ner, fiindig. Dieser {ibernahm
den SanitirgroBhandel. Damit
haben sich viele neue Chancen
fiir das Unternehmen ergeben.

Stefan Juchem

Das Unternehmen blickt bereits auf 150 Jahre Geschichte zurlck.
Der Schwerpunkt: Sanitar, Heizung und Fliesen. Ausstellungen gibt
es in ldar-Oberstein, Trier und Saarbricken - zehn Standorte hat das
Unternehmen insgesamt und beschaftigt rund 180 Mitarbeiter. Stefan
Juchem ist ein Urgestein: seit 39 Jahren arbeitet er bei Leysser, hat
dort bereits seine Ausbildung zum Grof3- und Aulenhandelskaufmann
absolviert und war zuletzt Vertriebsleiter. Mit der Neu-Strukturierung
wurde erin die Geschaftsleitung des Unternehmens berufen. .Nattr-
lich war die Insolvenz anfangs ein Schock, aber es hat die gesamte
Mannschaft zusammengeschweifit und unser Wir-Gefiihl gestarkt”,

HANDELSPARTNER | NORDWEST

berichtet er Uiber die vergangenen Monate. Fairness und Transparenz
- Werte, die das Unternehmen in Zusammenarbeit mit seinen Kunden
lebt, lebt es auch in der Zusammenarbeit mit der eigenen Belegschaft.
.Ich habe viele Gesprache mit unseren Mitarbeitern gefihrt und an
den Zusammenhalt appelliert.” Seitens der Geschéftsleitung wollte
man offen mit der Situation umgehen.

Als mit der Schiinke-Gruppe ein Investor gefunden war, war die Freu-
de grof3. ..Ich war mir direkt nach den ersten Gesprachen sicher, dass
wir gut zusammenpassen und sich hier starke Synergieeffekte er-
geben werden. Das habe ich auch so im Unternehmen kommuniziert
und flr den neuen Eigentiimer geworben.” Die offenen Worte zeigten
Wirkung: ..Die Mitarbeiter, die allesamt Gbernommen wurden, zogen
mit und haben ihr bestes gegeben. Waren nicht alle so positiv ein-
gestellt gewesen, hatte diese Ubernahme nicht funktioniert. Dafir bin
ich sehr dankbar.”

VERSCHIEDENE KONZEPTE FUR VERSCHIEDENE ZIELGRUPPEN
Schon vor der Insolvenz setzte das Unternehmen auf verschiedene
Dienstleistungskonzepte, mit denen sich ein starker Mehrwert fir die
jeweilige Kundengruppe ergibt. .Mit der Ubernahme durch Schiinke
konnen wir jetzt mehr Tempo generieren und viele Malnahmen kon-
kretisieren.” Das Thema Multi-Channeling steht bei Leysser im Fokus:
das Augenmerk liegt auf verschiedenen Zielgruppen, die das Unter-
nehmen mit unterschiedlichen Konzepten anspricht. Juchem sieht



Leysser dabei ganz klar als Dienstleister. Als einer, der den Kunden
um zeitintensive Aufgaben entlastet und unterstitzt. ,.Es ist uns wich-
tig, die Bedirfnisse zu erkennen und uns entsprechend darauf ein-
zustellen - das leben wir. So haben wir fir verschiedene Zielgruppen
verschiedene Konzepte entwickelt”, betont der Geschaftsleiter. Samt-
liche Konzepte werden vor ihrem Start auf Herz und Nieren gepriift:

ZIELGRUPPE HANDWERK

Leysser Ubernimmt als Partner der ortsansassigen Handwerker
verschiedene Funktionen. Sei es die klassische Warenbereitstel-
lung Uber die verschiedenen Selbstentnahmelager oder die Waren-
belieferung per Nachtsprung auf die Baustelle. Der Handwerker
hat zudem selbstverstandlich die Mdglichkeit seinen Endkunden in
einer der drei Leysser-Ausstellungen beraten zu lassen. Auflerdem
unterstitzt ihn das Unternehmen bei Bedarf mit einem Vorwand-
konzept - eine Vorfertigung kompletter Vorwande. .Das ermdglicht
den Anschluss der Rohinstallation mit nur wenigen Handgriffen,
denn Anstellen, Anschrauben und Anschlieflen gentigt. Die dadurch
entstehende Zeitersparnis weifl unser Handwerkspartner zu schat-
zen”, berichtet Stefan Juchem.

ZIELGRUPPE ENDKUNDE

Der Endkunde erhalt in der Ausstellung eine Komplett- oder Teil-
bad-Beratung, auch Termine vor Ort auf der potentiellen Baustelle
sind moglich. Handwerkskoordinatoren kiimmern sich dabei um
Aufmal, Beratung und samtliche spatere Abstimmungen zwi-
schen dem Endkunden und den verschiedenen Gewerken. So hat
der Kunde einen Ansprechpartner fir all seine Belange und erhalt
alle Leistungen aus einer Hand. Bei Zusage seitens des Kunden

greift das Leysser-Handwerks-Netzwerk. Der Kunde erhalt eine
Fixpreis-Garantie mit entsprechendem Zeitplan. Der Schwerpunkt
liegt bei den Einstiegs- und Komplettbadern.

ZIELGRUPPE BAUMARKT

Das Unternehmen unterstiitzt seine Partner beim Aufbau einer
zeitgemafen Servicestruktur, so zum Beispiel bei der Logistik und
einem starken Sortiment. Der Schwerpunkt liegt dabei auf dem
Heizungssegment. Aber auch die breite Aufstellung Leyssers bei
den Armaturen und kleinteiligeren Artikeln kommt dieser Ziel-
gruppe zugute.

OPTIMISTISCHER BLICK IN DIE ZUKUNFT

Stefan Juchem ist sich der Herausforderungen, vor denen Leysser
und auch die gesamte Branche stehen, bewusst. Losungsansatze
wurden bereits im Team entwickelt: .Wir werden uns mit unseren
Konzepten in einer Nische positionieren. Und diese Konzepte sollen
es rechtfertigen, dass wir am Markt sind und dort bestehen. Dazu
haben wir das Werkzeug und dazu haben wir den Spirit!" Dabei ist
es ihm auch wichtig, auf die Arbeit im Verbund zu setzen. Als neues
Hategro-Mitglied ist Stefan Juchem schon gespannt auf die zukinf-
tige Zusammenarbeit, sei es mit den Handler-Kollegen oder auch
den NORDWEST-Haustechnik-Verantwortlichen. .In den ersten Ge-
sprachen war bereits eine gute Chemie spiirbar. Man konnte sptren,
dass wir gemeinsame Anséatze verfolgen.” In Summe ist Stefan Ju-
chem also nicht bang vor der Zukunft: .Nein, ganz und gar nicht. Die
Entwicklungen der vergangenen Wochen, unser Neustart und unsere
neuen Partner, sehen wir sehr positiv und als grofle Chance. Von da-
her blicke ich wieder optimistisch in die Zukunft.” | LD, Fotos: Leysser

www.leysser.de
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DIE TECHNISCHE GROSSHANDLUNG

Piel der Zukunft

Corona als Motor der Veranderung

Der NORDWEST-Handelspartner Piel hat wahrend der an-
haltenden Corona-Pandemie bisherige Glaubenssitze iiber
Bord geworfen und das gemeinsame Arbeiten grundsatz-
lich umstrukturiert - und das nicht nur zeitlich begrenzt fiir
die momentane Ausnahmesituation. Auch ,danach” soll die
Arbeitskultur einen neuen Weg gehen. Die NORDWEST News
sprach mit Geschaftsfiihrer Mario Ernst und Prokuristin Ma-
nuela PlaBmann iiber das ,,Piel der Zukunft”.

4 NORDWEST News: Medias in res, wollen Sie Ihr neues

Arbeitsmodell kurz umreifien?

Mario Ernst: Vorab mdochte ich betonen, dass es sich um unseren

individuellen Weg handelt. Er muss nicht zwingend fir andere Un-

ternehmen der passende sein. Wir haben allerdings bis jetzt gute

Erfahrungen mit den Veranderungen bei uns im Haus gemacht.

Also, was haben wir bei Piel gemacht, zwei Dinge:

1. In unseren Biiros haben wir die Anzahl der Schreibtische redu-
ziert und unseren Mitarbeitern freigestellt, vor Ort oder zu Hau-
se zu arbeiten. Immer auch so, wie es uns die Pandemie erlaubt.

2. In unserer Arbeitskultur wagen wir mehr Transparenz und Ver-
trauen.

4 NORDWEST News: Wie ist es dazu gekommen?

Mario Ernst: Wir wollten uns im Frihjahr fir einen potenziel-
len Lock-Down wappnen und testen, ob wir es als Unternehmen
stemmen konnten, alle Mitarbeiter ins mobile Office nach Hause
zu schicken.

Manuela PlaBmann: Dafiir haben wir eine Task-Force gegriindet,
die sich genau mit diesem Thema auseinander setzt, die daraus
entstehenden Herausforderungen bewertet und Losungen erarbei-
tet hat. Am 13. Mdrz war es soweit, wir haben einige Mitarbeiter fir
einen Probelauf nach Hause geschickt - und es hat funktioniert!
Also folgten sofort alle Kolleginnen und Kollegen, deren Tatigkeit
und heimische Ausstattung dieses zulief3. Alle Pielaner haben sich
hervorragend auf die neue Situation eingestellt und die Technik hat
auch ihren Dienst getan.

Mario Ernst: Daflir hatten wir bereits vor einiger Zeit eine Soft-
ware-Telefonanlage angeschafft, die ein flexibles Arbeiten ermdg-
licht. Allerdings dachten wir zum Zeitpunkt der Einflihrung eher
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an eine Anwendung in der Zukunft und nicht an einen sofortigen
Einsatz aufgrund einer Pandemie.

Drei Tage spater kam es dann in Deutschland zum Lock-Down. Zu
dem Zeitpunkt sind wir noch davon ausgegangen, dass unsere Lo-

sung ein Provisorium sei.

4= NORDWEST News: Und jetzt ist es das nicht mehr?
Manuela Plamann: Nein. Nach einiger Zeit haben wir unsere Mit-
arbeiter befragt. Wollten wissen, wie es ihnen mit der Heimarbeit
geht und ob sie sich generell vorstellen kdnnten, dauerhaft im
mobilen Office zu arbeiten. 90 % waren am Ende fir ein hybrides
Arbeiten mit Zeiten im Biiro und in den eigenen vier Wanden.

Mario Ernst: Ich muss selbstkritisch sagen, dass dieses Thema
vorher immer auch ein wenig Misstrauen bei mir hervorgerufen
hat und ich mich schon gefragt habe, ob die Kolleginnen und Kol-
legen zu Hause ahnlich gute Leistungen erbringen kénnen wie
am Standort. Aber Corona hat uns gewissermaflen gezwungen,
das Thema anzugehen und unser Vertrauen in die Pielaner wurde
nicht enttauscht.

Die Umfrageergebnisse haben wir als klaren Auftrag verstanden
und unser Groflraumbiro gemeinsam mit den Kolleginnen und
Kollegen umgestaltet. Tische wurden entfernt, feste Arbeitsplatze
gibt es seitdem nicht mehr. Die Mitarbeiter, die ins Biiro kommen,
konnen ihren Platz frei wahlen. Fir private Gegenstande haben




Geschaftsfiihrer Mario Ernst

wir Ablagefacher geschaffen. Hier kann jeder morgens seine pri-
vaten Dinge mit zum gewahlten Tisch nehmen und sie abends
wieder zurlicklegen.

Manuela PlaBmann: Allerdings funktioniert eine solche Verande-
rung unserer Meinung nach nur, wenn man auch in den Kopfen
etwas bewegt, sich gemeinsam auf die Situation einlasst und eine
Umgebung flir Transparenz und Vertrauen schafft. Das ist ein fort-
wahrender Prozess, den wir ebenfalls im Frihjahr aus der Ge-
samtsituation heraus angestofien haben.

4 NORDWEST News: Was miissen sich unsere Leser
darunter vorstellen?
Mario Ernst: In der Geschaftsleitung wollten wir mit gutem Bei-
spiel voran gehen: Seit Marz kommunizieren wir taglich an unsere
Mitarbeiter, wie es um unsere Geschéaftszahlen steht. Dazu zahlen
besonders der Auftragseingang und die Veranderungen im Auf-
tragsbestand. Zudem kommunizieren wir einen Monatsschnitt.
Parallel dazu haben wir offen von Anfang an tiber das Thema Kurz-
arbeit gesprochen; dass wir diese vermeiden wollen, sie aber ab ei-
ner bestimmten Auftragseingangsgrenze im Unternehmen durch-
setzen missen. Wir haben uns damit alle gegenseitig motiviert: Die
Mitarbeiter sind bei ihrer Arbeit extrem kreativ geworden und haben
sich fur Piel eingesetzt. August und September war es dann aber
tatsachlich soweit, wir mussten fur diese beiden Monate Kurzarbeit
anmelden. Wichtig war uns in dieser Zeit, und ist es noch immer,
unsere Mitarbeiter stets miteinzubeziehen, um niemanden emotio-
nal in dieser schwierigen Phase zu verlieren, und mit ihnen neue
Mafinahmen zu entwickeln: Gemeinsam haben wir zum Beispiel
Fragebdgen fiir unsere Kunden entworfen, um herauszufinden, was
sie bewegt und wo wir sie unterstiitzen konnen und daraus wieder
neue Maf3nahmen zur Marktbearbeitung erarbeitet.
Allerdings stoen wir uns nicht mit kurzfristigem Glicksrittertum
gesund. Unsere Reputation ist unser Vermdogen, also bleiben wir
unserem Motto treu: Wir machen unsere Kunden einfach besser.
In der Krise haben wir Grundlagen fir Neues geschaffen und sind
optimistisch, was das grofle Ganze anbelangt.

Prokuristin Manuela PlaBmann

Manuela PlaBmann: Hinsichtlich der Transparenz haben wir zu-
dem an unserer Feedback-Kultur gearbeitet und das 360° Feed-
back eingefiihrt. Hier werden unsere Mitarbeiter um wechselsei-
tiges Feedback gebeten - damit wir uns als Organisation stetig
verbessern. Das bedeutet, dass Rickmeldungen nicht mehr nur
von den Vorgesetzten an die Mitarbeiter gegeben wird, sondern
das auch untereinander erfolgt. Das war in der Anfangsphase si-
cherlich nicht immer leicht - weder das Geben noch das Anneh-
men von konstruktiver Kritik - aber mittlerweile funktioniert es
gut und wird immer starker bei uns im Haus gelebt. Das hilft Ver-
standnis fur die Aufgaben des anderen aufzubringen. Da wir sehr
arbeitsteilig aufgestellt sind, konnen die Kolleginnen und Kollegen
somit Prozesse neu bewerten und vielleicht auch bereichsiber-
greifend den einen oder anderen Denkanstof3 geben oder sich in
die Situation des Gegentibers besser hineinversetzen.

Mario Ernst: Corona wirkt wie ein Katalysator. Es zeigt uns deut-
lich, wo Handlungsbedarf besteht. Die aufkommenden Themen
gehen wir zielstrebig an und versuchen dabei aber immer, unse-
rer Linie treu zu bleiben. Aus der Belegschaft gab es viele positive
Rickmeldungen, die uns in unserem Weg bestarken.

4 NORDWEST News: Welche Entwicklung wiinschen Sie sich

diesbeziiglich fiir die zukiinftige Ausrichtung Ihres Unter-
nehmens?

Mario Ernst: Wir wollen das Alte starken und Neues wagen. Nur
so kénnen wir auch in Zukunft erfolgreich sein. Unsere Mitarbei-
ter missen in dem Rahmen das Gefiuhl entwickeln, Pielaner zu
sein. Dieser ist leistungsbereit und verantwortungsbewusst, feiert
seine Erfolge, geht aber auch offen mit Misserfolgen um. Wir wol-
len den Menschen die Chance geben, sich dahingehend zu ent-
wickeln. Bisher haben wir, auch hier wieder ganz selbstkritisch,
nicht die Notwendigkeit dazu gesehen. Aber 2020 hat uns gezwun-
gen, Dinge umzusetzen, um weiterhin erfolgreich zu sein. Und am
Ende des Tages spirt der Kunde diese Veranderung und ist auch
zukinftig hoffentlich von uns begeistert. | LD, Fotos: Piel
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Schwarzwaldeisen-Gruppe

,Der Glaube daran, dass man
morgen besser ist als heute”

Dr. Steffen Auer und Ingo Auer.



Eisen
Wir lelben Stahl

Der geschaftsfiihrende Gesellschafter der Schwarz-
waldeisen-Gruppe Dr. Steffen Auer brennt fiir sein
Unternehmen, das er gemeinsam mit seinem Bruder
Ingo als Gesellschafter lenkt. Der Handelspartner aus
dem Schwarzwald hat sich in den vergangenen Jahren
einer starken Expansionsstrategie verschrieben, ohne
dabei beliebig zu werden. Unaufgeregt aber engagiert
berichtet der promovierte Chemiker der NORDWEST
News iiber die Chancen und Risiken der vergangenen
Jahre.

1870 in Zell am Harmersbach gegrindet, damals noch ganz
klassisch als kleine Eisenwarenhandlung, die die Birger und
Gewerbetreibenden vor Ort versorgte, wird das Unternehmen
heute in vierter Generation von den Bridern Steffen und Ingo
Auer gefuhrt.

Knapp ein Jahrhundert spater hatte sich das Unternehmen
jedoch so vergrofert und seinen Fokus auf den Stahlhandel
gelegt, dass der Platz in Zell zu knapp wurde und das Unter-
nehmen nach Lahr zog, von wo aus bis heute die Unterneh-
mensgeschicke gelenkt werden. Parallel war Familie Auer der
erste Franchisepartner vor ca. 50 Jahren bei einer grof3en deut-
schen Baumarktkette, sechs Markte werden heute betrieben.

WIRTSCHAFTLICHE ENTWICKLUNG UND EXPANSION ...
... IM STAHL

2009 wagte Dr. Steffen Auer, der 2008 in das elterliche Unter-
nehmen einstieg, den Sprung in die Anarbeitung von Stahl-
produkten und konnte damit seinen Kunden neben dem aus-
schlieflichen Verkauf nun auch individuelle Dienstleistungen
anbieten. Finf Jahre spater wurde dieser Bereich vergrofert
und an einen neuen Standort in Freiburg umgezogen. Seither
befindet sich dort die Anarbeitung auf rund 10.000 m?.

2011 eréffnete Schwarzwaldeisen einen weiteren Standort am
Hochrhein in Bad Sackingen (zuerst Lorrach), wodurch sich
das Einzugsgebiet des Handelspartners und der Umsatz vor
Ort schlagartig vergroferten. 2012 und 2017 wurde am Stand-
ort Lahr die Stahlhalle auf 8.000 m? erweitert inklusive eines
automatischen Hochregals mit 1.200 Platzen. 2014 expandierte
das Unternehmen mit der Ubernahme der Kuss-Gruppe in den
Westerwald und das Rheinland und grindete die Westerwald-
stahl GmbH. 2019 stieg das Unternehmen Hirlimann mit ein:
dadurch hat das heutige Unternehmen Westerwald & Hir-
limann Stahlhandel GmbH & Co. KG drei Standorte in Rans-
bach-Baumbach, Altenkirchen und Andernach.

Und 20207 Auch da standen alle Zeichen auf Erweiterung der
Unternehmensgruppe mit der Ubernahme des nur wenige Ki-
lometer entfernten Wettbewerbers im Bereich Betonstahl Willi
Stober GmbH & Co. KG in Kippenheim. Wenige Monate spa-
ter stand zudem der Walzstahlbereich von Stober in Karlsruhe
zum Verkauf und Steffen und Ingo Auer griffen zu. Alle 50 Mit-
arbeiter an beiden Standorten wurden tbernommen. Dadurch
erschloss sich eine weitere Region als chancenreicher Markt
und ganz Baden und das Elsass konnen gut bedient werden.
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Das automatische Hochregallager mit 1.200 PLat'fénI_ ~
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Die Unternehmensgruppe bietet ein breites und tiefes Sortiment
an: Walzstahl (lang/flach), Betonstahl, Edelstahl/Aluminium und
Qualitats-/Blankstahl. Bei den Anarbeitungen kann der Kunde auf
eine grofle Palette an Leistungen zuriickgreifen, so zum Beispiel
Sagen, Bohren, Frasen, Strahlen, Konservieren, Senken, Markie-
ren oder Gewinde schneiden. Beliefert werden die Kunden mit
dem eigenen Fuhrpark.

... IM BEREICH BAUELEMENTE
Die Schwarzwaldelemente GmbH wurde 2016 von Steffen und Ingo
Auer gegrindet und hat neben ihrem Hauptsitz in Lahr noch zwei

weitere Standorte in Stockach und Konstanz aufgebaut. Uber die

erworbene Eurodoor Schweiz AG mit Sitz in Basel ist das Unter-
nehmen auch im benachbarten Ausland vertreten. Der Schwer-
punkt liegt auf dem Objektgeschaft fir Tiren und Tore - Holz
und Stahl sind die bevorzugten Werkstoffe. Eigene Bauleiter und
Servicemitarbeiter sorgen fiir einen reibungslosen Ablauf der Auf-
trage und garantieren den Kunden Service aus einer Hand. Aktu-
elle Referenzobjekte sind der Neubau des SC Freiburg Stadions,
die Erweiterung des Krankenhauses Frankfurt-Hoechst oder
das Airrail-Center am Frankfurter Flughafen.
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... IM BEREICH ARBEITSSCHUTZ

Seit 2013 ist die Unternehmensgruppe auch im Bereich Arbeits-
schutz aktiv, damals noch mit dem Unternehmen Kaman + Winkler.
2015 bindelte Geschaftsfihrer Ingo Auer die Aktivitdten gemeinsam
mit dem Unternehmen Ketterer + Liebherr zur Kaman + Liebherr
Arbeitsschutz GmbH mit Standorten in Freiburg, Lahr, Ettlingen und
Lorrach. Dabei entstanden verschiedene Synergieeffekte, wie zum
Beispiel ein breiteres Leistungsangebot und ein noch starkeres Ver-
triebsteam, das die Kunden auch direkt vor Ort beraten kann.

Stand heute erstreckt sich das Einzugsgebiet der Schwarzwaldeisen-
Gruppe von Baden, tber das Elsass und die Pfalz bis zur Schweiz. Mit
der Erweiterung um Westerwaldstahl werden zudem Regionen rund
um den Westerwald bis Koln und zum Rhein-Main Gebiet abgedeckt.
Der Umsatz der Gruppe steigt seit 2008 kontinuierlich um mehr als
10 % pro Jahr und liegt 2020 bei ca. 110 Mio. Euro. 50 Mitarbeiter
waren es damals, heute sind es mehr als 350 - ein Grofteil davon
wurde selbst ausgebildet. Neun neue Standorte sind seit 2008 dazu
gekommen: sechs im Stahl, drei im Bereich Bauelemente.

Das kleine Einzelhandelsgeschaft in Zell bestand Ubrigens noch bis
2019 und wurde bis zuletzt von Helene Auer, der Mutter von Steffen
und Ingo Auer, bewirtschaftet.




4= NORDWEST News: Die Schwarzwaldeisen-Gruppe hat

eine beeindruckende Entwicklung in der jiingeren Ver-
gangenheit hinter sich. Was ist Ihr Erfolgsgeheimnis?
Dr. Steffen Auer: Strategische Investitionen und der Fokus
auf die richtigen Standbeine, starke Partner, sei es mit dem
NORDWEST-Verbund oder verschiedenen Dienstleistern, Erken-
nen der Kundenbedirfnisse und eine Belegschaft, der wir grofles

Vertrauen entgegen bringen.

4= NORDWEST News: Sie leiten gemeinsam mit Ihrem Bru-

der Ingo, der 2012 ins Unternehmen eintrat, die Unter-
nehmensgeschicke. Wie teilen Sie sich die Arbeit und wie
erganzen Sie sich?

Dr. Steffen Auer: Beziiglich der Arbeit sind wir aufgeteilt. Mein
Bruder legt seinen Schwerpunkt auf die Westerwald + Hirlimann
Stahlhandel GmbH & Co. KG sowie die Biegerei und den Arbeits-
schutz. Mein Metier sind bei Schwarzwaldeisen der Walzstahl
und Schwarzwaldelemente. Wir kommen beide urspriinglich
nicht aus dem Stahlhandel, was wir ganz klar als Vorteil sehen.
Wir stellen vieles in Frage, damit wir neue Wege einschlagen
konnen. Wir sind beide vertrieblich orientiert, so dass wir von der
Strategie her immer zusammenfinden. Und unterstiitzt werden
wir bei der tdglichen Arbeit zusatzlich von vier hervorragenden
Geschéftsfiihrern, die Uber jahrelange Erfahrung in ihren jeweili-
gen Bereichen verfigen.

4 NORDWEST News: Starten wir direkt mit dem ersten

Stichwort ,,strategische Investitionen” - fiillen Sie es
gerne mit Leben.

Dr. Steffen Auer: Dieses Thema zieht sich durch unsere Fami-
lie. Schon mein Vater und mein Grofvater haben in verschiede-
ne Bereiche investiert: Meine Eltern hatten unter anderem ein
Sportgeschéaft und eine Nudelfabrik gefiihrt. Mein Bruder und
ich haben das Unternehmen dann auf die zwei Standbeine Stahl
und Bauelemente ausgerichtet und konnten damit in den vergan-
genen Jahren starkes Wachstum generieren - unter anderem
durch eine Mehrstandort-Strategie. Wir wollen nah am Kunden
sein und konnen ca. alle 40 Kilometer eine Niederlassung vor-

weisen.

4 NORDWEST News: Um genauer zu sein, waren es neun
neue Standorte zwischen 2008 und heute - ein ordent-
liches Tempo und auch ein hohes Risiko. Was hat Sie
dennoch dazu bewogen, es einzugehen?

Dr. Steffen Auer: Uns war klar, dass wir uns vergro3ern mus-
sen, wenn wir auch zukinftig eine Rolle spielen wollten - und
das aber in ausgewahlten Fokusbereichen, also dem Stahlhandel
und im Projektbereich fiir Bauelemente. Und oft sind wir in nicht
so leicht zuganglichen Regionen unterwegs, z.B. im Schwarz-
wald oder Westerwald, wo aber sehr etablierte Schlosser und
Metallverarbeiter ansassig sind. In diesen Fallen scheut sich der
ein oder andere Uberregionale Wettbewerber vor der taglichen
Belieferung. Diese Licke flllen wir gern und das mit nachhalti-
gem Erfolg: Heute sind wir im Walzstahl bei Schlossern und im
Objektgeschaft bei Bauelementen Marktfiihrer in Baden.

4 NORDWEST News: Konnen Sie darstellen, wie die Uber-

nahme eines neuen Standortes ablauft?

Dr. Steffen Auer: Tempo ist das Gebot der Stunde. Neue Standorte
kdnnen wir binnen weniger Wochen an unser System anbinden, da
unser Warenwirtschaftssystem Uber alle Standorte einheitlich ist,
das heiflt zum Beispiel alle Artikel nur einmal angelegt werden -
das gilt sowohl fiir das ERP-System als auch die Logistik. Sonder-
programmierungen gibt es bei uns nur ganz wenige, wir setzen auf
den Standard unseres Systemhauses. Parallel werden die Mitar-
beiter entsprechend geschult, erhalten neue Rechner und neu ein-
gerichtete Biiros. Und, was man nicht vergessen darf, wir machen
die Mitarbeiter auch mit unserer Unternehmenskultur vertraut.
Die organisatorischen Ablaufe gehdren bei den Ubernahmen in
der jlingsten Vergangenheit fir uns mittlerweile zur Routine. Aber
klar geht auch mal etwas schief. Wichtig ist, risikobereit zu bleiben
und den festgelegten Plan zu verfolgen.

4 NORDWEST News: Welche Entwicklungen hatten den

starksten Einfluss auf Ihr Unternehmen?

Dr. Steffen Auer: 1. Die Ubernahme der Kuss-Gruppe im Wester-
wald und die damit verbundene Griindung der Westerwaldstahl
GmbH. In dieser Region waren wir noch nicht aktiv, sahen aber
das Potential. Diese Ubernahmeoption kam fiir uns zudem recht
Uberraschend und war mit ganz anderen Risiken verbunden als
die vorigen Unternehmenserweiterungen. Denn mit dieser Uber-
nahme hatten wir uns praktisch verdoppelt.

Und mit der Hinzunahme des Standortes in Andernach sind wir in
der Region noch besser vertreten. Das ist unser Ziel: den Markt-
anteil in unserer Region zu steigern.

2. Die Ubernahme von Stober in diesem Jahr. Willi Stober war ein
Wettbewerber im Bereich Betonstahl in Kippenheim, also in un-
mittelbarer Nachbarschaft zum Standort Lahr, an dem wir schon
langere Zeit interessiert waren. Jetzt hat es endlich geklappt. Wir
haben im vergangenen Jahr samtliche Mitarbeiter und Maschinen
zu uns nach Lahr geholt. Als dann im Herbst plétzlich die Mdglich-
keit bestand, auch den Karlsruher Standort von Willi Stober mit
dem Schwerpunkt Walzstahl zu ibernehmen, haben wir nicht ge-
zogert. Denn dort waren wir noch nicht mit einem Standort vertre-
ten und hatten vor drei Jahren mit einem Auflendienstmitarbeiter
in der Region begonnen.

3. Die Griindung unserer Firma Schwarzwaldelemente GmbH und
die Expansion in die Schweiz. Wir sind bei Tiren und Toren sehr
stark gewachsen und mittlerweile ein ernstzunehmender Marktteil-
nehmer im Projektgeschaft geworden. Projekte wie z.B. der Stadi-
onneubau des SC Freiburg machen dabei natiirlich besonders Spafi.

4 NORDWEST News: Fiir welche Branche schligt Ihr Herz?

Dr. Steffen Auer: Das ist eine sehr gute Frage, aber ich denke fiir
beide gleich stark. Beide Geschaftsbereiche haben ihre Risiken,
aberauch ihre Reize. Projekte mit Bauelementen sind ertragsstar-
ker, aber auch gleichzeitig mit hherem Risiko belegt. Vermisst
man sich an entscheidender Stelle, ist die gesamte Lieferung un-
brauchbar. Das Stahlgeschaft hingegen ist sehr spekulativ, da sich
die Preise stetig verandern, und investitionsintensiv, da man die
Ware in groflen Mengen am Lager haben sollte.
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Schwarzwaldeisen bietet den Kunden ein umfangreiches
Anarbeitungsprogramm.

4 NORDWEST News: Sie sprachen zu Beginn das Thema

~Erkennen der Kundenbediirfnisse” an. Was ist lhnen
diesbeziiglich wichtig?

Dr. Steffen Auer: Dass die Chemie und das Tempo stimmen. Die
Ware ist vergleichbar, damit kdnnen wir uns nicht zwingend diffe-
renzieren. Den Mehrwert bieten wir erst dadurch, dass wir uns indi-
viduell auf jeden Kunden einstellen und schnell sind. So erhalt jeder
Kunde binnen 30 Minuten nach Anfrage sein personliches Angebot.

= NORDWEST News: Wie sieht die angesprochene Individualitit
aus?

Dr. Steffen Auer: Fir jeden Kunden haben wir im Innen- und Au-
Bendienst exakt einen Ansprechpartner, am besten aus derselben
Region. Die Kunden schatzen die beiden festen Ansprechpartner
sehr und flhlen sich starker wertgeschatzt. Wenn die Chemie nicht
stimmt, halten wir nicht auf Biegen und Brechen an der Zuteilung
fest, sondern suchen fir alle Beteiligten eine optimale Lésung, denn
diese Beziehung Kunde - Kundenberater muss einfach passen.
Dann stellen wir uns bei den Lieferungen ganz auf die jeweiligen
speziellen Anforderungen ein: Wie muss die Ware flir den Kunden
verpackt sein? Wo soll sie auf dem LKW liegen? Das alles planen
wir detailliert mit ein und ist bei uns in der EDV hinterlegt, um den
Kunden in seiner Arbeit zu entlasten. Und selbst wenn wir hin und
wieder eine unrentable Lieferung mit Kleinmengen fiir den Kunden
in Kauf nehmen, wissen wir, dass es der Kundenbindung dient.

== NORDWEST News: Kommen wir zu den starken Partnern, die Sie

anfangs erwahnten. Was braucht es in diesem Zusammenspiel?
Dr. Steffen Auer: Ein solches Wachstum hatten wir onne NORDWEST
nicht hinbekommen. Der Verband ist natirlich happy, wenn wir in
unser Wachstum investieren. Und wir sind dankbar fiir die verschie-
denen Synergieeffekte, die sich bieten, und die Moglichkeit zur Mit-
arbeit - sei es Uber den Stahlbeirat oder die Produktkreise, worlber
wir auch das Geschaft aktiv mitgestalten kénnen. Wichtig ist, dass
Vertrauen vorhanden ist und dass beide Parteien von der Koopera-
tion profitieren.

Ebenso verhalt es sich auch mit der Zusammenarbeit mit unseren
Dienstleistern in der Logistik und der IT. Uns ist ein gutes Teamwork
wichtig. Aber auch, dass unsere Bedirfnisse erkannt werden. Dafur
sind wir verlassliche Kunden und stellen uns gerne als Pilot fiir so
manches Projekt zur Verfligung. Es ist also ein stetes Geben und
Nehmen.
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Die Kunden werden iiber den eigenen Fuhrpark beliefert.

== NORDWEST News: Erzihlen Sie etwas iiber Ihre Belegschaft, die

Sie anfangs erwahnten. Was zeichnet sie aus lhrer Sicht aus?

Dr. Steffen Auer: Nun, um bei uns zu arbeiten, muss man aus mei-
ner Sicht schon ein gewisser Menschenschlag sein. Uns ist sehr
daran gelegen, unseren Mitarbeitern viele Freiheiten zu geben
und sie eigenverantwortlich entscheiden zu lassen - das muss
man als Mitarbeiter wollen und das tun sie auch. So kdnnen bei-
spielsweise unsere Stahlverkaufer bei uns selbstandig Preise ver-

handeln und festsetzen.

== NORDWEST News: Dafiir braucht es auf beiden Seiten ein grofies

Vertrauen.

Dr. Steffen Auer: 60 % unserer Mitarbeiter haben wir selbst aus-
gebildet, kennen sie also lange und gut. Verantwortung tbertra-
gen wir sehr schnell. So gibt es bei uns viele Abteilungsleiter, die
mit Anfang 30 schon in Flihrungspositionen gekommen sind. Das
starkt das Selbstvertrauen und schafft neue Erfahrungswerte.
Auflerdem ist uns wichtig, dass unsere Tur immer offen steht und
wir jederzeit fir alle Mitarbeiter ein offenes Ohr haben.

== NORDWEST News: Wie sieht es aus mit Fluktuation?
Dr. Steffen Auer: Die Fluktuation ist sehr gering. Ein Teil unse-
rer Mitarbeiter ist bereits seit 45 Jahren bei uns. Letztens hat ein
80-jahriger Mitarbeiter aufgehort, der bereits 50 Jahre bei uns
war: er hat noch einen Kunden betreut, was ihm sehr wichtig war.

So viel Engagement wissen wir wirklich zu schatzen.

== NORDWEST News: Wir haben jetzt schon eine ganze Menge iiber
lhr Unternehmen erfahren. Was ist denn lhre personliche Moti-
vation bei der Sache?
Dr. Steffen Auer: Der Glaube daran, dass man morgen besser ist
als heute. Ich persdnlich baue gerne etwas Neues auf, denn das
flhrt zu neuen Erkenntnissen.
Wir wollen unser Unternehmen strategisch voranbringen und ha-
ben das bis heute konsequent durchgezogen. Hier kann ich auch
fir meinen Bruder sprechen: Das motiviert uns unglaublich. Und
das wirkt sich nicht nur auf uns, sondern auch auf die Mannschaft
aus, die dann ebenfalls mitzieht. | LD, Fotos: Schwarzwaldeisen

www.schwarzwald-eisen.de
www.wwh-stahl.de
www.schwarzwaldelemente.de
www.kaman-liebherr.de
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Der SCHULTE 3D-Configurator

Egal ob Fachbodenregale, Palettenregale oder Kragarmregale

— mit dem SCHULTE 3D-Configurator flr Fachhandler lasst ge[.ﬂ[-‘éar}j

sich die passende Anlage einfach konfigurieren, in Echtzeit visua- aw%l'ﬂ

lisieren und anschlieBend als fertiges Angebot ausgeben. winner
lhre Vorteile: %W GERMAN
» 3D-Visualisierung der konfigurierten Regale in Echtzeit DESIG N
» Online vor Ort liber PC, Laptop oder Tablet nutzbar AWARD

» Direkte Angebotserstellung 2 0 1 9

» Online-Bestellfunktion
» 24 Stunden am Tag an 365 Tagen im Jahr www.schulte-lagertechnik.de
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DIAGMOND

MOVING THE WORLD WITH TOOLS

Clever Diamond GmbH

Freude an der Arbeit bringt den Erfolg

60 Jahre im Beruf, 35 Jahre davon als Geschaftsfiihrer im eigenen Unternehmen: Udo Clever ist eine Ausnahme in der
heutigen Zeit. Seit 1985 leitet er die Geschicke seines eigenen Unternehmens Clever Diamond mit Sitz in Remscheid. Auf 60

Jahre Berufserfahrung blickt er mittlerweile zuriick.

Direkt Volksschu-
le ging es fir den jungen Udo

nach der
Clever mit einer Ausbildung
zum Industriekaufmann beim
Edesso-Werk in Remscheid los.
Nach erfolgreich absolvierter
Abschlussprifung — kiimmerte
er sich um den Export seines
Arbeitgebers, den er bis zu Be-
ginn der achtziger Jahre verant-

wortete und in dieser Zeit von 12

auf nahezu 70 % steigerte. Eine
Aufgabe, die ihn etliche Male
um den Globus fihrte. Schon

Udo Clever blickt auf 60 Jahre
Berufstatigkeit zuriick.

damals waren die Diamant-
werkzeuge sein Metier. Danach war er zwei Jahre als Geschafts-
fihrer des Remscheider Werkzeugherstellers Solida tatig, bevor er
den Sprung in die Selbstandigkeit wagte.

.Ich hatte zu dem Zeitpunkt bereits gentigend Erfahrung mit Dia-
mantwerkzeugen und auch jede Menge Selbstvertrauen”, berich-
tet der Geschaftsfihrer mit einem Schmunzeln, .so dass ich die-
sen Schritt einfach wagen und es anders als alle anderen machen
wollte. Dafiir habe ich allerdings auch hart kampfen missen. Aber
letzten Endes hat die Freude an der Arbeit den Erfolg gebracht.” Die
ersten Jahre arbeitete der Geschaftsfiihrer allein mit seiner Frau

>
d

AUSBILDUNG ZUM
INDUSTRIEKAUFMANN >

Nach seiner Ausbildung kiimmerte

sich Udo Clever um den Export
seines Arbeitgebers und um Dia-
mantwerkzeuge.
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sam mit seiner Frau und einem
weiteren Mitarbeiter.

und einem weiteren Mitarbeiter, der fir den Versand der Ware zu-
standig war.

Clevers Ausdauer wurde belohnt. .Ich bin stolz sagen zu dirfen,
dass mein Unternehmen nach 35 Jahren, mit der Spezialisierung
auf den Handel mit Diamantwerkzeugen, eine der bedeutendsten
Firmen in Europa ist.”

Uber 50 Mitarbeiter sind bei Clever Diamond beschéftigt. Der Fokus
liegt ausschlieilich auf dem Fachhandel. Partner und Unterstitzer
des Handels wolle man sein und dieser Entscheidung auch zukinf-
tig treu bleiben. Ob kundenindividuelle Kataloge, Preislisten oder
Verpackungen sowie mafigeschneiderte Werkzeuge - jeder Kunde
erhalt ein eigenes Leistungspaket. .Private Label anzubieten, ist
unsere Strategie. Denn wer hort und liest nicht gerne seinen eige-
nen Namen”, erlautert Udo Clever das Unternehmenskonzept.

WEITERENTWICKLUNG ALS EVOLUTIONARER SCHRITT

Seit einigen Jahren fihrt Udo Clever die Unternehmensgeschicke
gemeinsam mit Oliver Schleipen, der 2015 in die Geschaftsfiihrung
eintrat. Gemeinsam hat das Duo den Markenauftritt von Clever Dia-
mond modernisiert und dabei geschickt mit dem Bewahrten ver-
bunden. Evolution statt Revolution lautete das Motto dabei, das
auch auf interne Prozesse angewendet wurde.

Ans Aufhdren denkt der Firmengriinder noch lange nicht, zu viel
Spafl macht ihm seine Aufgabe. .Ich liebe meine Arbeit und geniefle
es sehr, gestalten zu dirfen. So lange ich gesund bin, mdchte ich
das so fortfiihren.”| LD, Fotos: Clever Diamond.

" SPOR

DIGMOND
. MOVING THE WORLD WITH To0LS

SPRUNG IN DIE SELBST-
STANDIGKEIT

Gestartet ist Udo Clever gemein-

35 JAHRE CLEVER DIAMOND

> Seit 35 Jahren ist Udo Clever
Geschaftsfihrer im eigenen

Unternehmen und seit 60 Jahren

berufstatig.

www.clever-diamond.de
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C + P Mobelsysteme

Innovation und Zukunftsorientierung
mit starken Wurzeln

TRADITIONELL GUT: EINRICHTUNGS- UND AUFBEWAHRUNGS-
LOSUNGEN VON C + P

Seit rund 100 Jahren entwickelt und produziert C + P Mdbel-
systeme qualitativ hochwertige und attraktiv designte Ein-
richtungs- und Aufbewahrungslésungen fiir verschiedene
Branchen und Anwender. Die Basis aller Produkte, das res-
sourcenschonende Material Stahl, garantiert dabei Stabili-
tat, Wertbestandigkeit, Nachhaltigkeit sowie hochst variab-
le Gestaltung und Optik.

Schon immer setzt das Unternehmen dabei auf die Kombination
von umfassender Erfahrung mit kontinuierlichem Fortschritt - das
macht C + P seit 1925 zu einem kompetenten und verlasslichen
Partner in der Innenraumgestaltung. Als eines der marktfiihrenden
Unternehmen im Bereich Umkleide- und Schliefachlésungen ist
C + P nicht nur Profi in puncto Spinde und Stauraum. Zum umfang-
reichen Produktportfolio gehdren auch Lager- und Betriebseinrich-
tungen, Losungen fir Biro und Archivierung sowie Begriinung und
Klimatisierung. Ein umfassendes Serviceportfolio, von Planung und
Beratung tber den Transport mit der hauseigenen Logistik bis hin
zur Montage, macht C + P zum ganzheitlichen Anbieter.

STRATEGISCH MIT KLAREM BLICK AUF DIE ZUKUNFT AUS-
GERICHTET

Tomas Kirschenfauth lenkt seit Oktober 2017 als Vorsitzender der
Geschaftsfiihrung die Geschicke des Unternehmens. Mehr denn je
setzt er dabei auf technologische Weiterentwicklung, stetige Ver-
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besserung der Servicequalitdten und zielgerichtete, intelligente Pro-
duktinnovationen. Diesen Weg hat C + P auch im Corona-Jahr 2020
konsequent weiterverfolgt.

So stehen beispielweise bereits jetzt rund 14.000 Artikel im BME-
cat-Format zur Verfigung, um Handelspartner bei ihren Vertriebs-
aktivitaten optimal zu unterstitzen - Tendenz steigend. Der Bereich
OFML-Planungsdaten wird ebenfalls kontinuierlich ausgebaut. Ein
umfangreiches Lagerprogramm mit innerhalb von einer Woche ab-
gehend lieferbaren Artikeln macht auch kurzfristige Kundenwiinsche
realisierbar.

AUS KUNDENBEDURFNISSEN WERDEN PRODUKTINNOVATIONEN

.Das Ohr am Markt", der enge Dialog mit bestehenden und poten-

tiellen Kunden, ist fir C + P essenziell. Basierend auf tiefgehenden

Analysen entstehen durchdachte Losungen, die realen Bedarf bedie-

nen. Zu den aktuellen Produktneuheiten zahlen u. a.:

+ feuchtraumgeeignete HPL-Umkleidebanke mit Modulbauweise

+ elektrifizierte Akkuladeschranke, z.B. fir Werkstatten, sowie in
einer exklusiven Sonderedition als Laptopschranke fiir Schulen

+eine flexibel kombinierbares Modellsortiment, norm- und praxis-
gerecht ausgestatteter Feuerwehrschranke

+ein zeitgemafBes Blromaobel-Portfolio fir mehr Flexibilitat und
Wohlfiihlklima

+ hochfunktionelle Trocknungsschranke fir Industrie und offent-
lichen Dienst

+der innovative UV-C Garderobenschrank - Kleidung ganz einfach
keimfrei aufbewahren



IN BEWEGTEN ZEITEN KLARER FOKUS AUF
LOSUNGSORIENTIERUNG

4 NORDWEST News: 2020 war fiir alle eine Herausforde-

rung - und auch der Ausblick aufs kommende Jahr halt
Unwadagbarkeiten bereit. Wie schafft man es als mittel-
standisches Unternehmen, weiterhin stabile, kontinuier-
liche Weiterentwicklung zu erreichen?
Tomas Kirschenfauth, Geschéaftsfihrer C + P: ,Als einen
wesentlichen Erfolgsfaktor sehe ich die Fokussierung auf
Kernkompetenzen an - tue das, was Du wirklich gut kannst
und arbeite daran, dabei jeden Tag noch besser zu werden.
Genauso wichtig ist es, Kunden und Markte genau zu verste-
hen, sonst entwickelt man leicht an den wahren Bedirfnis-
sen und Anforderungen vorbei. Innovation sollte kein Selbst-
zweck, sondern losungsorientiert sein - das spiegeln sowohl
unsere Produktneuerungen als auch unser Servicekonzept
wider.”

4 NORDWEST News: Welchen Anteil haben daran lhre
Mitarbeiter?
Tomas Kirschenfauth: .Zum Glick konnen wir auf sehr viele
langjahrige und kompetente Mitarbeiter mit breitem Know-how
bauen. Ihr partnerschaftliches Verhaltnis zu unseren Kunden er-

offnet uns wertvolles Feedback aus dem Markt, das wir gezielt in |
die Produktentwicklung einflieBen lassen kdnnen.”

4= NORDWEST News: Was konnen wir fiir 2021 und die fol-
genden Jahre von C + P erwarten?

Tomas Kirschenfauth: ,Wir setzen auch weiterhin auf koopera-
tive Zusammenarbeit mit unseren Handelspartnern und Kun-

den. Denn wir verfolgen ein gemeinsames Ziel: Attraktive und

funktionelle Einrichtungslosungen zu konzipieren und zu reali-

sieren, die den (Arbeits-Jalltag leichter und schéner machen.”

| Fotos: C + P M&belsysteme

www.cp.de

WELTNEUHEIT: C+P UV-C-SCHRANK

UND PRIVATKLEIDUNG KEIMFREI AUFBEWAHREN
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NORDWEST geht neue Wege mit Mapal

Engere Zusammenarbeit im
Bereich Prazisionswerkzeuge

,Wir freuen uns sehr, dass wir ausgewahlten Handelspart-
nern ab sofort auch das D&M-Sortiment der Marke Mapal
zur Verfiigung stellen konnen. Die Zusammenarbeit ist ein
wichtiger Baustein fiir eine weitere Marktdurchdringung
unserer Handelspartner im Prézisionswerkzeugmarkt®,
freut sich Jiirgen Schiirmann, NORDWEST-Kompetenzfeld-
leiter Prazisionswerkzeuge.

Mit insgesamt vier NORDWEST-Fachhandelspartnern aus der Leis-
tungsgemeinschaft Prazisionswerkzeuge ist die Kooperation im
Herbst 2020 gestartet, eine Erweiterung ist geplant. Der Schwer-
punkt liegt zundchst im Werkzeug- und Formenbau. ..Die Koopera-
tion ist eine tolle Chance fiir unsere Handelspartner, weil sie mit
Mapal-Werkzeugen auf eine gut eingeflihrte Marke setzen und in
Marktsegmente vordringen kénnen, in denen sie bisher noch kei-
nen starken Partner aber dafir einen starken Wettbewerb hatten”,
so Schiirmann weiter. Uber mehrere Wochen wurden die teilneh-
menden Fachhandelspartner und deren Mitarbeiter in Kleingrup-
pen zu den Mapal-Produkten geschult. Zudem erhalten die Fach-
handelspartner einen speziellen Katalog und konnen die gesamte

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Jirgen Schirmann
Tel.: 0231 - 2222 4020
j.schuermannf{@nordwest.com

Anwendungskompetenz des Lieferanten nutzen, unter anderem
unterstitzen die technischen Berater und Produktspezialisten des
Unternehmens auch direkt bei den Handelspartnern und deren End-
kunden vor Ort.

Handelspartner, die ebenfalls an der Kooperation teilnehmen maoch-
ten, missen Fachkompetenz im Bereich Werkzeug- und Formenbau
sowie das entsprechende Kundenspektrum vorweisen, Schulungs-
moglichkeiten fir Endkunden bieten, ihren Vertrieb entsprechend
einsetzen und Lagermaglichkeiten vorhalten. Umsatzziele sind nicht
definiert, aber die Strategie setzt klar auf stetiges Wachstum.

UBER MAPAL

Das Unternehmen Mapal Prazisionswerkzeuge Dr. Kress KG, mit
Sitz in Aalen, ist ein inhabergefiihrtes Familienunternehmen und
seit 1950 als Anbieter von Prazisionswerkzeugen mit dem Schwer-
punkt Zerspanung am Markt. Komplexe Werkzeuge und Prozess-
losungen stehen im Fokus. Die Mapal-Gruppe beschaftigt weltweit
ca. 5.500 Mitarbeiter, erwirtschaftet jahrlich rund 640 Mio. Euro

Umsatz und ist mit 25 Tochterunternehmen global aktiv.




DREI FRAGEN AN ...
... Uwe Rein, Mapal Director Sales .Die & Mould

4 NORDWEST News: Ab sofort werden Produkte fiir den Werk-
zeug- und Formenbau der Marke Mapal iiber den Fachhandel
vertrieben und nicht mehr nur direkt an den Endkunden, vier
NORDWEST-Handelspartner machen den Anfang. Wie kam es
zu diesem Strategiewechsel?

Uwe Rein: Unser Ziel ist eine nachhaltig hohe Marktdurchdringung der
Marke Mapal in fir uns interessanten Markten oder Marktsegmenten
zu erreichen, das funktioniert aus unserer Sicht mittel- bis langfristig
nur mit starken Partnern an unserer Seite. Von daher lag es nahe, die
Zusammenarbeit mit dem Fachhandel aufzunehmen und den Markt
gemeinsam nachhaltig zu bearbeiten. Damit haben wir in der Vergan-
genheit schon sehr gute Erfahrungen bei unseren Tochterunternehmen
gemacht, die allesamt in der Zentralregulierung mit NORDWEST und
seinen Fachhandelspartnern zusammenarbeiten.

4= NORDWEST News: Was ist lhnen an der Partnerschaft wichtig?

Uwe Rein: Eine vertrauensvolle und langfristige Zusammenarbeit mit
agilen Handelspartnern, die hinter der Marke Mapal stehen. Unsere
Partner unterstiitzen wir mit allen uns zur Verfiigung stehenden Mitteln,
schaffen auch gerne bei Bedarf Sonderlosungen. Zudem ist uns der per-
sonliche Austausch auf Augenhohe sehr wichtig. Wir wollen den Markt

gemeinsam bearbeiten, um auch gemeinsam erfolgreich zu sein.

4 NORDWEST News: Wie sieht die weitere Entwicklung der Zu-
sammenarbeit zwischen Mapal und den NORDWEST-Fachhan-
delspartnern aus?

Uwe Rein: Die Zusammenarbeit soll auf weitere NORDWEST-Handels-
partner ausgeweitet werden, wir wollten aber bewusst erst einmal mit
wenigen und auch nur in Deutschland starten. So konnen alle Beteiligten
Erfahrungswerte sammeln. | LD, Fotos: Mapal
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Kompetenzfelder Heizung/Installation und Sanitar

Vier neue, innovative Vertragslieferanten

Der Anspruch von NORDWEST ist es, mit Lieferanten zu kooperieren, die den Handelspartnern neue Marktchancen bieten.
Die Fachhandelspartner sollen auf innovative Sortimente zugreifen und ihren Profikunden somit einen hoheren Nutzen
bieten. Nachfolgend stellt die NORDWEST News vier neue und innovative Vertragslieferanten aus dem Bereich Haustech-
nik vor, die zu einer weiteren Bereicherung des Portfolios beitragen.

BLAUBERG VENTILATOREN GMBH @ BLAUBEBG

Die Blauberg Ventilatoren GmbH ist neuer Lieferant in der Zentral- Ventilatoren
regulierung. Das international tatige Unternehmen bildet zusam-
men mit drei weiteren internationalen Partnern die Blauberg Group.
Mit rund 2.000 Mitarbeitern werden innovative Produkte im Bereich
der Luftungstechnik hergestellt. Exportiert werden die Produkte in
tber 100 Lander.

Zum Lieferprogramm fir die NORDWEST-Fachhandelspartner ge-
horen klassische Abluftventilatoren, dezentrale und zentrale LUf-
tungsanlagen mit Warmeriickgewinnung sowie Anlagen fir indus-
trielle Anwendungen.

Neben einer hochwertigen Produktpalette zu attraktiven Preisen

zeichnet sich das Unternehmen vor allem durch einen kostenlo-
sen Planungsservice aus. So werden Partnern Planungsvorschlage
nach DIN 1946-6 zur Verfigung gestellt. Fir Blauberg Ventilatoren

ist es selbstverstandlich, dass der AuBlendienst auf Wunsch auch E

gemeinsam mit dem Handler seine Kunden besucht und vor Ort Dezentraler Liifter Vento mit

Uber Luftungslosungen informiert. Wirmeriickgewinnung.

www.blaubergventilatoren.de Fotos: Blauberg
CRASSUS

CRASSUS GMBH & CO. KG SERSERS | e —
Die Crassus GmbH & Co. KG aus Berlin ist ebenfalls als neuer Ver-
tragslieferant in der Zentralregulierung gelistet. Der Hersteller hat
sich auf die Produktion von Rohrverbindungselementen fiir Abwasser-

rohre spezialisiert. Mit diesen Verbindern lassen sich z. B. verschiede-
ne Rohrarten unterschiedlicher Starke miteinander kombinieren. Tag-
taglich treffen Handwerker und Installateure auf Situationen, wo exakt
solche unkomplizierten Losungen gebraucht werden.

Neben dem umfangreichen Produkt-Portfolio unterstiitzt Crassus
seine Partner natirlich bei der Produktsuche sowie auch mit unter-
schiedlichen Marketingaktivitaten.

Zusatzlich zum analogen Rohrlexikon bietet der Lieferant eine App,
die die Suche nach den passenden Verbindungselementen deutlich
erleichtert. Die App .Crassus” steht Interessenten sowohl im App-

Store von Apple wie auch im Google-Play-Store gratis zum Download
zur Verfligung.
www.crassus.de

Das Rohrlexikon hilft bei der Suche nach dem richtigen
Rohrverbindungselement. Fotos: Crassus
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DER BLAUE

Das Produkt ..Der Blaue™ ist sicher eine der interessantesten Neuaufnahmen der letzten Zeit.
Denn bei dem neuen Lieferanten fiir das Zentrallager handelt es sich um ein klassisches
Start-up-Unternehmen, das eine Problemlésung zum Auffangen von Wasser entwickelt hat.
Gegriindet wurde das Unternehmen von zwei Enthusiasten, die ihre Idee neben der normalen
beruflichen Tatigkeit mit viel Engagement umsetzten.

Bei ihrer Entwicklung handelt es sich um eine stabile, formbare Wanne, die optional mit ei-
nem Pumpsystem und auch mit einem Akku erganzt werden kann. Die Wanne ist mit einer
Dichtlippe versehen, die eine saubere Entleerung beispielsweise von Heizkdrpern vereinfacht
und ganz wesentlich beschleunigt. Mit dem Pumpsystem kann das aufgefangene Wasser
leicht in einen gréfBeren Behalter oder in den Abfluss geleitet werden. Wahlweise ldsst sich
das Pumpsystem mit einem separat erhaltlichen Akku betreiben.

Aufmerksamkeit fur ihr Produkt erregten die beiden Griinder tiber die sozialen Medien. Einer
Testgruppe von 20 Heizungsbauern wurden die ersten Prototypen zu Verfligung gestellt. In
mehrmonatigen Prifungen wurde dabei die Alltagstauglichkeit der Wannen unter Beweis ge-
stellt. Da immer wieder in den sozialen Medien Uber die Erfahrungen der Tester berichtet
wurde, war schnell eine hohe Aufmerksamkeit erreicht. Umfangreiche Informationen, Pro-
duktvideos wie auch die Bewertungen der Testbetriebe sind auf der Website des Unterneh-
mens hinterlegt.

Uber das NORDWEST-Zentrallager sind die Produkte des Start-up verfiigbar. Damit gehéren
die angeschlossenen Haustechnik-Fachhandler zu den ersten Anbietern Uberhaupt, die diese
Artikel an ihre Kunden liefern konnen. www.derblaue.com

schnell - einfach - sauber

DERBLAUE

Durch die eingearbeiteten Biegemetallelemen-
te kann die Wanne optimal angepasst werden
und bleibt stabil. Fotos: Der Blaue

LAUFEN DEUTSCHLAND ROCA GMBH

Produkte des Anbieters Laufen, einem Hersteller von exklusiver Sanitarkeramik, Badmo-
beln, Bade- und Duschwannen sowie WC-Sitzen, sind ab sofort auch Uber das NORD-
WEST-Zentrallager in Gief3en abrufbar.

Der Wunsch zur Zusammenarbeit mit Laufen wurde immer wieder von Fachhandelspartnern
formuliert. Laufen produziert in Europa seit mehr als 125 Jahren wegweisende Sanitarproduk-
te in Schweizer Prazision. Fir seine Kollektionen arbeitet der Hersteller mit namhaften De-
signern zusammen. Samtliche Produkte sind mit modernsten energie- und wassersparenden
Technologien ausgestattet.

Laufen hat zudem den Werkstoff Saphir Keramik entwickelt, patentiert und 2013 auf den Markt
gebracht. Dem Material ist das Mineral Korund beigemischt, das fir eine extreme Harte und
Uberraschende Biegefestigkeit sorgt. Damit sind auch extravagante Designs umsetzbar.
Folgende Serien kdnnen die angeschlossenen Fachhandelspartner seit September tber das
Zentrallagerin Giefen beziehen: Laufen Pro, Laufen Pro A, Laufen Pro B, Laufen Pro S, Laufen
VAL, Laufen Kartell sowie die Dusch-WC's Navia + Riva. Die Serien Kartell und Val eignen sich
beispielsweise optimal als Startsortimente fir die Ausstellung. www.de.laufen.com

Samtliche Artikelinformationen der vier neuen Lieferanten sowie Konditionsmitteilungen
sind im N.I.S. hinterlegt. | MF

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Ali Daour Matthias Faflbender

(Kompetenzfeldleiter Sanitar) (Kompetenzfeldleiter Heizung & Installation)
Tel.: 0231 - 2222 4342 Tel.: 0231 - 2222 4341
a.daour@nordwest.com m.fassbender@nordwest.com

Wegweisende Sanitarprodukte in Schweizer
Prazision. Fotos: Laufen
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Dr. Sandra Rothenberger ist promovierte Betriebswirtschaft-
lerin und lehrt an der Universitat in Brissel am Lehrstuhl fir
Strategie, Marketing und Innovation. Zudem ist sie Geschafts-
flhrerin der Dr. Helmut Rothenberger Holding, Aufsichtsratin
bei Rothenberger und Autania sowie 1. Vorsitzende der Stiftung
Tools for Life.

# NORDWEST News: Dr. Sandra Rothenberger, welchen Auf-

gaben hat sich lhre Stiftung verschrieben?

Dr. Sandra Rothenberger: Sauberes Trinkwasser, eine funktionie-
rende Energieversorgung und Bildung nachhaltig bei den Menschen
auf der Welt zu etablieren, die bisher nicht davon profitieren durften.
Obwohl es selbstverstandlich sein sollte, dass jeder Mensch Zugang
zu diesen drei elementaren und lebenswichtigen Aspekten hat. Das
nachhaltig umzusetzen ist mir in meiner Arbeit als Vorstandsvorsit-
zende der Stiftung eine Herzensangelegenheit: Von Konfuzius stammt

das Sprichwort ..Gib einem Mann einen Fisch und du ernahrst ihn fir

einen Tag. Lehre einen Mann zu fischen und du ernahrst ihn fir sein
Leben”. Das ist der Leitspruch unserer tdglichen Arbeit. In der Um-
setzung bedeutet es, nicht nur einen Brunnen zu bohren, sondern den
Menschen, die ihn nutzen, auch zu zeigen, wie er sich warten und
verwalten lasst, damit er langfristig genutzt werden kann.

= NORDWEST News: Beschreiben Sie die Anfinge der Stif-
tungsgriindung. Aus welcher Motivation heraus wurde
Tools for Life ins Leben gerufen?
Dr. Sandra Rothenberger: Wir wollten etwas zuriickgeben! 2006 hat
mein Vater einen schweren Unfall Uberlebt und aus dieser Motiva-
tion, dieser Dankbarkeit heraus ist die Stiftung entstanden. Wir wol-
len etwas bewegen und Menschen eine Chance geben. Fulfillment
ist dabei unser Schlagwort, also Sinn und Zweck in einer Aktivitat zu
sehen und nachhaltig zu agieren.

= NORDWEST News: Wie griindet man eine Stiftung? Kénnen
Sie Einblick in diesen spannenden Prozess geben?
Dr. Sandra Rothenberger: Von der ersten Idee bis zur offiziellen
Grindung sind zwei Jahre vergangen. In dieser Zeit haben wir un-
sere Aktivitaten und Schwerpunkte detailliert definiert, rechtliche
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Tools for Life

Kindern ein Lacheln
Ins Gesicht zaubern

Vor zwolf Jahren wurde die Tools for Life Foundation der
Dr. Helmut Rothenberger Holding gegriindet. Unter dem
Motto , Helfen zu verbinden!” widmet sich die Organisa-
tion den drei Stiftungszwecken Wasser, Energie und Bil-
dung und deren nachhaltigem Einsatz vorrangig in Lan-
dern des globalen Siidens. NORDWEST News sprach mit
der Stiftungsvorsitzenden Dr. Sandra Rothenberger iiber
verschiedene Projekte, Nachhaltigkeit und Herausforde-
rungen in der taglichen Arbeit.

Aspekte geklart und Vertrage geschlossen. Schnell wurde klar,
dass Wasser eine Hauptrolle in unseren Planen spielen wiirde. In
dem Thema fiihlen wir uns aufgrund unseres unternehmerischen
Schwerpunktes Zuhause. Energie und Bildung kamen dann als
logische Konsequenz dazu. Dennoch waren die Anfange recht
mihsam und nach einem weniger positiv verlaufenen Projekt bin
ich sehr selektiv in der Auswahl geworden.

4 NORDWEST News: Wie gestaltet sich die Stiftungsarbeit,

nach welchen Kriterien wahlen Sie die zu unterstiitzen-
den Projekte aus und wie gestaltet sich die Zusammen-
arbeit vor Ort?

Dr. Sandra Rothenberger: Wir sind eine 95 %ige Forderstiftung. Das
bedeutet, dass wir mit einem starken Partnernetzwerk verschie-
dener Wohltatigkeitsorganisationen zusammenarbeiten und deren
Projekte in verschiedenen Landern unterstitzen: finanziell, mit
Know-how und Werkzeugen. Zudem betreiben wir eigene Kampa-
gnen, aber dazu spater gerne mehr. Ubrigens: alle Spenden, die wir
erhalten, flieBen zu 100 % in die jeweiligen Projekte.

Bei der Projektauswahl sind Werte und Kriterien definiert, die un-
sere Partnerorganisationen erfiillen missen. Dazu gehdren unter
anderem Transparenz, Vertrags- und Gesetzestreue, ein absolutes
Nichtdiskriminierungsgebot und auch der Schutz von Frauen- und
Kinderrechten. Interessierte Organisationen konnen sich mit ihrem
Projekt Uber ein Online-Portal bewerben. Monatlich erhalten wir
ca. drei bis finf Antrage, die wir genau priifen.

Vor Ort ist uns wichtig, dass die Zusammenarbeit mit den Partner-
organisationen und der einheimischen Bevdlkerung auf Augenhdhe
verlauft. Esist klar, dass dabei unterschiedliche Lebens- und Werte-
verstandnisse aufeinandertreffen. Wir wollen unsere eigene Kultur
dabei aber nicht den Menschen vor Ort aufzwingen. Vielmehr geht



es uns um einen Wissenstransfer und den kulturellen Austausch,

denn auch wir kénnen noch jede Menge lernen.

4= NORDWEST News: Kénnen Sie uns kurz einige lhrer Pro-
jekte skizzieren?
Dr. Sandra Rothenberger: Da ware zum einen das Projekt mit
unserer Partnerorganisation Jagori Grameen, durch das hand-
werkliche Grundbildung fir junge Frauen in Indien realisiert wird.
Unsere Techniktrainerin bei Rothenberger Werkzeuge ist dabei
unter anderem fiir mehrere Wochen vor Ort gewesen, um tber 40
junge Frauen in handwerklichen Techniken und Metallarbeiten zu
unterrichten.
Dann gibt es das Projekt Love is colorblind, das wir derzeit mit
PfefferminzGreen und AIM in Sierra Leone umsetzen. Spen-
den und Einnahmen durch den Verkauf eines extra designten
Mund-Nasen-Schutzes flieen direkt in das Projekt. Vor Ort wer-
den Lebensmittel an die Bevolkerung verteilt. Zudem klart AIM
uber Corona auf. Sierra Leone ist eines der armsten Lander der
Erde und die Lockdown-Maf3nahmen der dortigen Regierung brin-
gen das eh schon fragile Wirtschaftsgeflige nahezu zum Erliegen
- hier ist Hilfe dringend angebracht.
Eine unserer Kampagnen dreht sich um die etwa handgrofie Solar-
lampe Burning Hearts. Ein erstes Projekt richtet sich an Hirtenjun-
gen, die neben ihrer Arbeit in der Schafherde, zur Schule gehen und
abends noch lesen und lernen oder ihr Handy aufladen wollen - was
mit einem Burning Heart gut funktioniert. Denn ein Burning Heart
spendet Energie: Es ist eine Powerbank mit Licht und integrierter
Solarzelle, die binnen zwei bis drei Stunden aufladt. Denn auch wenn

Bau eines Brunnens in dem Dorf Minziro in Uganda.

es in den entlegenen Gebieten keinen Strom gibt, so hat dort fast
jeder ein Handy. Das Mobilfunknetz ist gut ausgebaut.

Rund um Weihnachten dieses Jahr wollen wir die Burning Hearts
noch bekannter machen und starten eine Kampagne. Wir verkaufen
die Burning Hearts, der Erlos flieft direkt an Bild hilft e.V. .Ein Herz
fur Kinder”. Damit wollen wir fir eine bessere Sichtbarkeit des Pro-
jekts und unserer Stiftung sorgen. Und hier schliefit sich der Kreis,
Burning Hearts geht zuriick zu unserem Stiftungszweck. Es spendet
Energie und verbindet Menschen.

# NORDWEST News: Wenn Sie zehn Jahre in die Zukunft
schauen: Wo steht die Tools for Life Foundation dann?
Dr. Sandra Rothenberger: In zehn Jahren setzen wir noch mehr Pro-
jekte um und das mit mehr Ressourcen. Derzeit gibt es mit Felix
Gottschlich nur einen hauptamtlichen Mitarbeiter. Das soll sich auf
jeden Fall andern, um mehr bewegen zu kénnen. Und dann wiirde
ich mich sehr freuen, wenn wir es bis dahin geschafft haben, die
Stiftung noch starker in der DNA der Mitarbeiter der Rothenberger-
Unternehmensgruppe zu verankern, eine starkere Akzeptanz und
Sichtbarkeit zu schaffen, so dass das gesamte Thema des sozialen
Engagements eine grofere Eigendynamik erhalt. Mir selbst ist nicht
wichtig, wie grof3 oder teuer ein Projekt ist. Vielmehr geht es mir um
den Impact: Wenn wir es geschafft haben, finf Kindern ein Lacheln
ins Gesicht zu zaubern, ihnen Licht und Wasser zu bringen, dann
haben wir alles richtiggemacht. | LD, Fotos: Rothenberger AG, Tools
for life Foundation und Ingenieure ohne Grenzen e.V.

www.toolsforlife-foundation.com/de/
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Stahlwille

Handwerkzeug heute

und in der Zukunft

Der Wunsch der Anwender nach Ergonomie, Zuverlassigkeit
und Prazision sowie die voranschreitende Digitalisierung
der Arbeit in Industrie und Handwerk sind Herausforderun-
gen, mit denen traditionelles Handwerkzeug heute Schritt
halten muss. Die NORDWEST News hat mit Winfried Czilwa,
Geschaftsfilhrer des Wuppertaler Drehmomentspezialis-
ten Stahlwille dariiber gesprochen, wie sich Handwerkzeug
weiterentwickeln wird und welche Konsequenzen der Mega-
trend der Digitalisierung dabei hat.

= NORDWEST News: Welche Rolle spielt die Digitalisierung mit
Blick auf die Entwicklung von Handwerkzeug?
Winfried Czilwa: Zum einen wirkt sich die Digitalisierung auf den
Fertigungsprozess unserer Produkte aus und bietet dabei ein gro-
es Potential. Bei gleichbleibend hoher Qualitat wird Werkzeug
kinftig noch effizienter gefertigt. Nur so ist es maoglich, steigenden
Materialpreisen und Lohnkosten zu begegnen und wettbewerbs-
fahig zu bleiben - gerade dann, wenn man wie Stahlwille auf den
Produktionsstandort Deutschland setzt.
Mit Blick auf die Produkte geht es um die Frage, wie wir klassi-
sches Handwerkzeug kinftig in die digitale Welt unserer Kunden
einbinden. Was digitalisiert werden kann, wird digitalisiert. Dabei
ist es uns wichtig, dass dieser Prozess immer mit einem konkre-
ten Kundennutzen verbunden ist.
Aktuell forcieren wir sehr stark das Thema der elektronischen
Drehmomenttechnik und die Vernetzung mit der digitalen Welt.
Mit unserem Daptiq Portfolio stellen wir die ersten Ldsungen vor,
die Anwendern die Mdglichkeit geben, die Vorziige der Digitalisie-
rung zu nutzen. Der kontrollierte Schraubenanzug und die Inte-
gration in IT-Umgebungen gewinnt immer mehr an Bedeutung.

# = NORDWEST News: Welche Anwendungsbereiche sehen Sie

bei klassischem Handwerkzeug?

Winfried Czilwa: Wir beobachten, dass Kunden wissen wollen, wo
welches Werkzeug zu welchem Zeitpunkt ist und diese Informati-
onen sollen direkt zur Verfligung stehen. Deshalb werden Aufbe-
wahrungsldsungen, die in digitale, vernetzte Systeme eingebunden
werden konnen, eine immer grof3ere Rolle spielen. Fir Vollstandig-

S ek

keitsprifungen in Echtzeit und die direkte Anbindung an Bestands-

managementsysteme gibt es mit der Reading Station bereits eine
Produktlésung von Stahlwille. Dieser Bereich wird sich ganz sicher
weiterentwickeln.

== NORDWEST News: Stichwort Werkzeug aus dem 3D-Druc-

ker: Ist das Zukunftsmusik oder fiir die Praxis relevant?
Winfried Czilwa: Das ist heute bereits mdglich. Allerdings wird es
auf absehbare Zeit unwahrscheinlich sein, ein Produkt auf dem
Drucker so gtlinstig herzustellen wie in der Serienfertigung. Der
Schraubenschlissel aus dem Drucker kann aber durchaus eine
Alternative sein, wenn etwa bei Reparaturarbeiten in entlegenen
Gebieten genau eine Schlisselgrofe fehlt. Denkbar ware bei-
spielsweise, dem Kunden dann die CAD-Daten des Werkzeuges
zur Verfligung zu stellen. Eine gréfere Rolle wird das Verfahren
erst spielen, wenn sich der Druckprozess schneller und kosten-
glinstiger gestalten lasst.

== NORDWEST News: Handwerkzeug und Industrie 4.0 - wel-

chen Herausforderungen muss sich der Fachhandel dabei
stellen? Welche Unterstiitzung kann Stahlwille leisten?
Winfried Czilwa: Je komplexer die Anforderungen werden, desto
mehr Know-how ist im Fachhandel gefragt. Schlieflich missen
Verkaufer anspruchsvolle Produkte, wie es sie beispielsweise in
der elektromechanischen Drehmomenttechnik gibt, genau ken-
nen, um gut beraten zu kénnen. Wir haben deshalb in ein moder-
nes Schulungszentrum investiert. Ein erfahrenes Trainer-Team
vermittelt hier Basis- oder Spezialisten-Wissen und macht Han-
delspartner und Endanwender mit unseren Produkten und ihrer
Anwendung vertraut. | Fotos: Stahlwille

www.stahlwille.de
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Teka Absaug- und Entsorgungstechnologie GmbH

Ein Vierteljahrhundert fur saubere

Luft am Arbeitsplatz

25 Jahre fiir saubere Luft am Industriearbeitsplatz: Ge-
griindet im Jahr 1995 hat sich die Teka Absaug- und Entsor-
gungstechnologie GmbH aus dem nordrhein-westfalischen
Velen als internationaler Hersteller und Anbieter von Ab-
saug- und Filteranlagen einen Namen gemacht. Konti-
nuierliche Expansion und gelebter Innovationsgeist zdhlen
zu den Konstanten der Unternehmensentwicklung. Dabei
haben ,Die Luftreiniger” nie die Bodenhaftung verloren
und immer Wert auf eine engmaschige Handler- und Kun-
denbetreuung gelegt. Im Jubildumsjahr steht Teka mit
seinen rund 150 Mitarbeitern vor dem nachsten grofien Mei-
lenstein der Unternehmensgeschichte: dem Bezug eines
neuen Standortes auf einem 46.000 m2 grofien Grundstiick
mit 12.000 m2 Hallenflache im benachbarten Coesfeld.

Am 1. April 1995 legten Erwin Teloken und Jirgen Kemper mit der
Gewerbeanmeldung fiir die Firma TK, heute bekannt als Teka Ab-
saug- und Entsorgungstechnologie, den Grundstein fir ihr Unter-
nehmen, das heute Absaug- und Filteranlagen weltweit vertreibt.
Alles begann mit einem kleinen, grauen Kasten, in dem viel Poten-
tial steckte. Zunachst als Zwei-Mann-Betrieb entwickelten und
bauten sie ihre erste Absauganlage fir Dental- und Labortechnik.
Bereits ein Jahr nach der Firmengriindung folgte der Umzug nach
Velen, bis heute Hauptsitz des regional verwurzelten Familienun-
ternehmens. Schnell fasste Teka deutschlandweit Fuf3 und mischte
auch auf internationalem Parkett mit. .Wir sind in Deutschland auf
kleinen regionalen Fach- und Handlermessen grof3 geworden, wa-
ren aber kurz nach der Unternehmensgriindung schon auf grofle-

ren Messen im benachbarten Ausland wie den Niederlanden oder
England vertreten”, blickt Erwin Teloken zuriick. Heute deckt der
Absauganlagenhersteller mit rund 150 Mitarbeitern ein breites
Spektrum von mobilen und stationaren Anlagen Uber raumlufttech-
nische Lésungen zur Hallenfiltration bis hin zu komplexen System-
losungen fir Branchen wie die Automobil-, Metall- und Elektroin-
dustrie ab. National und international verfiigt Teka Uber ein dichtes
Handlernetzwerk und Vertriebsniederlassungen in Europa, den
USA, Nordamerika und Asien.

HANDLERTREUE UND KUNDENNAHE

Teka gilt in der Branche als ..Problemldser”, der intensiv auf die Be-
dirfnisse von Handelspartnern und Endkunden eingeht. .Wir haben
uns von Anfang an auf die Fahnen geschrieben, Losungen anzubie-
ten, die auf die betriebliche Situation des jeweiligen Unternehmens
zugeschnitten und alltagstauglich sind, einfach funktionieren und
beschreibt

Erwin Teloken einige der Unternehmensgrundsatze. Personliche

die sich auch der kleine Mittelstandler leisten kann”,

Beratung wird auch im digitalen Zeitalter grof3 geschrieben. Eine
wichtige Rolle spielt hierbei das hauseigene Kommunikationscen-
trum mit Schulungsrdumen und 1.000 m? grof3er Ausstellungsfla-
che, wo jahrlich mehrals 100 Fort- und Weiterbildungen fiir Kunden

stattfinden.

IMMER AM PULS DER ZEIT

Von Anfang an zeichneten sich die Geschaftsfihrer durch Mut und
Innovationsgeist aus. .Wir haben immer ausgetretene Pfade verlas-
sen und hatten keine Angst, auch mal mit einer Idee zu scheitern.

Die Filtercube in der Anwendung.



Denn aus Misserfolgen erwachst bekanntlich Groferes”, so Erwin
Telokens Devise. Bis heute setzt das Unternehmen mit Neuentwick-
lungen Trends in der Liftungstechnik, die Eingang in der Branche
finden und sich als Standards am Markt durchsetzen. Ein Beispiel:
die Filtercube, eine der am starksten nachgefragten Filteranlagen
von Teka, die in Branchenkreisen als Allrounder fur die Filtration
von Rauchen und Stauben gilt und nach umfassendem Relaunch

noch leistungsfahiger und energieeffizienter ist.

Einen groflen Stellenwert hatte von jeher die Erfiillung gesetzlicher
Normen, die den Schweif3er und Schleifer vor schadlichen Emissio-
nen direkt am Arbeitsplatz schiitzen. So war Teka einer der ersten
Anbieter, die sehr frih die vom Institut fir Arbeitsschutz vergebe-
nen W3-Zertifizierungxen gemaf DIN EN 1SO 15012-1 fur nahezu
alle mobilen und stationdren Absauganlagen aufweisen konnten.
Angesichts der gestiegenen gesetzlichen Anforderungen an eine
hohe Luftqualitat hat das Unternehmen jingst mit der Vac-Serie
eine kompakte und leistungsstarke Losung fir die Brennerabsau-
gung auf den Markt gebracht, die auf viel positives Feedback bei
Anwendern stoft. Darlber hinaus tragen raumlufttechnische Anla-
gen wie Airtech zu einer reineren Hallenluft und zu einem besseren
Gesundheitsschutz aller in der Produktion Beschaftigten bei.

GESUNDHEITSSCHUTZ HAT KONJUNKTUR

.Angesichts des allgegenwartigen Fachkraftemangels sind saube-
re und gesundheitsférdernde Arbeitsbedingungen zum wichtigen
Standortfaktor geworden. Gesundheitsschutz hat Konjunktur - auch
und gerade in der Industrie. Dies gilt fiir alle Unternehmen vom
kleinen Handwerksbetrieb bis zum grofien Konzern”, ist Erwin Te-
loken Uberzeugt. Dementsprechend hat sich auch die Luftreinhal-
tungsbranche verandert: .Moderne Luftreinhaltung umfasst heute
nicht nur das Absaugen und die Filtration verschmutzter Prozess-
luft, sondern auch das stetige Monitoring der Luftqualitat.” Hier
hat Teka die Zeichen der Zeit erkannt: .Mit unserer Innovations-
strategie sind wir erfolgreicher Vorreiter auf dem Gebiet Industrie
4.0, wie wir mit dem Raumluftmonitoringsystem Airtracker fir die
digitale Raumluftiberwachung und SmartFit-Boxen zur Anlagen-
vernetzung beweisen”, so der 56-Jahrige. Durch die aktive Mitarbeit
in Verbanden wie dem .Industry Business Network 4.0 (IBN 4.0)
engagiert sich Teka fir die Entwicklung von Anlagenstandards.

NEUER UNTERNEHMENSSTANDORT

Der Erfolg gibt dem Unternehmen Recht. Die Nachfrage nach Ab-
saugtechnik .made im Minsterland” ist ungebrochen - und erfor-
dert eine strategische Neuausrichtung. Nach zahlreichen baulichen
Erweiterungen und Personalaufstockungen steht im Jubildumsjahr
der nachste grofle Schritt in der Firmengeschichte an: die Zusam-
menlegung aller Unternehmensteile auf einem Geldnde mit 12.000
m? Produktions-, Biiro- und Lagerflache in Coesfeld. Simon Telo-
ken, seit einigen Jahren Mitglied der Geschaftsfihrung in zweiter
Generation, freut sich auf diesen Schritt: .Wir stellen uns komplett
neu auf. Diese Biindelung aller Krafte am neuen Standort wird un-
ter anderem einhergehen mit einer digitalen Prozessoptimierung
auf allen Ebenen, die zu weiterer Effizienzsteigerung fiihrt und zur
Zukunftssicherung des Unternehmens beitragt.” | Fotos: Teka

www.teka.eu

Die Luft

v.r. Erwin und Simon Teloken

Coesfeld \@
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Weicon

Weiter in
Familienhand

Im September wurde Ann-Katrin Weidling zur neuen Geschaftsfihrerin

der Weicon GmbH & Co. KG bestimmt. Gemeinsam mit ihrem Vater Ralph
leitet sie seitdem die Geschicke des Miinsteraner Herstellers von Kleb-
und Dichtstoffen. .Es macht mich stolz, dass mit Ann-Katrin bereits die 4.
Generation unserer Familie das Unternehmen fiihrt. Sie wird den immer
wichtiger werdenden Onlinehandel weiter vorantreiben und ausbauen. Ich
bin mir sicher, dass wir uns bei der Geschaftsfiihrung sehr gut erganzen
und freue mich auf unsere Zusammenarbeit”, so Ralph Weidling, dessen
Grofvater Paul-Wilhelm das Spezialunternehmen 1947 in Minster griinde-
te. Ann-Katrin Weidling studierte in Miinster und Stidafrika Betriebswirt-
schaftslehre mit Schwerpunkt Marketing und ist seit 2016 bei Weicon tatig.
Weicon produziert seit 1947 chemische Spezialprodukte fir alle Bereiche
der Industrie. Klebstoffe, Dichtstoffe, Technische Sprays, Montagepasten
und Hochleistungsfette - mehr als 400 verschiedene Produkte kommen in
der Produktion, Reparatur, Wartung und Instandhaltung zum Einsatz. Die
Weicon Produkte unterstltzen professionelle Anwender sowohl in der In-
dustrie als auch im Handwerk. Sei es im Metallbau, in der Holzverarbeitung,
in der Kunststoffindustrie oder beim Bau von Luxusyachten. Von der Ferti-
gung von exklusiven Einzelstlcken bis hin zur industriellen Serienfertigung
- die Produkte konnen iberall zum Einsatz kommen. | Foto: Weicon
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KTW-Leitlinie

Achtung: Neues zur
Trinkwasserverord-
nung

Die KTW-Leitlinie zur hygienischen Beurteilung von organischen Materia-
lien im Kontakt mit Trinkwasser wurde 1977 durch das Umweltbundesamt
eingeflihrt und zuletzt am 7. Marz 2016 aktualisiert. Die seit 2016 beste-
hende Fassung der KTW-Leitlinie (Leitlinie zur hygienischen Beurteilung
von organischen Materialien im Kontakt mit Trinkwasser) wird zum 21.
Marz 2021 zurlickgezogen. Auch Priifzeugnisse nach der Leitlinie verlieren
mit diesem Datum ihre Giltigkeit. Ersetzt wird die Leitlinie mit der ver-
bindlichen Bewertungsgrundlage fiir Kunststoffe und andere organische
Materialien. Dadurch soll sichergestellt werden, dass Werkstoffe und Ma-
terialien, die in der Wasserversorgung zum Einsatz kommen, keine un-
erwlinschten Substanzen in das Trinkwasser abgeben oder das Wachstum
von Mikroorganismen fordern.

Quelle: www.umweltbundesamt.de und www.dvgw.de.
Foto: Unsplash/Jacek Dylag




Duravit

Weltraumtoilette entwickelt

Eine Toilette zu entwickeln, die sowohl in Schwerelosigkeit als auch bei reduzierter Schwer-
kraft auf dem Mond funktionieren wiirde, klingt nach einer extrem komplexen Aufgabe. Die Nasa
lobte deshalb 35.000 Dollar fir die drei besten Entwiirfe aus - und erhielt Vorschlage von ins-
gesamt 20.000 Teilnehmern aus aller Welt. Den dritten Platz verlieh die Nasa bei der Bekannt-
gabe der Gewinner am22. Oktober 2020 an Franziska Wiilker. Sie verantwortet die Entwicklung
der Spllsysteme bei Designbadhersteller Duravit. Die ersten beiden Platze belegen Experten-
teams aus den Vereinigten Staaten. Franziska Wilker ist somit die einzige nichtamerikanische
Teilnehmerin, Einzelperson und weibliche Ingenieurin, die es unter die Top 3 geschafft hat. Bei
der Verleihung anwesend war auch Jonny Kim; der Nasa-Astronaut ist in das Artemis-Programm
involviert, das 2024 den nachsten Astronauten und die erste Astronautin zum Mond schicken soll.

| Foto: Duravit

Gesipa

65 Jahre Erfahrung
und Innovation

Vom ersten akkubetriebenen Blindnietsetzgerat bis zur ef-
fizienten, automatischen Verarbeitung mit Prozessiberwa-
chung, Gesipa Niettechnik erfillt seit 65 Jahren die hochsten
Anspriiche in Industrie und Handwerk. Die zielgerichteten
Investitionen in die weltweiten Standorte, Marktorientierung,
Flexibilitat sowie die Konzentration auf lokale Kernkompe-
tenzen haben Gesipa in den vergangenen Jahrzehnten, trotz
einiger Herausforderungen, stark gemacht. Hauptsachlich
waren und sind es aber die Menschen, im Unternehmen lie-
bevoll Gesipaner genannt, die mit ihrer Begeisterung, Erfah-
rung, Kompetenz und Ehrlichkeit, Vertrauen und Zuverlassig-
keit schaffen. Damit Sie auch in Zukunft weitere Jubilden mit
uns feiern kénnen, legen wir groBen Wert auf Fortschritt, von
jeher das Credo von Gesipa. Wir haben es uns zur Aufgabe
gemacht, unsere Produkte standig zu verbessern, neue Ildeen
zu entwickeln, die die Markte von morgen brauchen und die
unsere Kunden weiter begeistern. Passend zum Jubildum ist
noch bis zum 31.12.2020 bei allen teilnehmenden Handlern
die NTX-Nietzange in der limitierten, hammerschlaglackier-
ten Retro-Version, bis heute der zuverldssige und robuste
Klassiker unter den Nietzangen, zum Aktionspreis erhalt-
lich. Denn wie jeder weif3: Schrauben ist Arbeit, Nieten macht
Spaf! | Foto: Gesipa

Otto Kind
Restrukturierung
stellt Weichen
fur die Zukunft

Das kommende Jahr steht bei der Otto Kind GmbH & Co. KG
aus Gummersbach ganz im Zeichen des 120-jahrigen Firmen-
jubildums. Das 1901 durch Otto Kind gegriindete Unternehmen
blickt auf eine lange Erfolgsgeschichte zuriick und die Weichen
fur ihre Fortschreibung sind ebenfalls gestellt. Das Manage-
ment des Traditionsbetriebes hat 2020 wesentliche Restruktu-
rierungsmafnahmen erfolgreich umgesetzt. In den kommenden
Wochen werden diese auch fiir den Fachhandel sichtbar. Den
Anfang macht der neue Gesamtkatalog der Marke Ottokind. Er
erscheint Mitte Januar 2021.

Die Otto Kind GmbH & Co. KG bietet ihren Kunden heute Lésun-
gen im Bereich Betriebseinrichtungen. Am Standort Gummers-
bach werden die Produktgruppen Ergonomie, Akustik und Funk-
tion entwickelt, produziert und vertrieben. Diese Fokussierung
ist Teil des umfassenden und erfolgreich umgesetzten Restruk-
turierungsprozesses aus 2020. Zum Ottokind Gesamtsortiment
zahlt auch weiterhin der Bereich Stauraumsysteme, der mit so-
fortiger Wirkung von der Kind Betriebseinrichtungen GmbH be-
dient wird. Im Jubildumsjahr darf der Fachhandel nun von Seiten
der Marke Ottokind spannende Aktionen erwarten. Ein Blick in
den neuen Gesamtkatalog lohnt. Er erscheint Mitte Januar 2021.
Fortsetzung folgt! | Foto: Otto Kind
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Kermi

Einfach nur schon

Die Duschkabine Pega von Kermi gilt als charmante Schonheit und

perfekt fir jeden, der Asthetik im Badezimmer schatzt. Dezente

_ Farben und eine klare Anordnung machen dieses Badezimmer zum
schicken Hingucker. Im Mittelpunkt steht die Duschkabine Pega,

mit sanft gerundetem Design und exklusiven technischen und op-

tischen Features. Hier als Pendeltiir-Variante mit bewahrter Kermi

Technik, bei der die Tiren mittels Hebe-Senk-Mechanismus beim

Offnen sanft angehoben werden, miihelos kleine Unebenheiten

passieren und sich beim SchlieBen zuverldssig wieder absenken.

Ohne Bodenschwelle installiert bietet sie, durch die Kombination

mit dem bodeneben gefliesten Komplett-Duschboard Point E90

von Kermi, einen schwellenlosen Zugang zur Dusche. Auch optisch

zeigt Pega GroBe. Zum Beispiel bei der durchgangigen Glas- und

Profilhdhe und der Serienhohe von 2 Meter. Oder auch bei dem

hochwertigen 6 mm starken Einscheiben-Sicherheitsglas, den

F edlen verchromten Applikationen, dem haptisch und optisch tber-
- zeugenden Griff, dem glastransparenten Handtuchhaken und vie-

lem mehr. Ausgestattet tber Kermiextra mit dem sandgestrahlten

o T } Dekor Stripe 4 ist Pega einfach nur schon. | Foto: ©Copyright by
- -i 1-:" ,-a-_ Kermi GmbH, Pankofen-Bahnhof 1, 94447 Plattling, Deutschland

Pferd

Fur jede Anwendung das
perfekte Werkzeug

Das Trennscheiben-Programm fiir professionelle Anwender, fir schnelle, dinne und gratarme
Trennschnitte, hochste Standzeit und Wirtschaftlichkeit bei unerreichtem Trennkomfort Ob beim
Trennen von Blechen, Profilen und Vollmaterial oder beim Erzeugen von Durchbriichen - das
Pferd-Programm bietet diinne Trennscheiben in vielen verschiedenen Ausfiihrungen und damit fir
jede Anwendung die perfekte Werkzeuglosung - effizient, ergonomisch optimiert und auf hochs-
tem Sicherheitsniveau. Die diinnen Trennscheiben von Pferd zeichnen sich durch ihre besondere
Schleifkorn- und Bindungsrezeptur aus. Die intensive Forschungs- und Entwicklungsarbeit und
die gezielte Umsetzung in den hochmodernen Fertigungsstatten garantieren die hohen Leistungs-
und Sicherheitsstandards der Premiumqualitat von Pferd.

Pferd bietet drei Leistungslinien von Trennscheiben an:

* Universal-Linie PSF: Das Einstiegsprogramm der Universal-Linie PSF beinhaltet solide Werkzeuge flr die Bearbeitung der gangigsten
Werkstoffe. Werkzeuge der Universal-Linie PSF erzielen gute Arbeitsergebnisse bei hoher Wirtschaftlichkeit.

* Leistungs-Linie SG: Das breite Programm der Leistungs-Linie SG bietet fiir jede Anwendung und jeden Werkstoff eine leistungsstarke Werk-
zeuglosung. Werkzeuge der Leistungs-Linie SG erzielen beste Arbeitsergebnisse bei hdchster Wirtschaftlichkeit.

* Spezial-Linie SGP: Werkzeuge der Spezial-Linie SGP sind speziell fiir besondere Aufgabenstellungen entwickelt und bieten dem Anwender
entscheidende Vorteile gegentiber herkommlichen Produkten. Weiter umfasst die Spezial-Linie SGP Werkzeuge, die aufgrund ihrer beson-
ders hohen Leistung im Einsatz ultimative Wirtschaftlichkeit bieten. | Foto: Pferd
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Milwaukee

Kurze Rustzeit,
starke Leistung

Das Diamant-Kernbohrgerat MXF DCD150 gehort zu den ersten
Maschinen, die Milwaukee auf seiner neuen Akku-Plattform MX
Fuel vorstellt. Mit seinen Leistungsdaten kann sich das Gerat
auch mit schweren, kabelgebundenen Maschinen messen. Kern-
bohrungen sind nass und trocken mit bis zu 152 mm Durchmes-
ser moglich. Das Akku-Kernbohrgerat zeichnet sich aus durch
starke Leistung, Sicherheit in der Bedienung und schnelle Ein-
satzbereitschaft dank kurzer Ristzeiten. Der Wegfall des Elek-
trokabels verbessert die Bewegungsfreiheit und eliminiert Un-
fallpotentiale. Komfortfunktionen wie ein Lagesensor, der die
Funktion einer Wasserwaage erfiillt, unterstiitzen den Anwender
bei einer geraden und genauen Bohrung. Das eingebaute Mano-
meter ermoglicht es, den Bohrfortschritt fir die Maschine und
das eingesetzte Zubehdr zu optimieren. Fir den Anschluss von
Bohrern und Bohrkronen ist das Gerat mit einer 2" G-Aufnahme
fur kleinere und einer 1 1/4" UNC-Aufnahme fir gréBere Durch-
messer ausgestattet. | Foto: Milwaukee

SIMONSWERK

BANDTECHNIK

TECTUS® Glas

Erfahren Sie mehr: é;WAR

www.tectus-glas.de



|deal Standard

Atelier Collections

Ideal Standard prasentiert mit den neuen Atelier Collecti-
ons seine ausgereifte Designphilosophie und den hohen An-
spruch bei der Gestaltung von Lebensraumen.

Die Premiumserien der Atelier Collections sind in Zusam-
menarbeit mit dem italienischen Designstudio Palomba
Serafini Associati entstanden. Das exklusive Sortiment um-
fasst Keramikprodukte, Armaturen, Badezimmermadbel,
Acryl- und Mineralgusswannen sowie Accessoires. Teil der
Atelier Collections sind die Waschtisch- und Mdbelkollek-
tion Conca, die Armaturenserien Conca und Joy, die WCs
und Bidets der Serie Blend, die Waschtischkollektion Extra,
die freistehenden Badewannen Conca und Around sowie die
erweiterte Waschtischserie Ipalyss mit ihrer umfangreichen
Farbpalette. | Foto: Ideal Standard

Glnzburger Steigtechnik

Vorsicht: Eisplatte

Immer wieder kommt es im Winter zu Unfallen, weil sich Eisplatten
von Lkw-Ddchern oder Bussen 6sen. Mit Hilfe von Enteisungsan-
lagen und Enteisungsgeristen der Giinzburger Steigtechnik kann
diese Gefahr gebannt und die Sicherheit im Stra3enverkehr deutlich
erhoht werden. Mit stationaren Anlagen und Geristen in Modulbau-
weise sowie mobilen Enteisungsgeristen hat der Qualitatsherstel-
ler ein breites Sortiment fiir mehr Sicherheit auf der Strafle im An-
gebot. Wahrend stationare Installationen vor allem an Raststatten,
Autohdfen oder direkt auf dem Gelande von Speditionen und Unter-
nehmen zum Einsatz kommen, ist mit den mobilen Geriisten auch
eine komplett ortsunabhangige .Enteisung to go” méglich. Die
Enteisungsanlagen und -geriste der Glinzburger Steigtechnik kon-
nen das ganze Jahr Uber aufgebaut bleiben, sie sind absolut witte-
rungsbestandig und wartungsfrei. .So kénnen sie auch im Sommer
genutzt werden, beispielsweise fir Reparaturen an der Lkw-Pla-
ne”, erklart Geschéfts-
fihrer Ferdinand Munk.
Die Konstruktionen ge-
horen zum Standardpro-

gramm des bayerischen
Qualitatsherstellers,
was nicht nur eine
schnelle Lieferung inner-
halb von vier Wochen er-
maoglicht, sondern sich
auch in einem sehr guten
Preis-Leistungsverhalt-
nis niederschlagt.

| Foto: Ginzburger
Steigtechnik

ISM

Meer erleben mit Kingsley

Warm, wind- und wasserabweisend, modisch und nachhaltig - die Kingsley Recycling-Strickfleecejacke
erfiillt jede Erwartung an eine funktionelle und moderne Ubergangsjacke. Das innovative Material wird
zum Teil aus recycelten PET-Flaschen hergestellt und ist somit nicht nur optisch ein Hingucker, son-
dern appelliert auch an das ckologische Bewusstsein des Tragers. Hochste Materialqualitat und viel-
seitige Nachhaltigkeit zeichnen die Kingsley Jacke von Albatros aus. Denn durch die Verwendung von
PET-Flaschen wird nicht nur ein alter Rohstoff wiederverwertet und damit die Kreislaufwirtschaft ge-
fordert, sondern auch der Einsatz neuer Rohstoffe vermieden. Wie das funktioniert? Die gesammelten
PET-Flaschen werden recycelt und anschlieBend zu Granulat verarbeitet. In einem dritten Schritt wird
aus dem Granulat Repreve-Garn hergestellt, das im Anschluss in der Herstellung der Kingsley Jacke
eingesetzt wird. Das Endprodukt punktet zusatzlich mit verschiedenen Reiffverschlusstaschen, einem
hochschlieBbaren Kragen, elastischen Armelbindchen und einem weitenregulier-baren, elastischen
Saum. Fir jedermann geeignet und erhaltlich in den Groflen S - 3XL ist die Kingsley Reycling-Strickja-

cke in ausgewahlten Online-Shops und im gut sortierten Fachhandel erhéltlich. | Foto: ISM
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SPANNTECHNIK | NORMELEMENTE | BEDIENTEILE

100 % PRODUKTKOMPETENZ

Mehr als 45.000 Produkte Ergonomie und Stabilitat

Entwicklung und Produktion 100 Jahre SICHER MIT KIPP
am Standort Deutschland

kipp.com




01.03. - 05.03.2021 Kurs
03.05. - 07.05.2021 Kurs
28.06. - 02.07.2021 Kurs
13.09. - 17.09.2021 Kurs

SACHKUNDELEHRGANGE*

08.06. - 09.06.2021 und 28.09. - 29.09.2021
10.06. - 11.06.2021 und 30.09. - 01.10.2021

01.06.2021 und 19.10.2021
02.06.2021 und 20.10.2021

NORDWEST-PRESSESEMINAR*

02.02. - 03.02.2021

% GEPRUFTER PSA-FACHBERATER NORDWEST*

Atemschutz
Gehdrschutz

Chemikalienschutz

*0Ohne Gewabhr. Eine giinstige Pandemie-Entwicklung wird vorausgesetzt.

PSA gegen Absturz
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