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Liebe Leserinnen,

liebe Leser,

im Editorial der zweiten Ausgabe der NORDWEST News
mochte ich mich, Andreas Ridder, Ihnen als neuer Vor-
standsvorsitzender der NORDWEST Handel AG vorstellen.
Ich freue mich, seit dem 1. August bei NORDWEST an Bord
sein zu dirfen. Mehr zu meiner Person erfahren Sie auf
den Seiten 74 und 75.

Wie gewohnt informiert die NORDWEST News Sie umfas-
send und lesenswert Uber Strategien, Inhalte und Erfolgs-
geschichten - seit dem 23. Mai 2019 in neuem Design.
Zudem gilt die Sommerausgabe der News als die ., Stahl-
ausgabe” - denn auch in diesem Jahr war das Stahlver-
bund PHOENIX-Treffen, in der NORDWEST-Grindungs-
stadt Bremen, ein toller Erfolg, tber den wir berichten
mochten. Mit dieser Ausgabe erhalten Sie zudem eine
Vielzahl von Informationen zu Top-Themen. Mit dabei:
Dauerbrenner Digitalisierung; erfahren Sie mehr zur App
.meine-Wartung.de”, lesen Sie, welche neuen Ldsungen
NORDWEST fir den Baubereich im Segment Fensterban-
ke als Schnelldreher liefert. Kennen Sie bereits den Con-
tent Service der Exklusivmarke PROMAT fiir Fachhandels-
partner mit einer eSHOP Ldsung oder haben Sie von den
effizienten Neuerungen im NORDWEST Service-Center
gehort? Und nicht zu vergessen, in unserem Haustechnik-
bereich gibt es ebenso Neuigkeiten, wie base pro.

Sie merken, die zweite Jubilaums-News bietet viele neue
Impulse und Anregungen, mit denen Sie gemeinsam mit
NORDWEST Erfolgsgeschichten schreiben werden. Denn
fur uns als Vorstand der NORDWEST Handel AG gilt: Der
Fachhandler steht bei NORDWEST im Fokus. Wir schauen
gemeinsam mit lhnen nach vorne und gestalten aktiv lhre
Zukunft.

Gleichzeitig bedanken wir uns bei allen Lieferantenpart-
nern und freuen uns auf die gemeinsame und partner-
schaftliche Zusammenarbeit - fiir den Fachhandel.

Beste Griifle aus Dortmund und einen schénen Spatsom-
mer wiinschen Ihnen
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Andreas Ridder '~| Jorg Simon

W,

NORDWEST | EDITORIAL



INHALT | NORDWEST



01_Editorial
NORDWEST INSIDE

Zurtck in die Zukunft
05_Stahltreffen in Bremen

Zukunftsfahige Prozesse
09_Stahlverbund PHOENIX iiberzeugt mit
zukunftsfahigen Losungen

100 Jahre NORDWEST
10_Herkunft und Zukunft vor 1.200 Gasten

100 Jahre - Tombola
14_Mit den e-Smarts unterwegs

Konstruktiver Austausch
18_Tagungen der Leistungsgemeinschaften

SPECIAL
20_,,Uberzeugende Leistungsvielfalt”

Service-Center
22_Neuerungen beschleunigen Prozesse

Adresspflege als Dienstleistung
23_Geld zu verschenken?

Verdanderung im Vertrieb
24_Neue Gebietsverteilung im Vertrieb
Bau-Handwerk-Industrie (BHI)

NORDWEST-Ladenplanung
26_Fast so individuell wie Ihr Unternehmen

Qualitativ hochwertig
28_Exklusivmarke PROMAT mit
kostenlosem Content-Angebot

Exlusivmarke PROMAT
30_Weiterentwicklung und Direct-Sourcing als
entscheidender Strategie-Teil

Exlusivmarke PROMAT
32_Hybridknarre revolutioniert den Markt

20 Jahre Schweif3punkt SAW GmbH
34_Jubilaumsveranstaltung mit Familiencharakter
in der Hauptstadt Berlin

KOMPASS-Gruppe
36_10 Jahre Orientierung im Arbeitsschutz

NORDWEST-Arbeitsschutz
38_Einmaliges Schulungsangebot in der Verbandsla

Neuer Service in der KOMPASS-Gruppe
39_Safety Rent: Geblase-Atemschutz zum Mieten

www.meine-wartung.de
40_Video erganzt digitales Wartungsmanagement

Schulungen fir Handelspartner
41_NORDWEST vor Ort bei Hefele

Der Industrieausrister 4. Auflage

ndschaft

42_Katalogschulungen fiir Fachhandler der INTECH-Gruppe

ObjektSecur by NORDWEST
44 _App erweitert und verbessert

Schnelllebiges Geschaft

46_Fensterbank-Konfigurator bringt markanten Fortschritt

base pro
48_Preisabfangjager in der Haustechnik

Neue Roadshow
49 Kein ,Neuland” mehr dank E-Business- und
Vertriebsschulungen

Digitalisierung — wir packen es an!
50_Suche, Sicherheit und Performance bei der
Stammtischreihe

Digitalisierung — wir packen es an!
52_Plattform liberrascht mit neuen Funktionen

HANDELSPARTNER

NORDWEST-Historie
54_Handelspartner und ihre Geschichte

Innovativ und selbstbewusst in die Zukunft
58_Delker iiberzeugt mit
Jubilaumsevent auf Schalke

Gittfried
60_Gut aufgestellt in Karlsfeld

Piel GmbH
64_Mario Ernst zum Senator in
den Senat der Wirtschaft berufen

Sicherheitstechnik Schwébel GmbH
66_Neue Raumlichkeiten fiir mehr Kundenbindung

NORDWEST | INHALT



LIEFERANTENPARTNER

150. Geburtstag
70_Erfolgreiche Briefkastenfirma

Volkel

72_Neue Kataloge des Spezialisten
fiir Gewindeschneidwerkzeuge

AKTUELLES

Im Interview...
74_....der neue NORDWEST-Vorstandsvorsitzende

Ausgezeichnet
76_NORDWEST als Arbeitgeber

Corporate Social Responsibility

77_Nicht nur eine Option: verantwortungs-
bewusstes Handeln fiir die Gesellschaft

Betriebliche Gesundheitsforderung

78_Lohnsteuerliche Vorteile zur
Forderung der Mitarbeitergesundheit

JUBILAUMSPARTNER
80_NORDWEST bedankt sich bei den Jubilaumspartnern

82_Jubildaumspartner stellen sich vor

120_Termine und Impressum

I“"’.’J”r

>

INSIDE | NORDWEST



7URUCKK
NZUKUNFT

LTREFFEN IN BREMEN

NNNNNNNNNNNNNNN



INSIDE | NORDWEST

Aktuell, innovativ und unterhaltsam

Stahlverbund PHOENIX trifft sich
zum Stahltag in der NORDWEST-
Grundungsstadt Bremen

»Zuriick in die Zukunft” - war das Motto, mit dem NORDWEST zum 100. Jubildumsjahr in der Griindungs-
stadt Bremenihre Stahl-Fachhandelspartner begriiite. Zukunft, Ideen, Innovationen und partnerschaft-
licher Austausch auf unterschiedlichen Ebenen standen als Themen an. ,,Ein gut besuchtes und facet-
tenreich gestaltetes Stahltreffen mit einem sehr guten Ergebnis”, stellt Jorg Simon als NORDWEST-
Vorstand fiir Stahl, Finanzen und Administration abschlieBend fest.

Ein Treffen, das jedoch auch zeigte, wie stark sich die
Aspekte der Digitalisierung und der Bereitschaft der Ver-
anderung bei den Fachhandelspartnern abzeichnen. .Der
Stahlverbund PHOENIX bildet eine starke Gemeinschaft,
die fir den fachlichen Austausch und die Ausrichtung fir
eine erfolgreiche Zukunft gemacht ist”, stellte Christopher
Rither als Geschéftsbereichsleiter Stahl fest. Claudio
Kemper, ebenfalls Geschaftsbereichsleiter Stahl, fligte
hinzu: .Es freut uns insbesondere die neuen Fachhan-
dels- und Lieferantenpartner von unserem Konzept zu
Uberzeugen und zu zeigen, wie entscheidend und nutz-
bringend das Netzwerk des Stahlverbunds PHOENIX und
der gemeinschaftliche Austausch ist.” Neben allen Fach-
themen war auch die personliche Vorstellung des neuen
NORDWEST-Vorstandsvorsitzenden Andreas Ridder ein

Highlight. Er machte gegentber allen anwesenden Teil-

nehmern klar und deutlich .Wir machen das gemeinsam”,
und gab damit in Sachen Stahl fir die kommende Zusam-
menarbeit mit Fachhandlern und Lieferanten ein klares
Bekenntnis ab.

ERST WESER, DANN KONGRESSZENTRUM

Networking und fachlicher Austausch bei bestem Som-
merwetter auf der Weser bildeten den Auftakt zum dies-
jahrigen Stahltreffen. Vom Martinianleger an der be-
kannten .Schlachte” ging es auf die Weser Richtung
Vegesack, vorbei an Industrie, neuen Wohnquartieren
und traditionellen Werften. Hervorragende Stimmung
und gute Gesprache machten den Anfang am ersten Stahl-
tag-Abend. Die Fortsetzung im Bremer Kongress-Zen-
trum war gepragt von den positiven Ergebnissen der ers-
ten Jahreshalfte 2019 und transparenten Informationen



der Fachhandelspartner beziglich der Bonusvereinbarun-
gen. Dabei machte Jorg Simon den Anfang. Mit einem Blick
auf die Herkunft begann der Stahltag mit stimmungsvollen
Bildern, bereitgestellt von den teilnehmenden Fachhan-
delspartnern und Lieferanten zur eigenen Historie. Nach
der Ehrungvon langjahrigen Fachhandelspartnern referier-
ten die beiden Geschaftsbereichsleiter Rither und Kemper
Uber Strategie, Geschaftsentwicklung sowie Bonussyste-
me. Basierend auf den am Tag zuvor stattgefundenen Pro-
duktkreissitzungen, konnten Aktivitaten im Sammeleinkauf
sowie eine positive Entwicklung der spezifischen Bonussys-
teme vorgetragen werden. Gute Stimmung verbreitete sich
anschlieend aufgrund der in allen Segmenten durchweg
erfreulichen Tonnageentwicklung.

INTERNATIONALE AUSRICHTUNG

INTERN UND EXTERN

Der Stahltag 2019 zeigte deutlich: Der Stahlverbund
PHOENIX bekommt eine immer bedeutendere internatio-
nale Ausrichtung. Polen, BeNelux, Schweiz und seit die-
sem Jahr auch mit vier Fachhandelspartnern in Frankreich.

.Der Stahlverbund PHOENIX bildet eine
starke Gemeinschaft, die flr den fachlichen
Austausch und die Ausrichtung fir eine er-
folgreiche Zukunft gemacht ist.”
CHRISTOPHER RUTHER

Speziell fur diesen Bereich wird daher fiir Westeuropa mit
Vincent Wicker, ein neuer Mitarbeiter und langjahriger
Stahlexperte, zum 1. September des Jahres seine Tatigkeit
aufnehmen. Der Vortrag von Stefan Richlick, Bereichs-
leiter Operativer Einkauf & Private Label Management, er-
klarte den teilnehmenden Fachhandelspartnern die nach-
weislichen Vorteile des erfolgreichen Sourcing in einzelnen
Produktsegmenten. Weitere Themen des Vormittags
stellten u.a. der neue Stahlbeirat, die Inhalte zukinftiger
Handlertage sowie die Weiterentwicklung von Themen zur
Digitalisierung und IT dar. Hierzu sprach NORDWEST-
Hauptbereichsleiter IT & E-Business, Martin Reinke (Le-
sen Sie hierzu den eigenen Beitrag: .Zukunftsfahige
Prozesse. Einfach und digital, News Seite 9).”

NORDWEST | INSIDE



Abschliefend referierte Zukunftsforscher Dirk Hermann Uber das Thema
.Wage das mutig sein”. Dabei Uiberzeugte er das Plenum mit neuen Impulsen
und machte komplexe Zusammenhange greifbar, so dass auch im Anschluss
an den Vortrag die Themen bei den G&sten noch eine hohe Présenz einnahmen.

VIEL ERFAHREN, VIELES SEHEN UND DEN SOMMER GENIESSEN

Einem abwechslungsreichen Arbeits- und Informationsprogramm folgte ab
dem Mittag gemeinsam mit den Lieferantenpartnern ein interessantes Unter-
haltungsprogramm, das bis in den spaten Abend fir weiteres Networking und
kulinarische Highlights sorgte. Nach einer Stadtrundfahrt mit historischen
Straflenbahnen durch die Hansestadt Bremen stand das Universum auf dem
Programm. Naturwissenschaftliche Highlights, verbliffende Fakten rund um
den Menschen, seine Psyche und dem Verhalten sowie viele Mdglichkeiten di-
rekt zum Ausprobieren schenkte den Gasten ein Lacheln. Dazu gab es eine
Bier- und Kaffeeverkostung von bremischen Herstellern, direkt vor Ort. Hier
standen den neugierigen Gasten Fachleute fir alle Fragen zur Verfligung. Fir
den Abend war eine ganz spezielle Location fir die Uber 200 Teilnehmerin-
nen und Teilnehmer des Stahltags exklusiv reserviert: Die Bremer Meierei im
Birgerpark. Hier konnte der wunderschéne Sommerabend bei Live-Musik,
Cocktail-Show und einem (berzeugenden kulinarischen Angebot in vollen
Zigen genossen werden. Neben den vielen Gesprachen und dem Netzwerken
konnten die Gaste an Spieltischen unter freiem Himmel zudem ihr Glick ver-
suchen. .Der Sommerabend bot eine perfekte Kulisse mit Aussicht tiber den
Bremer Birgerpark bis zum Dom. Eine Atmosphare, die zu dem gesamten
Stahltag des Stahlverbunds PHOENIX passte, angenehm und hochst kom-
munikativ. Zudem waren die Themen an beiden Tagen sehr gewinnbringend

und zeigten erneut, das Konzept des Stahlverbund PHOENIX weist den rich-
tigen Weg. Damit gehen wir gemeinsam mit unseren Fachhandelspartnern in
eine erfolgreiche Zukunft”, fasste Jérg Simon den Stahltag 2019 abschlieend
zusammen. | MR

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
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Zukunftsfahige Prozesse - einfach und digital

Stahlverbund PHOENIX uberzeugt
mit zukunftsfahigen Losungen

Zukunftsfidhige Prozesse, einfach und effizient,
Produktdaten, ERP-Systeme und einbranchenspe-
zifisches eSHOP System bilden die Erfolgsfakto-
ren fiir durchgangige, digitale Beschaffungs- und
Verkaufsprozesse in der Wertschopfungskette
im Stahlgeschaft der Zukunft. ,Die Basis dabei
liegt in der Datenqualitat, die hier Standards fiir
die weiteren Prozesse liefert”, erklart Martin
Reinke, Hauptbereichsleiter IT & E-Business bei
NORDWEST. Er referierte bei dem diesjahrigen
Stahltag vor den Fachhandelspartnern des Stahl-
verbunds PHOENIX und zeigte erneut auf, wie
entscheidend und richtungsweisend die Produkt-
daten-Strategie Stahl bei NORDWEST ist.

INVESTITION UND KLARE STRATEGIE:

BEIDES FUR DIE ZUKUNFT

JHier setzen wir auf fachkundiges Personal und einen
Aufbau der Produktdatenbank-Stahl mit rund 15.000 Arti-
keln, welcher sukzessive ausgebaut wird", erklart Reinke
weiter. Auf dem Stahltag 2019 war die Digitalisierung ein
wichtiges Thema. Auf der einen Seite stellen digitale Platt-
formen in der Stahlbranche ihre Geschéftstatigkeit ein,
ebenso wie die Betreiber von Onlineshops fir die Stahl-
branche. .Fir NORDWEST steht die Digitalisierung in
allen Geschaftsbereichen im Vordergrund. Wir schlieflen
hier niemanden aus, sondern investieren weiterhin in die
Zukunft. Es kommt auf die Strategie und die Qualitat der
Prozesse an, um die Datenqualitét und damit Digitalisie-
rung im Stahlbereich erfolgreich zu machen. Fir uns ist
es eine Investition fur eine erfolgreiche Zukunft unserer
Fachhandelspartner”, erklart Martin Reinke die Digitali-
sierungsstrategie, die der Verband im Geschéftsbereich
Stahl verfolgt.

ERSTER SCHRITT ZUM ZIEL:

DIGITALE RECHNUNGEN AUF EINZELPOSITIONEN
Was in dem Geschaftsbereich Bau, Handwerk & Industrie
bereits gelebte Praxis darstellt, ist fiir den Bereich Stahl
bereits in der Umsetzung: Der Einsatz von digitalen
Rechnungen mittels EDI. Hiermit schafft NORDWEST die
Grundlage von digitalen Beschaffungs- und Verkaufspro-
zessen und geht somit den Schritt Richtung Zukunft. . Fir
die Fachhandhandelspartner bedeutet dieser Schritt si-
cherlich eine sehr gute Vorbereitung und Investition in die
Digitalisierung im eigenen Haus. Der Bereich IT hat jedoch
in den letzten Jahren und Monaten sehr gute Erfahrungen
in der engen Zusammenarbeit mit unseren Fachhandlern
gemacht. Diese Erfahrungen kommen jetzt auch dem Be-
reich Stahl zu Gute”, erklart Martin Reinke zu dem Pro-
jekt. Dank der umfassenden Kenntnisse bei NORDWEST
ist somit ein praziser Projektablauf planbar und gilt als
beste Vorbereitung fir die Umsetzung. Auf dem diesjah-
rigen Stahltag in Bremen konnte Martin Reinke so vielen
Fachhandelpartnern aus dem Stahlverbund PHOENIX mit
wertvollen Informationen zu Seite stehen und sie von den
Vorteilen der Digitalisierung fur die Zukunft iberzeugen.
I MR

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Martin Reinke

Tel.: 0231 - 2222 5101
m.reinke@nordwest.com
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100 Jahre NORDWEST

Herkunft und Zukunft
vor 1.200 Gasten

100 Jahre NORDWEST - gefeiert mit rund 1.200 Gasten im Dortmunder
BVB-Stadion und der Warsteiner Music Hall und einem Programm, das
eines solchen Jubildums wiirdig war. Denn die Highlights reihten sich
aneinander.

Um 9.30 Uhr startete die Veranstaltung offiziell zu den Klangen der Einlaufmusik
des BVB auf der Tribiine im offenen Stadion und sorgte direkt fiir den ersten
Gansehautmoment des Tages. Nach einer kurzen Ansprache des Dortmun-
der Oberbirgermeisters Ullrich Sierau folgte dann ein Rickblick auf 100 Jahre
NORDWEST-Geschichte: Mit 180 Fotos in 180 Sekunden begannen Jorg Simon,
NORDWEST-Vorstand fur Stahl, Finanzen und Administration, und Martin
Bertinchamp, NORDWEST-Interims-Vorstandsvorsitzender, ihren Vortrag zu
Herkunft und Zukunft des Verbandes. Wichtige Botschaft dabei: Starken und
Vorgehensweisen der Vergangenheit fir die Zukunft zu prifen, anzupassen und
nicht im Gestrigen zu verharren.

Im Anschluss daran, ebenfalls auf der Stadionbiihne, riss Extremsportler und
Unternehmer Joey Kelly die Gaste mit und teilte mit ihnen das ein oder andere
Geheimnis seines Erfolges.

Nach dem gelungenen Auftakt folgten in den verschiedenen Tagungsraumen des
Stadions Vortrage weiterer Keynote-Speaker, die die Gaste begeisterten und dazu
anregten, umzudenken und alte Muster auf den Prifstand zu stellen: Jorg Lohr,
Europas erfolgreichster Personlichkeitstrainer, sprach tber Erfolg und Motivation
in Zeiten der Veranderung. Anja Forster, Spiegel-Bestsellerautorin iber grenzen-
loses Denken und Handeln, und appellierte an die Gaste, vorgefasste Meinungen
abzulegen; Dr. Peter Kreuz referierte zum Thema Fithrung in Zeiten der Digitali-
sierung.

Im Anschluss an die Vortrage blieb fir Handels- und Lieferantenpartner bis zur
Abendveranstaltung ausreichend Zeit fiir die etablierten Lieferantentalks. Hier
konnten sich Handler mit ihren Ansprechpartnern auf Industrieseite zu den neu-
esten Trends austauschen.



RFOLGSFAKT

JEGEIS

mit dem ir

ABENDPROGRAMM ALS KRONENDER ABSCHLUSS

Handels- und Lieferantenpartner feierten am Abend gemeinsam ausgiebig mit
den NORDWEST-Mitarbeitern und stieen auf den 100. Geburtstag ihres Verban-
des an. So wurde nicht nur der neue Imagefilm des Verbandes prasentiert. Mit
Spannung erwarteten die Gaste zudem die Auflésung der grofien Tombola, bei der
Reisen, unter anderem nach Island und Grénland, e-Autos fir eine zwolfmonatige
Nutzungsdauer und Zuschisse zu Firmen-Events ausgelost wurden. Am Fest-
abend selbst erfolgte die grofle Bekanntgabe der 40 glicklichen Gewinner! Be-
gleitet wurde der gesamte Tag von einer Grafikerin, die die besondere Atmosphare
in einem so genannten Graphic Recording kunstvoll zu Papier brachte - und am
Abend dem Publikum vorstellte.

Neben guten Gesprachen und gutem Essen sorgte die Band Goodfellas passend
zur Location fir Konzert-Atmosphare und animierte zum Tanzen - und das bis in
die Morgenstunden. Busshuttles sorgten fir eine sichere Fahrt der Gaste zurtick
zu ihren Hotels.

FEIER-FAZIT

Der 100. Verbandsgeburtstag, ein unvergessliches Erlebnis: Mitreiende Vortrage,
Branchen-Networking, eine ebenso gelungene Abendveranstaltung und mit viel
Liebe geplante Details begeisterten die Gaste iiber den gesamten Tag hinweg und
sorgten somit fir ein weiteres Highlight in der NORDWEST-Geschichte.

AKTIONEN UBER DAS GESAMTE JAHR

Die 100 Jahr-Feier ist der Hohepunkt des Jubilaumsjahres, flankiert wird sie zu-
dem von ganzjahrig stattfindenden Aktionen, die NORDWEST seinen Handels-
und Lieferantenpartner bietet. Die Handler konnten sich auf zwei verschiedene
Aktionspakete bewerben. .Erfolg” soll sie dabei unterstitzen, Projekte in der
Digitalisierung umzusetzen oder aktiv ins Marketing einzusteigen und kreative
Ideen umzusetzen. Beim .Wissenskick” bezuschusst NORDWEST Weiterbildungs-
mafBnahmen der Handler und deren Mitarbeiter. Parallel dazu schreibt der Ver-
band fir seine Lieferanten einen Zukunftspreis aus. Dabei ricken Projekte zur
Ressourcen-Einsparung in den Fokus, die von einer unabhangigen Fachjury aus
Wirtschaft und Wissenschaft bewertet und pramiert werden. Noch bis Ende Juni
lief hier die Bewerbungsfrist. | LD
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DR. PETER KREUZ, SOZIAL- UND WIRTSCHAFTS-
WISSENSCHAFTLER:

.Die Antwort auf eine immer komplexere und sich verandernde
Welt lautet nicht: Planung, Vorgabe, Kontrolle. Das gleicht dem
Wunsch, die Flut mit einer Sandburg aufzuhalten. Netter Ver-
such, aber chancenlos. Was wir brauchen, ist ein radikales Um-
denken: Freirdaume, Eigenverantwortung und ein anderes Ver-

standnis von Menschenflihrung. Aber auch Mitarbeiter miissen

ihre Rolle neu begreifen als Selberdenker und Selbstermach-
tiger. Das erfordert offene Debatten ohne Denkverbote. Mut, die
Strukturen zu verandern. Und Tatkraft, es umzusetzen.”

ULLRICH SIERAU, OBERBURGERMEISTER DER STADT
DORTMUND:

.Meine ganz herzlichen Glickwiinsche gehen an das Unter-
nehmen und seine Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Erst vor
drei Jahren wurde das Richtfest fiir die neue Zentrale auf Phoe-
nix-West gefeiert und schon jetzt ist NORDWEST Handel ein
wichtiger Teil des wachsenden und mittelstandisch gepragten
Wirtschaftsstandorts Dortmund. Der Erfolg des traditionsrei-
chen Unternehmens ist beeindruckend und es freut mich, dass
das Wachstum von NORDWEST Handel in den nachsten 100
Jahren von Dortmund ausgeht.”

ANJA FORSTER, SPIEGEL BESTELLER-AUTORIN:

.Hiten Sie sich vor allzu vorgefassten Meinungen! Wenn Sie
eine zu genaue Vorstellung dariiber haben, wie eine Lésung
auszusehen hat, was geht und was nicht geht, dann probieren
Sie einfach nicht gentigend Mdglichkeiten aus.

Was wir brauchen, ist ein Denken, das Hannah Arendt mal
.Denken ohne Geldnder' genannt hat. Innovativ sein und ohne
Scheuklappen Neues vorantreiben geht nur, wenn wir damit
aufhdren, das Geldnder der eigenen Uberzeugung fest zu um-
klammern.”

INSIDE | NORDWEST

MARTIN BERTINCHAMP, INTERIMS-
VORSTANDSVORSITZENDER NORDWEST:

.Wir missen uns weiterentwickeln. Und wir werden entschei-
dende Prozessschritte lhrer Arbeit Gbernehmen, damit Sie im
Wettbewerb bestehen kénnen. Sie, Sie machen das alles Ent-
scheidende: Sie gehen die letzte Meile zum Kunden. Und dieses
Geschaftsmodell kann in seiner Gesamtheit nicht so schnell
kopiert werden. Deswegen ist mir auch nicht bange vor den
nachsten 100 Jahren.”

HEIKO KRAUSE, GESCHAFTSFUHRER HK-GROUP:

.Da wir in den letzten Monaten sehr eng mit dem
NORDWEST-Verband zusammen gearbeitet haben im Zuge
unseres Pilotenstatus fir das NW 365.ERP Projekt war es fir
uns natirlich eine Selbstverstandlichkeit, der 100 Jahr Feier
des NORDWEST beizuwohnen. Sowohl die Tagesveranstal-
tung mit sehr interessanten Referenten als auch die Abend-
veranstaltung waren sehr kurzweilig und man kann NORD-
WEST nur fir die hervorragende Organisation gratulieren.
Wichtig fir uns ist natirlich auch einmal die Gesichter hinter
dem ganzen Tagesgeschaft kennen zu lernen. Dafiir bot die
Veranstaltung einen passenden Rahmen. Wir freuen uns auch
auf die nachsten gemeinsamen Jahre mit einem so starken
Partner an unserer Seite.”

JORG SIMON, NORDWEST-VORSTAND FUR STAHL,
FINANZEN UND ADMINISTRATION:

.Der Mittelstand ist und bleibt die Zukunft. Dabei haben aber
die Prinzipien von vor 100 Jahren immer noch Giltigkeit. Von

daher herzlichen Dank fir die verlasslichen Partnerschaften,
lhre Treue und lhre Verbundenheit! Und herzlichen Dank, dass
Sie uns heute die Ehre erweisen. Lassen Sie uns jetzt gemein-
sam feiern!”




JORG LOHR, MOTIVATIONSTRAINER:
.Leben ist Bewegung, Bewegung heif3t Veranderung. Nur wer
sich verandert, kann Dinge bewegen.”

HOLGER SCHADLICH,

GESCHAFTSFUHRER VORSTAND METALL EG:

.Wir als Metall eG Auerbach waren froh bei der Feier zu 100
Jahren NORDWEST dabei sein zu dirfen. Die Tagesveran-
staltung im Dortmunder Stadion bot schon einen sehr be-
sonderen und eindrucksvollen Rahmen und die Redner ga-
ben spannende Inputs abseits der normalen Tagesgeschafte.
Die Stimmung, auch unter den Handlerkollegen, war sehr gut
auch wenn die HAGRO-Mitglieder leider relativ wenig vertre-
ten waren. Auch die Abendveranstaltung war sehr gelungen
und in der lockeren Atmosphare kam man schnell mit vielen
NORDWEST-Mitarbeitern, Lieferanten und Handlern ins Ge-
sprach. Sehr erfreut waren wir, als unser Name unter den
Gewinnern von 500,-€ fir ein Firmenevent genannt wurde.
Wir bedanken uns bei NORDWEST und beim Organisations-
team fir einen sehr angenehmen und rundum gelungenen
Tag und freuen uns auf weitere 100 Jahre Partnerschaft.”

FREDERIK WALTER, FRITZ WALTER EISEN- UND
SANITARHANDEL GMBH & CO. KG

.Es war auf jeden Fall eine rundum gelungene Veranstaltung
und eine tolle Idee den Tag im Signal-lduna-Park zu veranstal-
ten. Sehr beeindruckt hat mich die Eroffnung mit dem Vortrag
von Joey Kelly auf der Haupttribiine mitsamt Rasen und Stadion
im Hintergrund. Die drei Vortrage in den Gruppenraumen wa-
ren sehr interessant, insbesondere der von Jorg Lohr. Ich hoffe,
einiges davon in Zukunft anwenden zu kénnen.

Absoluter Hohepunkt war fir mich natirlich der Tombola-Ge-
winn der Reise nach Island. Damit habe ich nicht gerechnet.
Der Abend war bis dahin eh schon sehr schon. Wieder eine zu
dem Tag passende und sehr imposante Kulisse. Man konnte
mit den Handlerkollegen und .NORDWESTlern” gute Gespra-
che flihren und zur Livemusik spater richtig gut feiern und tan-
zen. Jetzt freue ich mich sehr auf die Reise nach Island und
bin schon gespannt darauf, dort ins kalte Nass abzutauchen.
Wahrscheinlich brauche ich im Anschluss erstmal ein Bad in
einer heifen Quelle.”

JOEY KELLY, EXTREMSPORTLER UND UNTERNEHMER:
.Das ganze Leben ist ein Marathon.”

Geschenkeubergabe zum 100. Geburtstag

(v.l.) Michael Rolf, NORDWEST-Geschéftsbereichsleiter Handwerk &

Industrie, Ralf Tessun, Wera Sales Director Europe, Jorg Simon,

NORDWEST-Vorstand Stahl, Finanzen & Administration, und Elmar
Pickhardt, Wera Vertriebsleiter Deutschland, bei einer Geschenkiiber-

gabe anlasslich des 100. NORDWEST-Geburtstages.

(v.r.) Wulf-Christian Ehrich, stellv. Hauptgeschéftsfiihrer IHK
Dortmund, Martin Bertinchamp, NORDWEST-Interimsvorstands-
vorsitzender, und Michael Rolf, NORDWEST-Geschaftsbereichslei-
ter Handwerk & Industrie, bei einer Geschenkiibergabe anlédsslich
des 100. NORDWEST-Geburtstages.
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100 Jahre - Tombola

Mit den e-Smarts unterwegs

Im Rahmen der 100 Jahr-Feierlichkeiten verloste NORDWEST unter anderem zehn e-Smarts unter seinen Handels-
partnern fiir eine Nutzungsdauer von zwdlf Monaten.

Diese wurden in der zweiten Augustwoche den Gewinnern Ubergeben bzw. ausgeliefert. Andreas Ridder, NORDWEST-Vorstands-
vorsitzender+{(l.], Michael Rolf, NORDWEST-Geschaftsbereichsleiter Handwerk & Industrie (4.v.l.) sowie Stefan Thiel, NORDWEST-
Geschaftsbereichsleiter Bau (2.v.r.) konnten am 5. August bereits drei.Fahrzeuge auf die Reise schicken. Es freuten sich (v.L.] Hugo
Ochs und Torben Siegmund (beide Agon Werkzeuge und Walzlager GmbH), Max Volbers und Felix Volbers (beide Hubert Graf
Technisches Geschaft GmbH] sowie Robin Delker und Marvin Delker (beide Friedrich Delker GmbH & Co: KGJ.

NORDWEST wiinscht allzeit gute Fahrt! | LD
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Konstruktiver Austausch

Tagungen der Leistungsgemeinschaften

Einen Tag vor der groBBen Feier zum 100. NORDWEST-Geburtstag kamen auch einige Leistungsgemeinschaften (LG)
in Dortmund zu ihren Jahrestagungen zusammen. Lesen Sie hier mehr iiber die wichtigsten Aspekte der Treffen.

INMVZLEISTUNGSGEMEINSCHAFT
BETRIEBSEINRICHTUNG

TAGUNGS-THEMEN
e Zahlen, Daten und Fakten rund um NORDWEST
und den Bereich Werkstatt- und Industriebedarf
¢ positives Feedback der Gruppe zum Werkstatt-
katalog 2019
-zwei Katalogvarianten erhaltlich: Softcover/Hardcover;
bei Ausgabe 2019 deutliche Steigerung der Auflage
Hardcover
-Katalogschulungen kommen gut an und unterstiitzen
den Handler beim Vertrieb
-erstmalig Online-Schulungen im Angebot
-positive Umsatzentwicklung der Marke PROMAT im
Bereich der Betriebseinrichtungen

WIE GEHT'S WEITER?
¢ Nachfasswerbung fir das Jahresendgeschaft geplant
o Veroffentlichung einer Kompetenzbroschiire zum Thema

Verpackung

Matthias Mogga, Vertriebsmanager Werkstatt- und Indus-
triebedarf: ,Eine lebendige Veranstaltung mit offenem Er-
fahrungsaustausch - das konnten wir Ende Mai erleben. Wir
freuen uns, dass unsere Handler so aktiv bei der Sache sind
und wir gemeinsam die richtigen Schwerpunkte setzen.”
ILD

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Matthias Mogga
Tel.: 0231 - 2222 4172
m.moggaldnordwest.com
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KOMPASS

Orientierung im Arbeitsschutz /

TAGUNGS-THEMEN

e Zahlen, Daten und Fakten rund um NORDWEST und
den Bereich Arbeitsschutz

der KOMPASS-Messestand auf der A+A in Diisseldorf
vom 05.11 - 08.11.19

e Abstimmung zum neuen Dienstleistungskonzept,

das auf der Messe vorgestellt wird
e Kommunikationstage KOMPASS
o Safety-Check App

WIE GEHT'S WEITER?

e gemeinsame Entwicklung neuer Dienstleistungs- und
Vertriebskonzepte

e Jubildum 10 Jahre KOMPASS

o Messeauftritt A+A

Anja Hermann, Kompetenzfeldleiterin Arbeitsschutz:

.Die Zusammenarbeit der KOMPASS-Gruppe zeichnet
sich u. a. durch die Vielzahl und die Qualitdt der gemein-
sam umgesetzten Konzepte aus. Der Slogan zur Messe
Kompetenz in PSA und Dienstleistungen’ unterstreicht
die Starken der Gruppe.” | AH

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Anja Hermann
Tel.: 0231 - 2222 4130
a.hermann(@nordwest.com



INMVA LEISTUNGSGEMEINSCHAFT

PRAZISION

TAGUNGS-THEMEN

e Zahlen, Daten und Fakten rund um NORDWEST und
den Bereich Prazisionswerkzeuge

e Neuheiten-Prospekt ist seit Ende Mai verfligbar und
zeigt neue Sortimente im Bereich Prazisionswerkzeuge
unter anderem Spannwerkzeuge mit BT Aufnahme;
wird ausschlieflich digital bereitgestellt mit individuel-
ler Umschlagseite, die an den jeweiligen individuali-
sierten Prazisionswerkzeugkatalog des Fachhandels-
partners angelehnt ist

e Sammelkauf im Bereich VHM-Frasersets und
Messschieber

WIE GEHT'S WEITER?

e Katalog Prazisionswerkzeuge ist in Bearbeitung und
erscheint 2020; Layout wird verandert, um den Umgang
mit dem Katalog weiter zu optimieren

e Katalogerweiterung: mit der kommenden Ausgabe des
Prazisionswerkzeugkataloges werden rund 30 Seiten
Betriebseinrichtungen als eigenes Kapitel hinzugefiigt
und erganzen damit das Produktportfolio der Handler

e (Gastvortrag der Firma Miller GmbH, Prazisionswerkzeuge:
wie entwickeln sich VHM-Werkzeuge in der Zukunft?

e Austausch zwischen Fachkommission und Leistungs-
gemeinschaft: Abstimmung tber zukiinftige Sortiments-
schwerpunkte und Lieferanten

Jirgen Schirmann, Kompetenzfeldleiter Prazisionswerk-
zeuge: .Die Gruppe zeichnet sich durch ihren tollen und
gemeinschaftlichen Austausch aus, der alle gemeinsam
nach Vorne bringt. Durch den gemeinsamen Nenner, die
Prazisionswerkzeuge, ist schon vieles entstanden, so zum
Beispiel das Clearing-Center, das sich nachhaltig etabliert
hat.” | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Jirgen Schirmann
Tel.: 0231 - 2222 4020

j.schuermann(@nordwest.com ‘

INMVZ LEISTUNGSGEMEINSCHAFT

TAGUNGS-THEMEN /
e Zahlen, Daten und Fakten rund um NORDWEST und

den Bereich Schweiflen

e Ausblick auf geplante Sammelkaufe

e Beiratswahl: ab sofort besteht der Beirat des Aktiv-
kreises aus den Unternehmen Briining, Mahlke,
Sanders sowie Betker & Konig

WIE GEHT'S WEITER?

e Weiterentwicklung der Eigenmarke Welding Team

e Anpassung der strategischen Ausrichtung des Aktiv-
kreises (wurde schon wahrend der Regionaltagungen
im Marz angestoflen, die Ergebnisse jetzt ausgewertet
und diskutiert)

e Weiterentwicklung der Website www.schweisserweld.com

* neue Lieferanten im Blick

Sebastian Hilge, Produktmanager Schweifitechnik: .Nur wer
die Gegenwart kennt, kann die Zukunft lenken - in die-
sem Zitat steckt meiner Meinung nach viel Wahres. Fir uns
als Aktivkreis ist es von daher immer wieder wichtig, den
Status Quo zu reflektieren und unsere Arbeit weiterzuent-
wickeln. Dazu konnten wir auf der Jahrestagung wichtige
Impulse geben.” | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Sebastian Hilge

Tel.: 0231 - 2222 4042
s.hilgeldnordwest.com




SERIE: ,,Uberzeugende Leistungsvielfalt*

Der Fachhandel heute sieht sich im Wandel. Service und Leistung sind von Industrie und Handwerk weiterhin stark
gefragt. Auf der anderen Seite stehen Logistik und Digitalisierung im Vordergrund des Tagesgeschafts. Zudem gilt
es, klassische mit neuen Vertriebswegen im Online-Handel erfolgreich zu kombinieren. Um die gesamte Band-
breite fiir den Handel an Services und Dienstleistungen vorzuhalten, entwirft die NORDWEST Handel AG als star-
ker Partner fiir seine Fachhandler neue Konzeptionen mit dem Ziel: den Fachhandelspartner jetzt und in Zukunft

erfolgreich zu machen. Im Rahmen des 100. Unternehmensgeburtstages prasentiert die NORDWEST News eine

Reihe von Dienstleistungen und Services, mit denen sich der Fachhandelspartner bereits heute fiir die Zukunft

positionieren kann.

BEWAHRTE LEISTUNGEN UND NEUE KONZEPTE

Die umfassende Vertriebsunterstitzung der Fachhandelspart-
ner ist seit jeher eine Domane von NORDWEST. Das speziali-
sierte Team um Thorsten Stiefken, Hauptbereichsleiter Vertrieb,
steht permanent bereit, um die Anliegen der Partner entgegen-
zunehmen und um immer wieder die Leistungen des Verbandes
vorzustellen.

Finf Gebietsverkaufsleiter betreuen im AuBendienst die
NORDWEST-Fachhandelspartner, um alle Anfragen direkt vor
Ort aufzunehmen. Insbesondere die Betreuung in allen Belan-
gen rund um die Themen Logistik, Digitalisierung, Services und
PROMAT fallt in den Aufgabenbereich. .Fir uns hat der Auflen-
dienst eine enorm hohe Bedeutung, denn er ist ,unser Ohr’ in
den Markt”, erlautert Thorsten Stiefken.

Ihnen zur Seite steht der Vertriebsinnendienst - praktisch die
Schnittstelle zu allen Fach- und Dienstleistungsbereichen. Da-
riber hinaus bietet der Innendienst Unterstiitzung bei Anfra-
gen, Pricing, Nachfolge etc., um nur einige der vielen Aufga-
ben zu nennen. Wenn es primar um die Ware und Bestellungen
geht, kommt das Service-Center auf den Plan. Hier werden alle
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Fragen rund um das NORDWEST-Lagergeschaft beantwortet.
Auch die Ladenplanung gehort zur Vertriebsunterstitzung. .Wir
wollen die Fachhandelspartner im Vertrieb unterstiitzen und ih-
nen im Ubertragenen Sinne den Riicken freihalten, so dass sie
effektiver im Markt agieren und sich mit ganzer Kraft auf Ver-
trieb und Service konzentrieren konnen”, fasst Thorsten Stiefken

den Anspruch zusammen.

FACHWERK

Dariiber hinaus ist eine Kompetenz die Entwicklung von Ver-
triebskonzepten. Jingstes Beispiel: FachWerk. Das Konzept
beinhaltet einen umfassenden Unternehmensauftritt mit mo-
derner POS-Gestaltung inklusive digitalen Elementen, gemein-
samen Marketingaktivitaten, Wettbewerbsbeobachtung und
Omni-Channel-Vertrieb, um nur einige Punkte zu nennen. Doch
FachWerk geht noch deutlich weiter, denn zum Kern gehort
auch eine umfassende Aufgabeniibertragung an die FachWerk-
Zentrale bei NORDWEST.

Weitere Informationen zum Vertriebskonzept FachWerk folgen in

Kirze. | MF

Weitere Informationen erhalten Sie bei

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




DOPPELT GUT IN SACHEN STAHL

STAHLVERBUND PHOENIX - ERFOLGREICH FUR DEN MITTELSTAND
Seit zwei Jahren arbeitet der Stahlverbund PHOENIX fir den Erfolg des
mittelstandischen Stahlhandels. Uber 100 angeschlossene Handels-
partner werden durch das Team des Bereichs Stahl bei NORDWEST
erfolgreich vertreten. Gestaltet wird der Bereich von der Doppelspitze

der beiden Geschaftsbereichsleiter Christopher Rither und Claudio
Kemper.

.Mit dem Zusammenschluss von 130 mittelstandischen, privat gefiihr-
ten Unternehmen bildet der Geschaftsbereich Stahl einen der gréfiten
zentralen Stahlhandelsverbunde in Deutschland. NORDWEST begleitet
seine Partner aktiv bei der Beschaffung im Werks- und Handelsge-
schaft und mit umfassenden Service- und Finanzdienstleistungen”,
beschreibt Rither die Aufgabe des Verbunds.

.Um Marktverdanderungen rechtzeitig zu begegnen, haben wir nachhal-
tig wirksame und zukunftsorientierte Strategien entwickelt, von denen
jeder Stahlhandler im Verbund profitiert, unabhangig von seiner Grof3e
und Ausrichtung. Vor allem die besonders wichtigen Beschaffungs-
prozesse haben wir frihzeitig konzentriert. Ausgewogene Verhaltnisse
der Produktbereiche sorgen fir ein Hochstmaf an Unabhangigkeit”,
erganzt Claudio Kemper.

TRANSPARENZ UND PARTNERSCHAFT

Der Stahlverbund PHOENIX steht mit seiner starken Gemeinschaft
insbesondere fir eine partnerschaftliche Geschéaftsbeziehung und
Transparenz mit den angeschlossenen Stahlhandelshdusern und Lie-
ferantenpartnern. Christopher Rither erklart das so: .Ein entschei-
dendes Ziel ist fir uns die Steigerung von Abrechnungsvolumen in
allen Leistungsgruppen des Verbundes. Hier bieten wir Transparenz
und Planbarkeit sowie die Mdglichkeit, aktiv die Zukunft des Stahlver-
bunds PHOENIX mitzugestalten, z. B. durch die Teilnahme am neuen
Stahlbeirat oder auch in den Produktkreisen. Die Teilnehmer werden
in beiden Fallen von den Handelspartnern selbst gewahlt und nicht von
NORDWEST bestimmt.”

Das macht fir Claudio Kemper auch den Erfolg der Gruppe aus, die
sich vor zwei Jahren komplett neu aufgestellt hat. .Im Stahlverbund
PHOENIX wird kontinuierlich an der strategischen Ausrichtung, der
Konzentration auf das Lieferantennetzwerk, einer Optimierung der Ab-
laufe und dem gezielten Marktaustausch gearbeitet.

Die Handelspartner profitieren dabei u.a. auch vom Importgeschaft von
NORDWEST sowie einem leistungsorientierten Bonusmodell. Damit
sind sie strategisch gut fir die Herausforderungen im mittelstandi-
schen Stahlhandel geristet.”

AUFBAU DES AUSLANDGESCHAFTES UND

FORTSCHRITTE IM DIGITALEN BEREICH

Im Stahlverbund PHOENIX steht u.a. auch der erfolgreiche Ausbau der
Auslandsaktivitaten unverdndert im Fokus. Fir beide Geschaftsbe-
reichsleiter bedeutet das sowohl fiir die Lieferantenstruktur, als auch
bei den Fachhandelspartnern, wie zuletzt in Frankreich, neue Zuwéach-
se zu bekommen und den Verbund so weiter nach vorne zu bringen. Im
Ausland erreicht der Stahlverbund heute bereits ein starkes Umsatz-
wachstum und das zeichnet sich auch so fir die Zukunft ab. ..Fir unse-
re Auslandsaktivitaten stellen wir im zweiten Halbjahr 2019 einen eige-
nen Reprasentanten fiir Westeuropa ein. Somit steht der Expansion
nichts im Wege”, berichtet Christopher Rither. Ein weiteres Thema:
.Die Online-Aktivitdten des Stahlverbunds PHOENIX mit einem eigenen
eSHOP System und weiteren Uberzeugenden Service-Leistungen rund
um die Digitalisierung suchen ihresgleichen”, erklart Claudio Kemper.
.Zudem werden wir eigene Artikelstammdaten im Stahl aufbauen und
somit unseren Handelspartnern weitere entscheidende Vorteile im
Rahmen des Digitalisierungsprozesses bieten”, erganzt Kemper. Alles
zusammen: Leistungen die Uberzeugen, heute und in Zukunft. | MR

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
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NORDWEST-HAUSTECHNIK

ZWEI KONZEPTE, EIN ZIEL: DER FACHHANDELSPARTNER

IM FOKUS

Die Haustechnikbranche steht seit mehreren Jahren vor Herausfor-
derungen. Dies betrifft insbesondere den Fachhandel, der in diesem
Segment speziell durch die weitere Erstarkung einiger grofler Wettbe-
werber unter Druck gerat und sich in Themen der Logistik, Lieferfahig-
keit und Warensortiment leistungsstark aufstellen muss. Hinzu kommt
die grofle Online-Welt und die Abkehr vom klassischen 3-stufigen Ver-
trieb. Die NORDWEST-Haustechnik sieht den Fachhandelspartner der
Zukunft im Fokus und unterstitzt passgenau mit Konzepten und Lo-
sungen in Logistik, Sortiment und einer Vielzahl weiterer Maf3inahmen.
Kompetenz zum Kunden, eine durchweg hohe Lieferfahigkeit und eine
starke Eigenmarke sind die Attribute, die in der NORDWEST-Haustech-
nik im Vordergrund stehen und zukiinftig verstarkt ausgebaut werden
sollen. Dabei geht es um das Gesamtpaket der NORDWEST-Haustech-
nik und diese ist auf den einzelnen Fachhandelspartner abgestimmt.
.Unsere Fachhandelspartner kennen die Vorteile ihrer Exklusivmarke
delphis und wissen, wie wichtig die Lieferfahigkeit als Serviceleistung
flr den Handwerker ist”, erklart Mario Tréck, als langjdhriger Bran-
chenkenner, Bereichsleiter in der Haustechnik. .Mit der HATEGRO ist
das Ziel, die gesamte Haustechnik mit den entsprechenden Stiickzah-
len nach vorne zu bringen. Die HATEGRO stiftet hier fur die HAGRO in
verschiedenen Bereichen Nutzen”, erganzt Tréck. Ein grofes Produkt-
portfolio und eine starke Logistik sind zusammen mit den Exklusiv-
marken delphis und fiir das untere Preissegment base pro die Argu-
mente, die zahlen. .Der heutige SHK-Markt wird von einigen grofien
Wettbewerbern dominiert und bestimmt. Das sind Herausforderungen,
die speziell auch das Handwerk erkannt hat und sich an unsere
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Fachhandelspartner wendet, um pinktlich und zuverlassig beliefert
zu werden”, berichtet Mario Trock weiter. Dafur bietet NORDWEST fur
alle Fachhandelspartner eine leistungsstarke und auf Zukunft ausge-
richtete Logistik. .Zusatzlich haben wir fir beide Organisationen die
entsprechenden Eigenmarken im Portfolio, die wir in naher Zukunft im
Bereich der technischen Produkte verstarkt ausbauen werden”, fiigt
Trock hinzu.

Die Erganzung beider Organisationen hat zum Ziel, je nach Kunden-
ausrichtung, die Fachhandelspartner in der Herausforderung der
Marktpositionierung in Zukunft stark zu machen. Zudem erwarten
beide Organisationen unter dem Dach der NORDWEST-Haustechnik
im laufenden Jahr weiteren Zuwachs, um damit die Einkaufsposition
nochmals zu verstarken und den Fachhandelspartnern marktgerech-
te Preise und Konditionen zu ermdglichen. Mario Trock sieht als Ziel
eine starke Gemeinschaft, die aus beiden Organisationen, HAGRO und
HATEGRO, die NORDWEST-Haustechnik abbilden. | MR

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Mario Trock

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



Unsere Produktpalette:
Jetzt noch ein klein
wenig grofer...

EIN S CHRIBE - COBA

NACH VORNE europe

Sie kennen uns flr unsere Arbeitsplatzmatten und Anti- . +49(2161) 2945-0
ErmUdungsmatten, aber unser Produktportfolio bietet &  verkauf@cobaeurope.de
weit mehr. COBA Europe ist auch |hr zuverléssiger 4 cobaeurope.de
Handelspartner fur Industriegummi, Sicherheitsmesser,

Bodensicherheitsprodukte sowie Garten- und

Industrieschléauche.

Sprechen Sie uns an!




Service-Center

Neuerungen beschleunigen Prozesse

Seit dem Friihjahr arbeitet das Team um Jan Korb, NORDWEST-Bereichsleiter Vertriebsinnendienst, mit Hoch-
druck an optimierten Prozessen fiir das Service-Center. Ziel ist es, die Anfragen der Handelspartner schneller,
effizienter und insbesondere kundenorientierter zu bearbeiten.

.Im Vorfeld haben wir die bestehenden Prozesse auf den Prif-
stand gestellt und ad hoc etwa 60 Maf3inahmen identifiziert, die
auf das Ziel eines verbesserten Kundeservice direkt oder auch
indirekt einzahlen”, erlautert der Bereichsleiter. So wurde unter
anderem ein neues Kundenmanagement-System (CRM] einge-
flhrt, um die Anfragen intern optimal zu managen. Vorher ka-
men die Arbeitsauftrage Uber ein Outlook-Postfach an, wurden
ausgedruckt, stapelweise an die Kolleginnen verteilt und eine
Vielzahl im Nachgang zwecks Archivierung wieder eingescannt.
.Bei mehreren tausend Vorgangen im Monat war das nicht mehr
zeitgemal. Durch das neue System erhalt nun jeder Vorgang
eine Ticketnummer, alle dazu eingehenden Mails werden unter
der jeweiligen Nummer zusammengefasst. Damit konnen die
Mitarbeiterinnen zielgerichtet bei Rickfragen unterstiitzen und
Auskunft geben.”

PERSONELLE VERANDERUNGEN

Aber nicht nur bei den Prozessen ergeben sich Verdn-
derungen. Seit 1. Mai 2019 widmet sich die bisherige Team-
leitung des Service-Centers, Anette Lienhart, innerhalb des
Hauptbereichs Vertrieb neuen Herausforderungen und unter-
stltzt in leitender Funktion weiterhin mit ihrer langjahrigen
Erfahrung. Neue Teamleiterin des Service-Centers ist Verena
Steinbach, Stellvertreterin Aileen Steinigans.

Dariber hinaus wurden vakante Stellen nachbesetzt, das Team
um zusatzliche Stellen erweitert und Stundenanzahlen von Teil-
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zeitkraften erhoht. . Derzeit arbeiten wir mit Nachdruck daran,
die neuen Kolleginnen optimal einzuarbeiten, damit sich die
personellen Anpassungen auch moglichst schnell in einer ver-
besserten Reaktionszeit widerspiegeln.”

ERREICHBARKEIT DES SERVICE-CENTERS

Telefonisch sind die Mitarbeiterinnen montags bis donnerstags
jeweils von 7:30 Uhr bis 17:15 Uhr erreichbar, freitags von 7:30
Uhr bis 15:00 Uhr. .Neben der personlichen Erreichbarkeit wer-
den allerdings auch die digitalen Services Uber das NORDWEST-
Informations-System sukzessive erweitert, um unseren Part-
nern die Mdglichkeit zu bieten, Anforderungen auch auflerhalb
der Offnungszeiten zu ldsen”, erganzt Jan Korb abschlieBend.
|LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Jan Korb

Tel.: 0231 - 2222 4710
j.korb@nordwest.com
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Adresspflege als Dienstleistung

Geld zu verschenken?

Sicher nicht, denken jetzt die Leser und Leserinnen der NORDWEST News.
~Dann sollten Sie es auch nicht. Aber es passiert viel zu oft durch nicht
gepflegte Adressdaten”, weiB Saskia Heubing, NORDWEST-Vertrieb, zu
berichten. Wie kommt es, dass das dann immer noch viel zu oft der Fall ist
und Handelspartner jahrlich unzdhlige Euro damit verbrauchen?

Die Adresspflege fordert Zeit und Manpower auf Seiten des Handlers. Beides steht
aber oftmals aufgrund des herausfordernden Tagesgeschaftes nicht zur Verfligung.
Aber es ist quasi wie zu Hause mit dem Frihjahrsputz. Wenn einmal eine gute Basis
geschaffen wird, fallt die permanente Pflege viel leichter und ressourcenschonender
aus. Hier unterstltzt NORDWEST und arbeitet bei der Datenpflege mit dem Dienst-
leister Creditreform zusammen. Von der einfachen Aktualitatspriifung des Adressbe-
standes, Uber die Korrektur und Anreicherung mit spannenden Zusatzinformationen,
bis hin zur Lieferung neuer aussichtsreicher Adressen, mit denen der Handler sein
Neukundenpotential ausschopfen kann, hat NORDWEST vorteilsbringende Leistungs-
pakete flir seine Handelspartner mit Creditreform ausgehandelt.

.Letztlich geht es im ersten Schritt darum, Postriicklaufer und Zahlungsverzdgerun-
gen aufgrund falscher Daten zu vermeiden. Schritt 2 ist es, den eigenen Aufiendienst-
ler gezielt mit potentiellen Neukunden zusammen zu bringen”, so Saskia Heubing ab-
schliefend. | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Saskia Heubing

Tel.: 0231 - 2222 4732
s.heubingl@nordwest.com

SO FUNKTIONIERT'S:

1. Unterzeichnung der Erklarung zur
Teilnahme an der Rahmenvereinbarung

2.Bereitstellung Ihrer Adressen (alle
gangigen Formate, z.B. Excel, Access,...)

3. Datenbank Audit: Priifung Aktualitat
der Daten. Auf Wunsch: Erstellung
einer Portfolioiibersicht

4.Bereinigung fehlerhafter Daten
(zzgl. Ihrer Zusatzinformation)

5. Auf Wunsch: Adressanreicherung (inkl.
Mitarbeiter-Klasse, Branche, Crefo-Nr.)




Veranderungen im Vertrieb

Neue Gebietsverteilung im Vertrieb
Bau-Handwerk-Industrie (BHI)

Die Gebiete im Vertrieb BHI wurden neu aufgeteilt. Ab sofort gelten folgende Zustandigkeiten.

Klaus-H. Roden
Gebietsverkaufsleiter Nord
Tel.: +49 162 2389258
kh.rodendnordwest.com

Michael BeiBBel
Gebietsverkaufsleiter West
Tel.: +49 162 2389234
m.beisselldnordwest.com

Dan Kollmann
Gebietsverkaufsleiter Ost
Tel.: +49 162 2389243
d.kollmann@nordwest.com

: ° ° °
. [ ] L]
Peter Schneider W°l_fga"9 Dorn . ) '-. : .,
Gebietsverkaufsleiter Mitte Gebietsverkaufsleiter Std : .‘. 5 ..
Tel.: +49 162 2389451 Tel: +49 162 2389242 : . . .
. : ’.. l. °
p.schneider@nordwest.com w.dorn@nordwest.com : ° o ,°

Zudem wurde mit Peter Schneider das Team der Gebietsverkaufslei-
ter erganzt. Peter Schneider ist seit Mai 2019 fir den Bereich Mitte
zustandig. Durch seine Ausbildung Mitte der achtziger Jahre kam er
schon frith mit dem Thema Vertrieb in Berlhrung und vertiefte die-
sen Schwerpunkt in den Folgejahren seiner Berufstatigkeit - auf Han-

INSIDE | NORDWEST

dels- genauso wie auf Herstellerseite. Auf die neue Herausforderung
bei NORDWEST blickt der Gebietsverkaufsleiter gespannt: .Ich freue
mich darauf, all die Handler in meinem Einzugsgebiet kennenzulernen
und gemeinsam mit lhnen Lésungen fir |hre tagliche Arbeit zu ent-
wickeln.” | LD
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NORDWEST-Ladenplanung

Fast so individuell wie lhr Unternehmen

Um auch kiinftig weiterhin Erfolg im stationdren Handel zu haben, spielt neben der individuellen Beratung auch das Thema
Ladeneinrichtung eine entscheidende Rolle. NORDWEST verfiigt iiber ein Team ausgewiesener Experten, das Fachhandels-
partner rund um die Ladenplanung wie auch den Messebau berat.

Um sich ein Bild von der hohen Kompetenz des NORDWEST-Laden-
baus machen zu kénnen, steht den Handelspartnern unter dem Titel
.Ladeneinrichtung nach Ma" ein umfangreicher Katalog mit Gber 250
Seiten Umfang zur Verfligung. Darin werden beispielsweise samtliche
POS-Module ausfiihrlich vorge-
stellt. Vor allem Lésungen rund
um die Exklusivmarke PROMAT
fir die Zielgruppen Werkzeug-
technik, Technischer Handel und
Arbeitsschutz stehen hier im Fo-
Der Kunde erhdlt modernste
Regal- und Warentrager, auf
Wunsch auch mit LED-Technik
versehen. Ein umfassender Beschaffungsservice, eine intelligente
Sortimentsauswahl oder ein individueller Etikettenservice runden das
Angebot fiir den Fachhandelspartner ab.

POS Projekt-Manager Marc Schonmeier weif3: .Die Sortimente und
Leistungen des Fachhandlers missen in der Ausstellung nicht nur zeit-

INSIDE | NORDWEST

.Die Sortimente und Leistungen des Fachhandlers
muissen in der Ausstellung nicht nur zeitgemaf pra-
sentiert werden - die Kunden mussen dariber hinaus
sowohl visuelle wie auch haptische Erfahrungen
kus. machen konnen. Denn nur so bleiben die Produkte

langfristig in Erinnerung.”
MARC SCHONMEIER

gemal prasentiert werden - die Kunden missen dariiber hinaus so-
wohl visuelle wie auch haptische Erfahrungen machen konnen. Denn
nur so bleiben die Produkte langfristig in Erinnerung.”

Die Prasentationslésungen und -module bieten je nach Bedarf und
Zielgruppe vielfaltige Losungen
fir eine ebenso professionelle
wie auch individuelle Warenpra-
sentation. Denn jeder Standort ist
anders und hat spezifische Ge-
gebenheiten, die bei der Planung
bertcksichtigt werden miissen.
Selbstverstandlich fihren die Ex-
perten auch Beratungen vor Ort
durch, .denn fir eine optimale
Ladenplanung muss man sich ein Bild von den rdumlichen Gegeben-
heiten machen”, betont Marc Schonmeier. AnschlieBend werden rea-
listische 3D-Animationen erstellt, damit der Kunde einen Eindruck be-
kommt, wie die kiinftige Ausstellung aussehen kann. Und nach einer
Auftragsvergabe Ubernimmt das Team auch die Einrichtung vor Ort.

Auchbeider NORDWEST-Laden-
planung setzt sich die Digitali-
sierung zunehmend durch. Mit
VR-Brillen hat der Fachhan-
delspartner die Maglichkeit,
virtuell seine neue Ausstellung
zu betrachten. Dariiber hinaus
beschleunigt die Digitalisierung
die Prozesse, denn Planungs-
daten oder Korrekturen kénnen
sofort Gibermittelt und damit in
3D sichtbar gemacht werden.
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Die Beispiele zeigen, wie vielseitig eine PROMAT-Ausstellung sein kann. Fotos: NORDWEST

MESSEUNTERSTUTZUNG

Eine weitere Kompetenz des Teams ist die Unterstitzung bei der
Messeprasenz. Denn fir den PROMAT-Auftritt kénnen die Handler
komplett auf NORDWEST vertrauen. Mit den variablen Modulen l&sst
sich ein Messestand individuell gestalten. Dabei ist es egal, ob es sich
um eine Informations- oder Verkaufsmesse handelt. Dariiber hinaus
bietet NORDWEST seinen Partnern umfangreiche Werbemittelpakete
wie auch PROMAT-Messebekleidung mit individueller Bedruckung.
Schaufensterpuppen zur Prasentation von Arbeitsschutzkleidung,
Beach-Flags oder ein Werkstattwagen fir die Neuheiten-Prasentation
runden das Angebot ab. .Unser Anspruch ist, fir unsere Handelspart-
ner immer den hochsten Aufmerksamkeitsgrad zu erreichen, egal ob
in der Ausstellung oder bei einer Messeprasenz”, so Marc Schonmeier
abschlieBend. | MF

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Marc Schénmeier
Tel.: 0231 - 2222 4713
m.schoenmeierdnordwest.com

Claudia Wagner

Tel.: 0231 - 2222 4718
c.wagner(dnordwest.com

.Ladeneinrichtung nach Maf3“, ein Katalog mit tiber
250 Seiten Umfang.

NORDWEST | INSIDE
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Qualitativ hochwertig

Exklusivmarke PROMAT mit
kostenlosem Content-Angebot

Der Wunsch vieler Fachhandelspartner fiir ihre Exklusivmarke PROMAT ist ein automatischer Prozess,
der einem Arbeit abnimmt und gleichzeitig Produkte im Umfeld des eSHOP erfolgreich prasentiert.
Hier hat NORDWEST zugehort und nach einer praktikablen und einfachen Losung gesucht, damit dieser

Wunsch einfach in Erfiillung geht.

Jetzt ist es soweit. Zusammen mit einem nagelneuen
Produkt aus dem Sortiment der Marke PROMAT geht
NORDWEST an den Start. Die Einbettung von nur einem
Link reicht dabei aus, aktuelle Produktinformationen und
Wissenswertes rund um die Exklusivmarke im eigenen
eSHOP einfach und dauerhaft einzubinden. Das Ziel: Den
Fachhandelspartner fiir seine Marke PROMAT mit qua-
litativ hochwertigem Content zu versorgen - regelmafig
und vollkommen gratis.

AUF DEN INHALT KOMMT ES AN

Neben Fakten im Google Ranking und weiteren Aspekten
fur einen erfolgreichen Online-Auftritt zahlt insbeson-
dere qualitativ hochwertiger Inhalt - Web Content - zu
den Faktoren, die einen Shop erfolgreich machen. Maf3-
nahmen, wie das Sportsponsoring der Marke PROMAT,
unterstUtzen, die Marke und die Website fur die breite
Masse popular zu machen. Der direkte Absprung in die
Handler-eSHOPs ist dabei sicherlich der richtige Weg, um
die Marke im Shop des Fachhandelspartners prominent
zu positionieren. Interessante Produkte, die begleiten-
den Bilder und die entscheidenden Produktdetails und

-eigenschaften sind es, die den richtigen Inhalt liefern.

FUR DEN FACHHANDELSPARTNER

EFFIZIENT GEMACHT

Inhalte, Bilder und Eigenschaften der Produktwelt der
Marke PROMAT sind umfangreich und umfassen viele Be-
reiche. Von chemisch-technischen Produkten, iber Hand-
werkzeuge, Prazisionswerkzeuge bis hin zu Produkten fur
den technischen Handel sowie Betriebseinrichtung. Hier
eine gute Auswahl zu treffen und die notwendigen Infor-
mationen zusammen zu tragen, wird bei NORDWEST in
den unterschiedlichen Bereichen des Produktmanage-
ments erledigt. Ziel ist es zusammen mit dem Produktma-
nagement der entsprechenden Bereiche, dem Team des
eSHOPs sowie des Marketings regelmaBig interessante
und erfolgreiche Inhalte zu prasentieren und dem Fach-
handelspartner ohne Aufwand zentral zur Verfligung zu
stellen. Dabei entscheidend: Der Absprung geht immer in
den eSHOP des Fachhandelspartners. Lediglich die Erst-
installation des Links muss dieser selbststandig vorneh-
men und auch hier gibt es bei Bedarf Unterstiitzung aus
dem Verband.

FUR DEN VERKAUF GEMACHT

Ziel des neuen Services von NORDWEST fiir seine Fach-
handelspartner ist mit Umsetzung der Strategie die
weiterhin erfolgreiche Vermarktung der Exklusivmarke
PROMAT Uber die eSHOPs der Fachhandelspartner. Ver-
figbarkeit, logistische Leistung und das hervorragende
Preis-Leistungsverhaltnis bieten sich an, die Exklusiv-
marke im Online-Geschaft weiter zu pushen. Daftr wird
auch die Schaltung von Google Ad Words genutzt, um
die Werbewirksamkeit der Marke weiter zu unterstit-
zen. Damit der Endkunde bei den Fachhandelspartnern
gleich sieht, dass dieser die Marke PROMAT fiihrt, ist die
Prasenz auf dem Titel genau richtig. Die Kombination
von Abwechslung in der Produktprasentation mit qua-
litativ hochwertigen Inhalten sowie der einfache und si-
chere Prozess der Aktualisierung ohne Mehraufwand des
Fachhandelspartners mit einer kostenlosen Serviceleis-
tung versprechen eine erfolgreiche Umsetzung des Kon-
zepts. Dieses wird allen Fachhandelspartnern der Marke
PROMAT in Kombination mit einem NORDWEST eSHOP
ab September 2019 kostenlos zur Verfigung gestellt. | MR

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Mathias Roppel
Tel.: 0231 - 2222 3301
m.roppelldnordwest.com

Andrea Heynen

Tel.: 0231 - 2222 3353
a.heynen(@nordwest.com
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Exklusivmarke PROMAT

Weiterentwicklungen und Direct-Sourcing
als entscheidender Strategie-Teil

Qualitat und eine grofe Vielfalt von rund 10.000 Artikeln - dafiir steht die Exklusivmarke PROMAT. Seit einigen Jahren wer-
den mittels Direct-Sourcing (internationale Beschaffung) neue Beschaffungswege der Exklusivmarke PROMAT beschritten.
Verantwortlich dafiir sind Michael Rolf, NORDWEST-Geschaftsbereichsleiter Handwerk & Industrie, sowie Stefan Richlick,
NORDWEST-Bereichsleiter Operativer Einkauf & Private Label Management, mit seinem Team. So werden zum einen beste-
hende Sortimente regelmagig iiberpriift und aktualisiert, zum anderen soll es in den Produktbereichen, in denen es derzeit
noch keine PROMAT-Produkte gibt, diese sukzessive eingefiihrt und den Handelspartnern angeboten werden.

INSIDE | NORDWEST



.Die Entscheidung fiir eine internationale Einkaufs-
strategie wurde im Rahmen von DRIVE 2014 getrof-
fen. Zu dieser Zeit lag der Erfolg der Exklusivmar-
ke PROMAT vorrangig in den Handen verschiedener
Importeure. Ziel der internationalen Beschaffung in
Eigenregie ist es, in der Wertschopfungskette effizi-
enter zu werden und selbstandig neue Wege fir die
Exklusivmarke PROMAT beschreiten zu konnen. Fer-
ner gelingt es uns auf diesem Weg fir unsere Fach-
handler eine attraktivere Preisstellung zu erreichen,
was die Exklusivmarke PROMAT fir unsere Partner
noch interessanter macht”, erldutert Michael Rolf
die vergangene Entwicklung. Stefan Richlick ist seit
2014 bei NORDWEST tatig und leitet seitdem den
Bereich Operativer Einkauf & Private Label Manage-
ment im Geschaftsbereich Handwerk & Industrie.
Durch seine Berufserfahrung konnte er schon ver-
schiedene Kontakte weltweit kniipfen und das Sour-
cing bei NORDWEST erfolgreich umsetzen und legte
gemeinsam mit seinem Team von 2014 bis 2016 den
Grundstein fir die weiteren Aktivitaten, vergroferte
das Netzwerk an vertrauenswirdigen Partnern und
Lieferanten und konnte damit eine Vielzahl an Her-
stellern flir NORDWEST gewinnen: von Osteuropa,
tber Indien bis Asien.

AUSBAU DER PRODUKTPALETTE

So werden neue Produktgruppen und Produkte, wie
zum Beispiel die Hybridknarre [siehe News Seite
32), eine neue Range an Werkstattwagen mit pas-
sendem Modularsystem fiir Schubladeneinlagen
oder auch neue Werkstattleuchten, durch die neuen
Strukturen gemeinsam mit Lieferanten entwickelt.
.Dieser Schritt kommt bei unseren Handlern her-
vorragend an, da zum einen die Entwicklung der

Seit 2017 partizipiert auch der
NORDWEST-Stahlbereich am
Direct-Sourcing. Hier gibt es mitt-

lerweile eine Vielzahl an Liefe-
ranten, auf die der Stahlverbund
PHOENIX zuriickgreifen kann.

Produkte tiberzeugt, aber auch deren sehr gute Qua-
litat", weifl Michael Rolf zu berichten, .uns ist wich-
tig, ein hervorragendes Preis-Leistungs-Verhaltnis
zu gewahrleisten bei gleichbleibend hoher Qualitat.”

WEITERENTWICKLUNG DER

EXKLUSIVMARKE PROMAT

Mit verschiedenen MafBnahmen entwickelt der
Bereich Handwerk & Industrie derzeit die Marke
PROMAT weiter. Neben Marketingmafnahmen, wie
dem Sponsoring der deutschen Herren-Handball-
nationalmannschaft, u.a. auch zur diesjahrigen
Handball-WM, oder einer eigenen PROMAT-Website,
www.nordwest-promat.com, wird auch personell
weiter bei NORDWEST dafiir aufgestockt. So ver-
starkt sich der Bereich mit einem Qualitatsmanager
sowie einem Mitarbeiter fir den PROMAT-Waren-
vertrieb. Dieser wird im direkten Austausch mit den
Verkaufern der Fachhandelspartner direkt vor Ort
als Ansprechpartner fur die Exklusivmarkenpro-
dukte zur Verfugung stehen. .Den Erfolg unserer
Exklusivmarke treiben wir als NORDWEST uner-
mudlich voran, denn nur wenn es uns gelingt unsere
Fachhandler und deren Kunden von der Innovations-
kraft, dem exzellenten Preis-Leistungsverhaltnis
mit sehr hoher Qualitdt unserer PROMAT-Produkte
zu begeistern und zu Uberzeugen, sind wir und
unsere Fachhandler gemeinsam erfolgreich. Dass
dies mit einem entsprechenden Aufwand verbunden
ist, nehmen wir gerne in Kauf. Wir haben damit aber
die Weiterentwicklung von PROMAT in den eigenen
Handen. Dies wird letzten Endes erfolgreich auf die
Exklusivmarkenstrategie im Sinne unserer Fach-
handelspartner einzahlen”, so Michael Rolf und
Stefan Richlick abschlieBend. | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei

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

Stefan Richlick

Tel.: 0231 - 2222 4610
s.richlick@nordwest.com

NORDWEST | INSIDE
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- "berelchslelfer Handwerk & Industrle .unser Zlel mit den Werkzeugen
der Exklusivmarke PROMAT ist eine splrbar optimierte Anwendung.
Das beinhaltet ergonomisches Arbeiten gepaart mit erheblicher Zeit-
ersparnis.” Mit dieser ist ein Werkzeugwechsel nicht mehr notwendig.
Bis zu 900 Schrauben kdnnen mit dem voll geladenen Akku bearbeitet
werden - dieser hat eine Konstanz von rund drei Stunden. Nach ledig-
lich 45 Minuten Ladezeit ist der Lithium-lonen-Akku wieder voll ein-
satzbereit, nach nur einer halben Stunde sind bereits 80 Prozent der
Leistung erreicht.

.Mit dieser Neuentwicklung gelingt es uns zudem, unseren Handels-
partnern ein echtes Alleinstellungsmerkmal im Wettbewerb anzubie-
ten, da die Ratsche der Marke PROMAT exklusiv bei diesen erhaltlich

“sein wird”,

arkt Die
] &md Losen von Schrauben um das 10 bis

erlautert der Geschaftsbereichsleiter abschliefend, ,wir

setzen damit bei der Exklusivmarke PROMAT auf Innovation und Zu-
verlassigkeit und differenzieren unsere Handler und uns weiter vom
Wettbewerb.” | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Michael Rolf

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

NOR



20 Jahre Schweif3ipunkt SAW GmbH

Jubilaumsveranstaltung mit Familien-
charakter in der Hauptstadt Berlin

Zwanzig Jahre erfolgreiche Entwicklungund Ausbau fiir Fach-
handelspartner mit dem Schwerpunkt Schweifitechnik sind
ein guter Grund, im NORDWEST-Jubildumsjahr ein weiteres
Jubildum gebiihrend zu feiern. Gemeinsam mit Mitgliedern
und Lieferanten hatte die diesjdhrige Mitgliederversamm-
lung vom 14. bis 16. Juni in Berlin den passenden Jubildums-
charakter. Ausgehend von den urspriinglichen elf Mitglie-
dern sind es nunmehr 29, die gemeinsam mit den Gasten der
Veranstaltung einen familidaren und festlichen Charakter
gaben.

AUF DIE GEMEINSCHAFT KOMMT ES AN

Speziell Schweiflpunkt SAW GmbH Geschaftsflihrer Hartmut Unger
konnte sich Uber die vielen Glickwiinsche und den positiven Zuspruch
seines Einsatzes in den letzten zwei Jahrzehnten freuen.

Yon Anfang an stand fir uns fest, dass wir gemeinsam durch die Werte
des Zusammenhalts und dem Miteinander etwas bewegen und aufbau-
en wollten. Das haben wir geschafft. Der Umsatz hat sich verzehnfacht
und die Gruppe ist auf 29 Mitglieder gewachsen. Den Schwei3punkt ma-
chen die Loyalitat und die Gemeinschaft aus. Das soll auch so erhalten
bleiben. Es ist nicht die Einzelkampfermentalitat, die uns in die Zukunft
bringt. Im Fokus stehen die partnerschaftliche Zusammenarbeit mit
den Lieferanten sowie die Themen Digitalisierung, Automatisation und
Service, um die Zukunft des Schweif3fachhandels zu sichern. Diese Auf-

INSIDE | NORDWEST

gaben werden wir gemeinsam mit der NORDWEST Handel AG osen”,
erklarte Hartmut Unger mit Blick in die Zukunft der Leistungsgemein-
schaft.

Zukunftsorientiert gaben sich auch die Themen der Mitgliederversamm-
lung. Neuheiten und Produktinformationen rund um das Schwei3en
waren ebenso auf der Agenda wie Marktbewertungen und das wichtige
Thema eCommerce, zu dem das Team von NORDWEST entscheidende
Aspekte vortragen konnte.

UMFANGREICHES JUBILAUMSPROGRAMM

Das Programm war fir alle Mitglieder und Beteiligten an dem Jubila-
umswochenende vielfaltig geplant. Neben der intensiven und dem An-
lass entsprechenden Mitgliederversammlung mit Jubildumscharakter
gab es fir die Familienmitglieder eine Besichtigung des Schloss Char-
lottenburg. Am Abend gab es bei bestern Sommerwetter eine wunder-
bare Dampferfahrt auf der Spree. Hier konnten alle Gaste die Facetten
der Hauptstadt vom Wasser aus betrachten und die tolle Atmosphare bei
guten Gesprachen und kulinarischen Highlights geniefen.

Auch das Programm am Samstag konnte iberzeugen. So stand eine
grofe Berlin-Tour ebenfalls auf der Agenda wie eine ganz spezielle Fih-
rung und Besichtigung des ehemaligen Flughafens Tempelhof. Hier gab
es interessante Einsichten in Historie und Architektur, gekonnt und un-
terhaltsam von einem engagierten und begeisternden Fachmann vorge-
tragen. Das Abendprogramm war dann passend zum Jubildum in einer



der bekanntesten Locations der Hauptstadt vorgesehen: dem Friedrich-
stadtpalast. Hier gab es neben weiteren kulinarischen Highlights selbst-
verstandlich auch eine grofle Revue, die den Tag mit der .Vivid Grand
Show - einer Liebeserklarung an das Leben” beendete.

BLICK NACH VORNE

NORDWEST-Produktmanager Sebastian Hilge fasste das 20. Jubildum
der Schwei3punkt SAW GmbH fokussiert zusammen: .Es war ein grof3-
artiges Wochenende, bei dem es darum ging, die Leistungen der Mit-
glieder zum 20. Geburtstag zu feiern. Es war eine rundum gelungene
Veranstaltung, in der neben den fachlichen Themen die zukunftsorien-
tierte Planung nicht zu kurz kam und bei der in vielen sehr personlichen
Gesprachen deutlich wurde, wie homogen und familiar der Schweif3-
punkt aufgestellt ist. Beste Voraussetzungen flr die weitere, zielgerich-
tete und auf Zukunft ausgerichtete erfolgreiche Zusammenarbeit”. | MR

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Sebastian Hilge
Tel.: 0231 - 2222 4042
s.hilge@nordwest.com

Die Mitgliederversammlung vom 14. bis 16. Juni 2019 in Berlin stand ganz im
Zeichen des 20. Geburtstages. V. li. nach re.: Dan Kollmann, Gebietsverkaufs-
leiter NORDWEST, Sebastian Hilge, Produktmanager Schweilen NORDWEST,
Hartmut Unger, Geschaftsfiihrer Schweilpunkt SAW GmbH.
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Orientierung im Arbeitsschutz 7/

KOMPASS-Gruppe

10 Jahre Orientierung
Im Arbeitsschutz

Im NORDWEST-Jubildumsjahr kann auch die KOMPASS-Gruppe (Orientierung im Arbeitsschutz) einen runden
Geburtstag feiern: vor zehn Jahren kamen potentielle NORDWEST-Arbeitsschutzhandler zusammen, um die
Mdglichkeiten einer Zusammenarbeit im Arbeitsschutz unter dem Dach von NORDWEST abzustimmen. Noch heute
sind vier der Griindungsmitglieder aktiv dabei, neun Handler arbeiten insgesamt in der Gruppe.

.0Ob ein gemeinsamer Messestand zur Weltleitmesse im Arbeits-
schutz A+A in Disseldorf, erfolgreiche Konzepte wie der Safety
Check oder ein gemeinsamer Katalog, der jahrlich erscheint -
die Partner der KOMPASS-Gruppe haben die Bedarfe des Marktes
im Blick und engagieren sich daftir. Wir von NORDWEST freuen
uns, die Aktivitdten regelmafig zu begleiten und zu unterstit-
zen”, erlautern Yvonne Weyerstall, NORDWEST-Bereichsleite-
rin Technischer Handel & Arbeitsschutz, und Anja Hermann,
NORDWEST-Kompetenzfeldleiterin Arbeitsschutz, die die Grup-
pengrindung 2009 mitinitiiert haben.

TEILNEHMER DER KOMPASS-GRUPPE
* G. Elsinghorst Stahl und Technik GmbH /Bocholt
e Glnther Fachhandel GmbH & Co. KG/

Bad Neustadt an der Saale

Mowius GmbH/Hamburg

Industriebedarf Niemann-Laes GmbH/Lineburg
Piel Die Technische Grofhandlung GmbH /Soest
Karl Dengler GmbH/Frankfurt am Main
Hugo Roth GmbH, Wilnsdorf
JG John Glet Arbeitsschutz GmbH/Hannover

e Christ Arbeitsschutz GmbH, St. Ingbert

Am 16. August 2019 beging die KOMPASS-Gruppe ihr Jubildum
gebiihrend mit einer Abendveranstaltung: rund 100 Gaste aus
dem Kreise der Handler und Lieferanten feierten gemeinsam bei
einer Schifffahrt rheinabwarts von Diisseldorf nach Duisburg, wo
das Feuerwerk ,Ruhrort in Flammen™ angesteuert wurde.

Mehr zu KOMPASS, dem Messeauftritt auf der diesjahrigen A+A in
Disseldorf und den Feierlichkeiten zum Jubildum erfahren Sie in
der kommenden Ausgabe der NORDWEST News. | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei

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

Anja Hermann

Tel.: 0231 - 2222 4130
a.hermann(@nordwest.com
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NORDWEST-Arbeitsschutz

Einmaliges Schulungsangebot
in der Verbandslandschaft

NORDWEST ergéanzt sein Schulungsangebot fiir Handelspartner im Bereich Arbeitsschutz, ab Herbst werden neue
Sachkundelehrgange angeboten. Das Novum: in der Verbandslandschaft ist dieses Angebot bisher einmalig.

JAufgrund der groBlen Nachfrage zum Lehrgang PSA-Fachberater
NORDWEST sowie zu weiterfiihrenden Schulungen im Arbeitsschutz,
haben wir uns entschieden das Schulungsangebot im Bereich PSA
um neue Bausteine zu ergénzen”, so Yvonne Weyerstall, NORDWEST- []UA“F'HERUME.

Bereichsleiterin Technischer Handel & Arbeitsschutz. So bietet DEE SlE WElTERBR|NET
NORDWEST ab Oktober erstmals Sachkundelehrgénge zu folgenden

Themen an:

Sachkundelehrgang PSA

PSAgA [PSA gegen Absturz)
e Atemschutz

e Gehorschutz

e Chemikalienschutz

Begleitet werden die Schulungen, wie auch der PSA-Fachberater-
Lehrgang NORDWEST, durch die PSA-Unternehmensberatung Korb.
.Wir haben uns in Richtung der Handelspartner dazu entschieden,
mit einer SafetyCard zu arbeiten - dem Ausbildungsnachweis Uber

alle vier Schulungen, mit Giltigkeitsplakette fiir den entsprechenden
Sachkundelehrgang”, so Yvonne Weyerstall.

ABLAUF UND DETAILS

Der Sachkundelehrgang PSAgA findet an zwei Tagen bei dem Unter-
nehmen MAS in Drolshagen statt. Die weiteren Sachkundelehrgange
werden an aufeinanderfolgenden Tagen bei NORDWEST in Dortmund
durchgefiihrt, so dass sich auch eine zusammenhangende Schu-
lungsreihe mit mehreren Themen buchen lasst.

SafetyCard

Voraussetzung flr eine Teilnahme ist der PSA-Fachberater. Nach Gaprister FA-F et siee NORCWEST

dieser wird ein Zertifikat ausgestellt sowie die SafetyCard mit der

Gultigkeitsplakette fir den entsprechenden Sachkundelehrgang. Die
Sachkundelehrgange haben jeweils eine Giiltigkeit von zwei Jahren.

.Wir freuen uns im Bereich der Weiterbildung unseren Handelspart-
nern - gegenlber ihren Wettbewerbern - einen weiteren Vorteil zu
bieten”, so Yvonne Weyerstall abschlieBend. | LD

SafetyCard &

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Anja Hermann S E e ALERSERIT

Tel.: 0231 - 2222 4130
a.hermann@nordwest.com

INSIDE | NORDWEST



Neuer Service der KOMPASS-Gruppe

Safety Rent:
Geblase-Atemschutz zum Mieten

Ab Oktober haben NORDWEST-Handelspartner der KOMPASS-Gruppe fiir ihre Kunden einen neuen, in der Branche
einzigartigen Service im Angebot: CleanSpace Ultra-Atemschutzgerate zum Mieten.

.Unsere Handelspartner konnen ihren Kunden damit mehr Flexibilitat bieten
und auch die Anschaffungskosten reduzieren sich damit deutlich”, berichtet Anja
Hermann, NORDWEST-Kompetenzfeldleiterin Arbeitsschutz. Die Handelspartner

setzen sich mit dem Angebot zudem weiter vom Wettbewerb ab.

PRAKTIKABLE UND SICHERE ANWENDUNG

Der Mietservice gestaltet sich individuell nach den Wiinschen der Kunden hin-
sichtlich der Dauer und der Kostenoptimierung, der Mindestmietzeitraum liegt
bei einer Woche. Gemietet werden kann die Geblaseeinheit, bendtigtes Zubehor

ist separat zu erwerben. Die Masken werden nach den Einsadtzen durch einen

KOMPASS-Partner fachgerecht hygienisch aufbereitet.

CLEANSPACE ALS ETABLIERTER GEBLASE-ATEMSCHUTZ

CleanSpace-Atemschutzgerate sind fir die einfache, schnelle Verwendung kon-

zipiert. Sie beinhalten weder Akku-Gurtel, noch Schlauche oder Kabel, so dass
sich nichts verhaken kann und die Bewegungsfreiheit uneingeschrankt bleibt.
Eine Betriebsdauer von bis zu acht Stunden ist moglich. Einsatzgebiete sind die

Beseitigung von Asbest und Blei, der Umgang mit Chemikalien und Infektions-

erregern. | LD

ABLAUFPLAN

of~]ofola]ofn]

Nehmen Sie Kontakt zum Safety-Rent-Partner auf
www.kompass-arbeitsschutz.de...

Der Safety-Rent-Partner erstellt ein Angebot und stellt den Mietvertrag fir das/die
Gerat/Gerate zur Verfligung. (Gebldse: Mindestlaufzeit fiir Vermietung 1 Woche)
Das Zubehor ist kauflich zu erwerben (Filter, Maske, etc. je nach Anwendung)

Bestellung des/der Gerates/Geréte beim Safety-Rent-Partner. Riicksendung
des ausgefiillten und unterschriebenen Mietvertrages. Bitte das Zubehor nicht
vergessen! Bitte beachten Sie, dass das Zubehor kauflich zu erwerben ist!

Der Versand erfolgt zum Wunschtermin (Gerat und Zubehér liefern wir

unabhéngig in separaten Paketen). Das/die Gerat/Gerdte kommen hygienisch
verpackt in einer Transportbox zu lhnen.

Fakturierung der Kaufartikel und der Mietpauschale.

Schneller und effizienter Einsatz der Gerate in Ihrem Unternehmen.

Der Mietzeitraum endet.
Abholung des/der Gerates/Gerate gemal Mietvertrag in der Transportbox.

Die Reservierung eines weiteren Mietzeitraumes nehmen wir gern entgegen!

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Anja Hermann

Tel.: 0231 - 2222 4130
a.hermann@nordwest.com

P
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l"_' www.meine-wartung.de

meine-wartung.de

Unternehmen sind in der Pflicht, wartungsrelevante Produkte regel-
maBig prifen zu lassen. Um sie zu unterstiitzen, hat NORDWEST fir
seine Fachhandelspartner das digitale Service-Tool www.meine-war-
tung.de entwickelt: ein professionelles Wartungsmanagement fir
wiederkehrende Priifungen mit enormer Prozesserleichterung. Zum
Schutz, zur vorbeugenden Instandhaltung und zur Vermeidung von
kostenintensiven Ausfallzeiten konnen in dem Tool Priftermine (inkl.
Benachrichtigungsfunktion] detailliert geplant und zusammengefasst
werden. www.meine-wartung.de beinhaltet alle Merkmale, die hierfir
wichtig sind.

Mit einem umfangreichen Release im Juni 2019 wurden u.a. die Optio-
nen zur Durchfiihrung von Online-Prifungen, digitalen Unterschriften
und der Verwaltung von externen Priifdiensten implementiert. Ferner
wurde die Oberflache optimiert und moderner gestaltet. Um die bis-
herigen Webinare zukiinftig auch als Offline-Schulung zur Verfligung
zu stellen, werden aktuell Videosequenzen fir z.B. die Zuordnung der
Prifmittel und der Kundenanlage gestaltet.

INSIDE | NORDWEST

www.meine-wartung.de

Video erganzt digitales
Wartungsmanagement

NORDWEST hat ein Wartungs-Video fiir das Service-Tool www.meine-wartung.de
produziert, um die Fachhandelspartner bei der Vermarktung in Richtung End-
kunden zu unterstiitzen. In einem verstandlichen und frischen Design werden der
Mehrwert und die Anwendungsgebiete erlautert. Den Nutzern des Service-Tools
wird das Video exklusiv und kostenfrei zur Verfiigung gestellt.

.Das Tool kommt sehr positiv bei unseren Handelspartnern und
deren Endkunden an”, freut sich Yvonne Weyerstall, NORDWEST-
Bereichsleiterin Technischer Handel & Arbeitsschutz, .wir sind der
festen Uberzeugung, dass unsere Handelspartner durch das War-
tungs-Video eine grofle Unterstitzung bei der Vermarktung des
Service-Tools erfahren.” |

Fiir weitere Informationen zu den Themen
Wartungs-Video, Newsletter, Webinare,
Test-Zugange etc., kontaktieren Sie bitte den
Support fiir www.meine-wartung.de unter:

Telefon: +49 231 2222 3510
E-Mail: helpdesk@nordwest.com



Schulungen fur die Handelspartner

NORDWEST vor Ort bei Hefele

Im Juni stellte NORDWEST den Mitarbeitern des Fachhandelspartners
Hefele das Service-Tool www.meine-wartung.de zur Dokumentation
von Prif- und Wartungsfristen vor. Bei einer zentralen Veranstaltung + '''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''
am Standort Plattling schulte NORDWEST durch das System. Detail- :

lierte Informationen fir den Endkunden gibt die, auf NORDWEST-
Fachhandelspartner individuell zugeschnittene, Broschiire ,War-

Sie mdchten auch vor Ort geschult werden?
Weitere Informationen erhalten Sie bei

tungssicherheit auf einen Klick™. Weitere Informationen gab es zu der Nik Schénhoff
App NIS-Touch 2.0 fir das NORDWEST-Informationssystem (N.I.S.] Tel.: 0231 = 2222 4111
inklusive der praktischen Funktionen der Artikelbestellung und des n.schoenhoff@nordwest.com

Flyer-Generators. Aulerdem wurden die Teilnehmer zu den Themen : :
Ausgabeautomaten (eVEND] und Scanner (eScanning) geschult. |

Sichere Turen immer
und uberall

SALVADITA® Fingerschutzsystem
Der neue und patentierte Fingerschutz fir Tiiren
in Schulen, Kindergarten und fur zu Hause.
e schitzt die Finger bei

heftigem SchlieBen der Tiir
e wird nur bei heftigem

? SchlieBen der Tur aktiviert w @‘q
[=——="=

e gepriifte Haltbarkeit <vaod

ELTON B.V. Zweigniederlassung Bremen

An der Autobahn 35a | 28876 Oyten | Deutschland
Telefon +49 (0) 4207 / 79 34/ 35 | Fax +49 (0) 4207 / 76 60
eMail: ellen@elton-bv.de | www.elton-bv.de



Herzlich willkommen!
+

Katalogschulung INTECH :
Der Industrieausrister 4. Auflage

Die Teilnehmer der Katalogschulung in Dortmund.

Der Industrieausruster 4. Auflage

Katalogschulungen fur Fachhandler
der INTECH-Gruppe

Seit dem Friihjahr ist der neue Fachkatalog , Der Industrieausriister” der von NORDWEST initiierten Leistungsgemeinschaft
InTECH erhaltlich. Die vierte Auflage bietet, neben mehr Artikeldaten als im Vorgangerkatalog, ein frisches, neues Design,
mit dem die Nutzerfreundlichkeit noch einmal gestiegen ist.

NORDWEST organisierte Katalogschulungen an zwei Terminen  Thema der Services- und Dienstleistungen im Bereich der Schlauch-
in Dortmund und Dresden fir den Innen- und AuBlendienst der und Armaturentechnik sowie Gummi-, Dichtungs- und Kunststofftech-
INTECH-Handler - Gber 80 Personen und 14 Referenten nahmen daran  nik, welche innerhalb der Gruppe abgebildet und ausgetauscht wer-
teil. NORDWEST stellte einleitend das neue Layout, die Besonderhei-  den, durch die INTECH-Partner Benien und ProTec vorgestellt.

ten und zusatzliche Vertriebsunterlagen zum Katalog vor. Seitens der

Industrie nahmen die Lieferantenpartner Norres, ContiTech, Riegler,  Seitens der Handler wurde sowohl der Mix aus Handler-, Lieferanten-
Tesa, OKS und Weicon teil, um tber die Neuheiten und Anwendungs-  und NORDWEST-Beitragen, als auch die regionale Nahe der Veran-
gebiete der Sortimente im Katalog zu referieren. Ferner wurde das  staltungen, als sehr gut bewertet. |

INSIDE | NORDWEST
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Erhaltlich ist der neue Fachkatalog ab sofort
bei allen Partnern der INTECH-Gruppe.
Exemplare sind bestellbar unter
www.intech-gruppe.de oder bei

Yvonne Weyerstall
y.weyerstallldnordwest.com.

Schulungsimpressionen
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ObjektSecur by NORDWEST

App erweitert und verbessert

Seit etwa drei Jahren stellt NORDWEST seinen Fachhandelspartnern zur aktiven Kundenbindung die
App ObjektSecur zur Verfiigung. Die App ermadglichte bis dato die Kalkulation von Produkten zur nach-
riistbaren Sicherheit an Tiiren. ,Von Anfang war uns bewusst, dass eine Konzentration allein auf den Be-
reich Tiir nicht ausreichend ist. Wir haben deshalb in den vergangenen Monaten deutlich optimiert und
jetzt praktisch eine neue App auf die Beine gestellt”, berichtet Siegfried groBe Sextro, Bereichsleiter

Bau bei NORDWEST.

Zum 1. Juni wurde die neue App ObjektSecur freige-
schaltet. Die wichtigste Neuerung ist, dass die App nun
neben dem Bereich Tur auch die Sortimente Fenster,
Wertsicherung und Wohnraumsicherung enthalt. Bei den
Fenstern wird die mechanische ebenso wie die elektroni-
sche Sicherheitstechnik abgedeckt. Rollladentechnik und
Luftungssysteme runden das Sortiment ab. Die Wertsi-
cherung beinhaltet Tresore, Schlisselkasten etc. und die
Wohnraumsicherung greift die Themen Warnmelder und
Videotechnik auf. .Damit ist das Ende der Fahnenstange
aber natirlich noch nicht erreicht. Wir wollen unser Pro-
duktangebot sukzessive weiter
ausbauen”, betont Siegfried grofe
Sextro. Dass die Uberarbeitete
App ein neues Design erhielt,
neue Funktionalitaten und auch
eine Volltextsuche, versteht sich
fast schon von selbst.

AKTIVE KUNDENBINDUNG

Als Nutzer der App sieht Siegfried grofle Sextro vor al-
lem kleinere Handwerksbetriebe. Denn die Idee dahinter
ist, dass Fachhandelspartner die App erwerben und sie
ihren wichtigen Handwerkerkunden zur Verfiigung stellen.
Dies ist einerseits aktive Kundenbindung. Zugleich sieht
der Fachhandler aber auch genau, wie sich die Umsatze
mit seinem Kunden entwickeln, denn die bendctigten Arti-
kel werden natirlich tber ihn geordert. Nach wie vor ist
der Schwerpunkt der serverbasierten App die Kalkulation
von Produkten zur nachristbaren Sicherheit. Mit der App
konnen die Handwerker bei ihren Kunden schnell und un-
kompliziert Angebote erstellen, die als PDF versandt oder
ausgedruckt werden. Jederzeit hat der Verarbeiter die
Madglichkeit, die Angebote nachtraglich zu andern und zu
individualisieren. Dariiber hinaus kann er ein eigenes Fa-
voriten-Sortiment anlegen.

Eine Produktvorauswahl mit sicherheitsrelevanten Artikeln
erfolgte bereits durch NORDWEST. Allerdings sind dies nur
Basisvorschldge. Weitere Produkte kann der Fachhandels-
partner leicht mittels einer Excel-Datei selbst hinzufiigen.

.Damit ist das Ende der Fahnen-
stange aber natirlich noch nicht
erreicht. Wir wollen unser Pro-
duktangebot sukzessive weiter
ausbauen.”

SIEGFRIED GROSSE SEXTRO

KUNDENINDIVIDUELL

Der Handwerker kann die App nach seinen Bedurfnissen
weiter individualisieren. So hat er die Mdglichkeit, bei-
spielsweise seine Stammdaten, sein Logo wie auch seine
Stundenverrechnungssatze mit einzupflegen. Auch kann
er Projekte einzeln anlegen und spater bearbeiten. Und
nicht zuletzt wird die Funktion der App durch einen Ka-
talog mit vielen zusatzlichen Informationen zu einzelnen
Produkten unterstitzt.

Interessant ist die App vor allem fir Handwerker, die im
taglichen Privat- oder Kleinkundengeschaft tatig sind. Die
Kosten flr den Erwerb und die
Ersteinrichtung der App belau-
fen sich fir den Fachhandler auf
einmalig 700 Euro. Hinzu kommt
eine jahrliche Pauschale in Hohe
von 800 Euro fir die Nutzungs-
rechte. Mit dieser Investition er-
halt der NORDWEST-Partner die
Maglichkeit, beliebig viele seiner
Handwerkskunden tber die App an sein Haus anzubinden.
.Im Prinzip haben wir mit dieser App eine kleine Hand-
werkersoftware” entwickelt, die eine echte Alternative zu
vielen anderen Kalkulationsprogrammen ist. Von daher
sind wir Uberzeugt, unseren Fachhandelspartnern ein ex-
trem attraktives Instrument zur Kundenbindung anzubie-
ten”, so Siegfried grofe Sextro abschliefend. | MF, Foto:
NORDWEST

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Siegfried grofle Sextro

Tel.: 0231 - 2222 4211
sgr.sextrodnordwest.com
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Schnelllebiges Geschaft

Fensterbank-Konfigurator bringt

markanten Fortschritt

In der Baubranche gilt der Einkauf und Verkauf von Fensterbdnken als ein sehr schnelllebiges Geschéaft. Kundenindividuelle
BemafBung und viele unterschiedliche Auspragungen, wie die Farbgebung, lassen eine grofie Vielfalt zu. Die individuellen
Wiinsche sind nicht immer auf Lager, das Gebaude ist eingeriistet und der Auftraggeber erwartet eine umgehende und piinkt-
liche Lieferung seiner spezifischen Fensterbank. Dadurch entsteht ein Zeitdruck, bei dem derjenige Fachhandler den Zu-
schlag erhalt, der innerhalb kurzer Zeit ausnahmslos alle Anforderungen des Auftrages erfiillt.

EINFACHE LOSUNG FUR DEN FACHHANDLER

Was bislang oftmals nur grofe Fachhandler leisten konnten und
mittlere und kleinere Handler vor eine Herausforderung stellte, soll
durch eine neue und effiziente Losung fir alle Fachhandelspartner
gemeinsam mit NORDWEST mit dem Ziel geldst werden: Eine ein-
fache und verlassliche Bestellung von kundenindividuellen Fens-
terbanken in einem geforderten Zeitfenster zu erfiillen. Als Partner
empfahl sich RBB Aluminium-Profiltechnik AG. Das Unternehmen
aus Wallscheid in der Eifel hatte die BedUrfnisse der Handler bereits
vor Jahren erkannt und in ein modernes Dienstleistungszentrum in-
vestiert. Gleichzeitig stand die Entwicklung eines effizienten Fenster-
bank-Konfigurators weit oben auf der Prioritatenliste. So erganzte
NORDWEST mit einer groflen Anzahl von Fachhandelspartnern mit
den angesprochenen Bedarfen sowie einer direkten Fakturierung das
Angebot von RBB Aluminium.

ZIELGERICHTETE PROZESSE ERLEICHTERN BESTELLUNG

Das Projektteam, bestehend aus RBB Aluminium und NORDWEST,
hatte den hohen Nutzwert einer eigenstandigen Online-Ldsung im
Blick. Durch viele Erfahrungsberichte wussten die beteiligten Unter-
nehmen, worauf es dem Handwerker vor Ort ankommt und welche
Kriterien fur eine erfolgreiche Bestellung den Ausschlag geben. Dazu
gehoren neben dem umfangreichen Produktportfolio auch die ange-
botene Qualitat, die kurzfristige Lieferung und ein unkomplizierter
Bestellprozess. Ebenfalls entscheidend: Die Hohe der Versandkosten

b
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direkt im Bestellvorgang abzubilden, so dass der Kunde in allen Be-

reichen luickenlos informiert ist.

ALLE VORTEILE AUF EINEN BLICK

Das Ergebnis des Ubersichtlichen und einfach zu bedienenden Fens-
terbank-Konfigurators weif3 zu Uberzeugen. Die Bestellung erfolgt
Uber das NORDWEST Extranet N.I.S., Uber das der Konfigurator zu
erreichen ist. Dadurch ist eine direkte und sichere Abrechnung Uber
die NORDWEST Handel AG garantiert. Bei der Anlieferung kann der
Kunde zwischen zwei Alternativen wahlen: Entweder die Direktliefe-
rung an den Handwerker oder an den Fachhandelspartner. Beides er-
folgt fertig zugeschnitten bundesweit innerhalb von nur 48 Stunden.
Dabei kann der Kunde zwischen finf Farben in 20 Ausladungen und
zwei Tropfkanten wahlen. Fir die optionale Lieferung von RAL-Farben
werden 15-20 Arbeitstage angesetzt. Zusatzlich kann der Kunde ent-
scheiden, ob jeder Zuschnitt mit einem abziehbaren Etikett mit Objekt-
information versehen werden soll. Damit ist eine einfache Zuordnung
bei der Montage moglich. Gleichzeitig ist jede Artikelauswahl mit einer
detaillierten Information und Bildern zum Produkt versehen. Bei den
Versandkosten gibt der Fensterbank-Konfigurator direkt die dadurch
entstehenden Kosten aus, so dass der Kunde mit dem entsprechen-
den Endpreis kalkulieren kann. Damit liefern RBB Aluminium und
NORDWEST eine Komplettlosung, die bei der Zielgruppe keine Wiin-
sche Ubriglasst und gleichzeitig einen einfachen Bestellprozess und
eine zligige Lieferung beinhaltet. | MR

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Stefan Thiel
Tel.: 0231 - 2222 4201
s.thieldnordwest.com

Siegfried grofle Sextro
Tel.: 0231 - 2222 4211
sgr.sextroldnordwest.com

Siegfried grofle Sextro, Bereichsleiter Bau, Uwe von
den Hoff, Vertriebsleiter RBB Aluminium, und Stefan
Pesch, Leitung EDV bei RBB Aluminium, arbeiteten
gemeinsam am Fensterbank-Konfigurator.



Die Zentrale von RBB Aluminium

Das inhabergefiihrte Unternehmen aus Wallscheid in der Eifel ist seit iber 30 Jahren erfahren

in der Verarbeitung von Aluminiumprofilen. Fast 200 Mitarbeiter erstellen in zwei Geschaftsbe-

reichen tber 3.000 individuelle Aluminiumprofile fir namhafte Unternehmen aus unterschied-
PROFILTECHNIK lichen Branchen. Im Bereich Systemprodukte fokussiert man sich auf die Produktion von Fens-
terbanksystemen, Regenschutzschienen und Zubehér. In diesem Bereich hat die NORDWEST

Handel AG seit 2018 eine erfolgreiche Kooperation gestartet.

FUR DIE SCHNELLE, EINFACHE UND
SICHERE 1-PERSONEN-MONTAGE

Layher Steigtechnik — neben Fahrgertisten
und Leitern fiir Industrie und Bauhandwerk bieten
wir zudem ein umfassendes Seminarangebot.
Erleben Sie auf der BAUMA im Rahmen unseres
Messemottos Sicherheit Inklusive auRerdem den
neuen SoloTower — das kleine Fahrgertist, das
schnell, sicher und einfach von nur einer Person
auf- und abgebaut werden kann.

www.layher-steigtechnik.com

Layher.

Die Steigtechnik.




base pro

Preisabfangjager
In der Haustechnik

Dort, wo es in Verhandlungen besonders preissensibel zugeht, zum
Beispiel im Objektgeschaft, unterstiitzt die NORDWEST-Haustechnik
ab sofortihre Handelspartner mit der neuen Marke base pro.

Vier Sortimente gibt es bereits: Wannen, Keramik, Armaturen und Badmdbel. Ab
2020 folgen noch Accessoires, Badheizkorper, Duschabtrennungen und Brausen.
.Mit unserer Exklusivmarke delphis lief} sich bislang nicht die unterste Preisstufe
bedienen - also haben wir base pro etabliert, um den Handlern in ihrer Arbeit ent-
gegen zu kommen”, erlautert Ali Daour, NORDWEST-Produktmanager Sanitar, das
Konzept hinter der neuen Marke. Bei den Handelspartnern kommt diese Ergan-
zung gut an, denn der Preisabfangjager eroffnet neue Absatzmaglichkeiten. .Der
Markt erfordert es, in allen Preiskategorien breit aufgestellt zu sein und sich nicht

nur auf eine Zielgruppe zu konzentrieren”, so Daour abschliefiend. | LD

INSIDE | NORDWEST

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Ali Daour

Tel.: 0231 - 2222 4342
a.daour(@hagro-haustechnik.com



Neue Roadshow

Kein ,,Neuland” mehr
dank E-Business- und
Vertriebsschulungen

0CI? BMEcat? E-Procurement? Flyer-Generator? Was fiir den einen Selbst-
verstadndlichkeiten sind, sind fiir den anderen die sprichwortlichen bohmi-
schen Dorfer. Um dem entgegen zu wirken, gibt es seit diesem Jahr E-Busi-
ness-Schulungen fiir den Vertrieb der Handler.

.Im vergangenen Jahr haben wir individuell die Mitarbeiter einiger Handelspart-
ner geschult - nun mochten wir das Thema aber allen zuganglich machen, die
sich weiterbilden machten”, erldutert Christian Blicke, NORDWEST-Teamleiter
E-Business-Beratung, das Konzept. Grundlegende Begrifflichkeiten zur Digitalisie-
rung werden in den Terminen ebenso erlautert wie die einzelnen Konzepte und Maf3-
nahmen, die die NORDWEST-Bereiche IT & E-Business sowie Vertrieb den Handels-
partnern zur Verfligung stellen. .Uns ist wichtig, dass nicht allein die Geschaftsfiihrer
dieses Wissen haben, sondern sich auch deren Mitarbeiter sehr gut auskennen.” So
sind die Schulungen, die in diesem Friihjahr bereits in Dortmund, Ahrensburg, Neu-
Ulm und Leipzig stattfanden, fir Innen- und Auf3endienstmitarbeiter gleichermafen
geeignet. Im September wird es eine weitere Veranstaltungsreihe geben.

.Damit wollen wir die Handelspartner zu Neuigkeiten genau aus den oben
genannten NORDWEST-Bereichen informieren. Seien es Themen zu ERP oder dem
eSHOP oder neue Dienstleistungen - es ist alles dabei, was den Handlern nutzt. Da-
bei sind die Veranstaltungen weniger auf die technischen als vielmehr auf die admi-
nistrativen und vertrieblichen Aspekte der Themen ausgerichtet. .Wir wollen mit ver-
standlichen Worten zu Themen wie Onlineshop, E-Procurement-Funktionalitaten,
Marktplatzen, Katalogdaten und Schnittstellen informieren. Aber auch der steigende
Bedarf an optimierten und automatisierten Bestellprozessen tber vernetzte Soft-
wareldsungen, Ausgabeautomaten oder Scannerldsungen sowie Neuheiten aus dem
Vertrieb sollen Teil der Veranstaltung sein.” Von daher wird das Team der E-Busi-
ness-Beratung in der neuen Schulungsreihe auch durch die NORDWEST-Gebiets-
verkaufsleiter unterstitzt, um den Innen- und Auf3endienst der Fachhandler weiter
zu starken und rund um verschiedene Services zu informieren (z.B. meine-wartung,
Logistik, Unterstiitzung Neukundengewinnung.

Zielgruppen sind alle Vertriebsmitarbeiter im Innen- und AufBendienst der

Handelspartner aber auch Geschéftsfihrer. | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei

Saskia Heubing
Tel.: 0231 - 2222 4732
s.heubingldnordwest.com

Corinna Wiesner

Tel.: 0231 - 2222 5224
c.wiesner(@nordwest.com

ALLE TERMINE UND ORTE
AUF EINEN BLICK

== 17.09.2019 Dortmund

== 18.09.2019 Walldorf
2= 19.09.2019 Neu-Ulm
== 24.09.2019 Ahrensburg
== 25.09.2019 Landsberg

NORDWEST | INSIDE



Der eSHOP-Stammtisch in Dortmund

Digitalisierung — wir packen es an!

Suche, Sicherheit und Performance
bei der Stammtischreihe

Im Mai und Juni war es wieder soweit: deutschlandweit
fanden die beliebten eSHOP-Stammtische (Dortmund,
Ahrensburg, Leipzig, Regensburg und Walldorf) statt. Rund
100 Teilnehmer von 50 Handelspartnern nutzten die Veran-
staltungsreihe, um sich von Christian Blicke, NORDWEST-
Teamleiter E-Business Beratung, und Christian Schuster,
NORDWEST-E-Business Berater, auf den neuesten Stand in
der Digitalisierung zu bringen.

.Wie bei der letzten Herbstveranstaltung angekiindigt, haben wir uns
in den vergangenen Monaten auf drei Kernthemen konzentriert und
diese weiter vorangebracht”, erldutert Christian Blicke. Suche, Sicher-
heit und Performance waren dabei die Schlagworte und Aspekte,
die das Team rund um Thomas Cramer, NORDWEST-Bereichsleiter
e-Business & IT-Beratung, beschaftigt haben und deren Fortschritte
sie bei den Stammtischen prasentierten: So wurde die Suche komfor-
tabler, der Shop im Admin- und Frontend-Bereich performanter und
auch in die Sicherheit wurde und wird permanent investiert, um stets
neu auftretende Herausforderungen aus dem Internet abzuwehren.

SPANNENDER EXKURS

Ein weiteres Thema waren Handelsplattformen und Marktplatze im
Internet. .Einige unserer Handler sind auf verschiedenen Online-Platt-
formen unterwegs. Es war uns von daher wichtig, Vorteile und Risiken
zu beleuchten und auch aufzuzeigen, wie wir als NORDWEST unter-
stitzen konnen.” So lassen sich tber Online-Plattformen neue Mark-

te und Zielgruppen erschliefen, die Pflege der bendtigten Daten und

INSIDE | NORDWEST

auch der Preiskampf machen dies allerdings zu einer herausfordern-
den Tatigkeit. NORDWEST kann allerdings ber die Produktdaten-
plattform (siehe News 02-2019, Seite 52) die Daten bereitstellen und
auch mit weiteren E-Procurement-Aktivitaten den Handler soweit

unterstitzen, dass er sich ganz auf den Vertrieb konzentrieren kann.

AKTIVE RUNDE UND EIN APPELL

Bei der aktiven Runde wurden die Handelspartner nach ihrer Meinung
zu Erfolgsfaktoren im B2B-eCommerce gefragt. Ziemlich schnell wur-
de deutlich, dass die Einschatzungen gar nicht so weit auseinander
gingen: seien es technische Voraussetzungen, die als wesentlicher Er-
folgsfaktor benannt wurden, oder das Know-how bei den Mitarbeitern,
das es stetig zu schulen gelte - Christian Blicke und Christian Schuster
nahmen diese Aspekte in ihre weitere Planung mit auf, appellierten
aber auch an die Handler, sich weiterhin mit Themen rund um eine
Digitalisierungstrategie auseinander zu setzen und die Angebote des
Verbands anzunehmen. | LD

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Christian Blicke

Tel.: 0231 - 2222 5220
c.blicke@nordwest.com



" NW365 P~

UPDATE ZU NW365.ERP
Vier weitere Handelspartner hatten sich zu Redaktionsschluss ~ Thomas Cramer freut sich auf das personliche

fur eine Implementierung der Cloudlésung NW365.ERP entschie-  Gesprach mit lhnen:
den und befinden sich aktuell in der Umsetzung. Sie sind auch  Tel: 0231 - 2222 5210
interessiert? Sprechen Sie uns an. t.cramer@nordwest.com

Freuten sich iiber die Verleihung des Giitesiegels NW connect: Ursula Michel-Heinrich, Vertriebsleitung Sage baurer, und
Adrian Flak, Zukunftsmanager Sage baurer, mit Thomas Cramer, NORDWEST-Bereichsleiter E-Business & IT-Beratung (L.)
und Martin Reinke, NORDWEST-Hauptbereichsleiter IT & E-Business.

NORDWEST | INSIDE



Digitalisierung - wir packen es an!

Plattform uberrascht

mit neuen Funktionen

Die Arbeiten an der neuen Plattform fiir digitale Produktdaten sind im Zeitplan, derzeit befinden sich erste Handelspartner
schonin der Pilotphase und setzen sich mit dem neuen System auseinander. Das gibt dem Bereich Produkt-Daten-Service die
Mdglichkeit, die Benutzerfreundlichkeit weiter zu optimieren und auf die Bediirfnisse der Handelspartner anzupassen.

.Fertig gestellt ist bereits die aktive Zustellung der Daten an die
Handler,” erlautert Holger Herrmann, NORDWEST-Bereichsleiter
Produkt-Daten-Service.

NEUE FEATURES AUF DER PLATTFORM

Die Handler kénnen dabei den Exportzeitpunkt genauso selbst festle-
gen wie die zeitlichen Abstande, in denen sie die Daten erhalten wollen.
Zudem sind Dateiformat und deren Aufbau individuell auf die Bedrf-
nisse der Handelspartner anpassbar, so wie es die Warenwirtschafts-
systeme, Online-Shops, Marktplatze oder Endkunden-Bestellsysteme
bendtigen. .Es ist uns wichtig, den Partnern so viel Arbeit wie mdglich
abzunehmen, um deren Prozesse im Bereich des Datenmanagements
zu verschlanken und zu beschleunigen, deswegen bieten wir mit der
Weiterentwicklung der bisherigen Artikeldatenplattform nun weitere
Services”, erlautert der Bereichsleiter das Konzept.

Artikeldaten Hersteller A

Artikeldaten Hersteller B

Artikeldaten Hersteller ...

Artikeldaten
NW-Lager +
Kataloge

INSIDE | NORDWEST

Eigene Artikeldaten
des FHP

NEUE SERVICES AUF DER PLATTFORM

Sollte der jeweilige Handler es wiinschen, erstellt NORDWEST in Ab-
sprache mit ihm die entsprechenden Formate. .. Das entlastet gerade
Handler, die im IT-Umfeld keine ausreichende Manpower besitzen”, so
Herrmann.

Zudem entwickelt sein Team derzeit eine Produktinformationsma-
nagement-Funktion (PIM), damit der Handelspartner die Mdglichkeit
erhalt, von NORDWEST bereit gestellte Artikeldaten mit zusatzlichen,
von ihm bendtigten Informationen zu erganzen, so zum Beispiel Preis
oder eigene Artikelnummer, oder auch eigene Artikel hinzuzufiigen,
welche NORDWEST selbst nicht im Portfolio hat. So muss der Han-
delspartner nicht noch zusatzlich ein eigenes PIM-System anschaffen.

.Der Handelspartner musste bis dato alle Services , die wir jetzt anbie-
ten, selbst in die Hand nehmen. Wir wollen unsere Handler aber wei-
testgehend entlasten und ihnen solche Aufgaben abnehmen, damit sie
sich um ihr Kerngeschaft kimmern kénnen. Dass das mit der neuen
Plattform sehr gut gelingt, spiegeln uns auch die Partner zurick, die

diese bereits jetzt in der Pilotphase nutzen”, so Herrmann abschlie-
Bend. | LD

Warenwirtschaftssystem

Online-Shop

Marktplatze

Endkundensysteme



HANDLERSTATEMENTS

.Fir uns ist die zentrale Pflege von Artikelstammdaten sehr wichtig,
um damit verschiedene Zielsysteme bedienen zu kénnen. Die Daten-
plattform von NORDWEST bietet eine gute Maglichkeit, die Schnitt-
stellen zu Online-Shops, dem KOMPASS Safety-Check und Kunden-
systemen so vorzubereiten, dass diese bei Aktualisierung schnell und
einfach abgerufen werden kdnnen. Wir haben das Datenportal schon
einige Zeit im Einsatz und freuen uns tber die Neuentwicklung.

Die Benutzerfreundlichkeit hat sich stark verbessert. Beim Suchen von
bendtigten Sortimenten und Artikeln ist es nun viel einfacher als zuvor.
Die Funktionalitaten sind sehr intuitiv und leicht erlernbar fiir neue An-
wender. Das Anlegen von neuen Sortimenten gestaltet sich sehr ein-
fach und bedarf wenig Erklarungen oder Erlauterung. Die Exportkonfi-
guration kdnnte noch weiter verbessert werden, aber generell konnen
wir die neue Plattform in Benutzerfreundlichkeit und Ubersichtlichkeit
sehr empfehlen.”

Petra Kuhaupt, Prokuristin Controlling und Leitung Logistik & IT,
Moéwius GmbH

.Nach einer ausgiebigen Testphase der neuen Plattform hat sich die
Nutzerfreundlichkeit hier deutlich verbessert. Angelehnt an das Klick-
verhalten und die Erwartung der Nutzer an moderner Software findet
man sich sehr schnell zu recht. Ich sehe fiir Max Schén den groflen
Vorteil noch gezielter eine Auswahl aus einer Vielzahl von Produkt-
daten zu finden. Dabei hilft natirlich auch die Verbesserung der Da-
tenbank im Hintergrund die tberhaupt erst einen schnelleren Abruf
ermoglicht. Das lasst sich Ubrigens sofort in den schnellen Download-
zeiten Uberprifen. Ich freue mich schon darauf wenn die neue Platt-
form die Testphase verldsst und Live geht.”

Alexander Flotho, Leiter Ecommerce, Max Schon GmbH

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Holger Herrmann

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

Handelspartner und ihre Geschichte

Das Unternehmen Kock & Sack vor rund einem Jahrhundert.

HANDELSPARTNER | NORDWEST

Als NORDWEST 1919 als Genossenschaft gegriindet wurde, hatte sich Europa noch nicht
wieder von den Schrecken des Ersten Weltkrieges erholt. Deutschland erfuhr Hunger
und Arbeitslosigkeit, aber auch einen politischen Umbruch mit Griindung der Weimarer
Republik und der damit verbundenen Hoffnung auf Demokratisierung der Gesellschaft.

In dieser Gemengelage der gesellschaftlichen Veranderung taten sich 22 Eisenwarenhandler zusammen
und grindeten Ende Marz 1919 NORDWEST. Bereits wenige Monate spater im August, als die Genossen-
schaft offiziell notariell bezeugt wurde, waren es schon tber 30 Handler, die in Bremen und Umland die
Notwendigkeit eines Einkaufsverbundes erkannten. Noch heute gibt es im Kreise der Handelspartner
Unternehmen, die bereits seit den .Goldenen Zwanzigern” mit NORDWEST zusammenarbeiten. Die News
war mit zwei von ihnen im Gesprach Uber Traditionen, Zukunftsaussichten und familidre Geflige.

DIE HANDLER

Kock und Sack aus Hamburg-Harburg ist 1923 der damaligen Genossenschaft beigetreten. Gegriindet
wurde das Unternehmen 1913 von Fritz Kock und Gustav Sack als Handel von Bau- und Mdbelbeschla-
gen sowie Eisenwaren. Heutzutage wird das Unternehmen ausschlief3lich von der Familie Sack gefihrt,
Familie Kock zog sich in den sechziger Jahren zuriick. Geschaftsfiihrer Marcel Sack, der Urenkel des
Firmengrinders, ist seit 2009 im Unternehmen aktiv, sein Onkel Christian Sack, ebenfalls Geschafts-
flhrer, arbeitet seit Ende der siebziger Jahre mit. Die Schwerpunkte wurden Uber die Jahre immer
wieder den Marktgegebenheiten angepasst, auch wenn Eisenwaren und Baubeschldge nach wie vor eine
grofle Rolle spielen. So bietet das Unternehmen mittlerweile auch einen Mietwascheservice an. Zudem
griindeten die Geschaftsfihrer Anfang Juni eine Metallbaufirma. Ein Schwerpunkt in der Kundenstruktur
sind Zuliefererbetriebe der Luftfahrtbranche.

Das NORDWEST-Gebaude in Bremen zu Beginn der zwanziger Jahre.



Ludwig Ohlendorf aus Braunschweig wird 1892 von gleich-
namigem Geschaftsfiihrer gegriindet. Jirgen Weferling,
der heutige Inhaber, ist Urenkel des Grinders und seit
vier Jahrzehnten im Unternehmen. Hatte sein Urgrofva-
ter noch zwei Mitarbeiter, so sind es heute rund 50. Ei-
senwaren und Baubeschlage stehen im Fokus der Arbeit,
aber auch Elektrowerkzeuge oder Arbeitsschutz. Hausrat
gibt es seit 25 Jahren nicht mehr. Bei NORDWEST ist der
Handler seit 1924.

SOME THINGS NEVER GET OLD...

...das sehen die Geschaftsflihrer Marcel Sack und Jirgen
Weferling ziemlich ahnlich, obwohl beide Unternehmer
unterschiedliche Zielgruppen im Fokus haben. Den Kun-
den stets in den Mittelpunkt zu stellen, ist fiir die Handler
entscheidend und fur beide ein traditioneller und dabei
zeitgemafer Wert. Und das war es aus ihrer Sicht bereits
zu den Griindungszeiten ihrer UrgroBvater. , Uberzeugen-
der Service und eine gute Beratung waren schon immer
in Mode und werden es aus meiner Sicht auch immer
sein. Spontankaufe sind selten. De facto weifl der Kunde,

der unseren Laden betritt, was er mdchte, bendtigt aber
vielleicht noch weitere Informationen. Das leisten wir”, so
Weferling. Und Marcel Sack weif3 zu erganzen: ,Stillstand
ist Ruckschritt. Wir missen immer wieder nach vorne
schauen und Uberlegen, wie sich die Kunden stets aufs
Neue glicklich machen lassen. Auf dem Status Quo zu

Das Unternehmen Ohlendorf vor rund einem Jahrhundert.

verharren, ist nicht zielfihrend.”
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Die notarielle Beurkundung der NORDWEST-Griindung.

NORDWEST | HANDELSPARTNER



Christian Sack und Marcel Sack (v.L.)

BLICK IN DIE ZUKUNFT

.Es ware schon, wenn unser Unternehmen weiterhin in der Fa-
milie verbliebe. Aber meine Tochter soll frei entscheiden, ob sie
eines Tages meine Nachfolge antreten méchte oder nicht”, erklart
Jirgen Weferling. Er selbst ist bereits seit 40 Jahren im Famili-
enbetrieb tatig, war als Kind schon stéandig im Laden, um seine
Eltern bei der Arbeit zu besuchen oder selbst in den Schulferien
auszuhelfen. .Ich bin in dieses Unternehmen reingewachsen und
bin froh sagen zu konnen, dass ich diese Aufgabe mit Herz und
Nieren erfille. Das stimmt mich zufrieden.” Fir ihn ist es eine
Ehre, das Unternehmen seines Urgrofvaters, das bereits tber 125
Jahre existiert, weiterzufiihren. .Diese lange Zeit nimmt uns kei-
ner mehr. Umso wichtiger ist es, dass wir auch samtliche Weichen
fir eine erfolgreiche Zukunft stellen, sonst sind wir irgendwann
selbst Geschichte.” Waren es fiir seinen Urgrofvater damals noch
unbestritten die Einkaufsvorteile, die in der Genossenschaft er-
zielt wurden, sind es fur Weferling heute auch noch eine Vielzahl
weiterer Aspekte, die die Zusammenarbeit mit dem Verband aus-
machen. ,Naturlich sind es auch die Einkaufskonditionen, aber so
wie wir uns mit der Zeit verandert haben, so haben sich auch die
Anspriiche des Marktes verandert. Uber NORDWEST kénnen wir
immer wieder Antworten auf diese Prozesse finden, sei es mit den
Katalogen, dem eSHOP oder Konzepten wie Fachhandelspartner
4.0, an dem wir teilnehmen. Die Zeiten andern sich und mit ihnen
auch unsere Bedurfnisse.” In Hamburg-Harburg sieht es dhnlich
aus. Zwar ist Marcel Sack erst seit zehn Jahren im Unternehmen,
aber auch er ist sich der Familiengeschichte, die eng mit dem

HANDELSPARTNER | NORDWEST

Der heutige Ohlendorf-Standort

eigenen Handel verbunden ist, bewusst. ,.Es macht mich stolz, die
Geschicke unseres Unternehmens fortfiihren zu diirfen. Es macht
mich ebenso stolz, was die Vorgéangergenerationen geleistet und
aufgebaut haben. Diese lange Historie bringt auch eine grofle Ver-
antwortung mit sich. Sie stellt keine Belastung dar, ist jedoch in
gewisser Weise eine klare Verpflichtung. Denn es gilt, stets das
Beste aus dem Geschéft herauszuholen und es in die Zukunft zu
fihren.” Ob seine Kinder eines Tages in seine Fufistapfen treten
werden, ist ungewiss. .Daflr sind die beiden noch viel zu jung.
Mir ist wichtig, sie zu nichts zu dréngen, so wie ich selbst auch
nie von meinem Vater und meinen Grofleltern gedréngt wurde.”
So hat Marcel Sack nach der Schule zuerst eine Ausbildung als
Speditionskaufmann absolviert und einige Jahre in diesem Beruf
gearbeitet, bevor er sich entschied, bei Kock und Sack einzutre-
ten. Auch er setzt, wie seine Vorganger, auf die Verbundenheit zu
NORDWEST. Das breite Sortiment und die Einkaufskonditionen,
die noch fir seinen Urgrofvater und dessen Geschaftspartner
das Hauptaugenmerk waren, spielen fir ihn heutzutage zwar
weiterhin eine grofle Rolle, aber auch die schnelle Verfigbarkeit
der Waren Uber das Zentrallager und PROMAT als Exklusivmarke
sind fir ihn ganz entscheidende Faktoren in der Zusammenar-
beit. .Man darf es allerdings nicht allein auf diese Sachleistungen
reduzieren. Der spirbare Kulturwandel, der in den vergangenen
Jahren bei NORDWEST stattgefunden hat, stimmt uns zuversicht-
lich fir die Zukunft.” | LD

Fotos: Kock & Sack/Ohlendorf/NORDWEST
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50 Jahre starke Marken und erstklassige Beratung - auf die-
se beeindruckende Historie blickt die Friedrich Delker GmbH
& Co. KG in diesem Jahr zuriick. Anlasslich des runden Ge-
burtstags lud der Essener Traditionsbhetrieb daher zahlrei-
che Gaste aus dem In- und Ausland in die imposante Kulisse
der Veltins-Arenain Gelsenkirchen ein, um das Firmenjubila-
um zu begehen. Rund 2.000 Besucher folgten der Einladung.

Mit Uber 80 Ausstellern, einem vielseitigen Entertainment-Programm
und einer umfassenden Leistungsschau aus dem eigenen Unternehmen
erlebten die Besucher zweifelsohne die geballte Delker Power. Dabei
stellte der Sponsor des FC Schalke 04 auch eines seiner Steckenpferde
fur die Zukunft vor: Mit ,Blue Power™ prasentierte Delker sein neues
Premium-Handelsmarkensortiment, das durch hochwertige Qualitat
und ein erstklassiges Preis- Leistungsverhaltnis am Markt tiberzeugt.

HANDELSPARTNER | NORDWEST

INNOVATIV. INDIVIDUELL. INTERNATIONAL.

So prasentiert sich Delker nicht nur auf dem Markt der Qualitats- und
Elektrowerkzeughandler, sondern auch bei seinem Jubildumsevent
in der Gelsenkirchener Veltins-Arena. Im Zuhause des FC Schalke
04, mit dem sich Delker seit Generationen verbunden fihlt, prasen-
tierte das Unternehmen mit den tiefen Wurzeln im Ruhrgebiet sein
gesamtes Spektrum. Zusammen mit tber 80 Ausstellern aus seinem
Handelspartnernetzwerk und mit einer beeindruckenden Leistungs-
schau aus den eigenen Unternehmensbereichen zeigte Delker auf, wie
sich der Traditionsbetrieb auch in Zukunft am Markt platzieren will. Im
Mittelpunkt stand dabei die neu aufgelegte Premium Handelsmarke
.Blue Power”, die langfristig alle Premium-Handelsmarkenprodukte
des Unternehmens Delker umfassen wird und mit der sich das Unter-
nehmen nun noch starker am Markt platziert.
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In der imposanten Kulisse der Veltinsarena in Gelsenkirchen
beging Delker das Event zu seinem 50-jahrigen Jubildum.

FACHLICHER AUSTAUSCH UND INFORMATIVE DISKUSSIONEN
An den Standen der Lieferpartner tauschten die Besucher unter-
einander und mit Experten ihr Wissen aus und knipften hilfreiche
Kontakte. Das Delker-Team stand den Besuchern in der Delker-Er-
lebniswelt bei Fragen zu allen Leistungsbereichen des Unterneh-
mens, von Arbeitsschutz und Prazisionstechnik Uber Qualitats- und
Elektrowerkzeuge bis hin zu Lager- und Betriebseinrichtungen
sowie Werkzeugmaschinen, mit kompetenter und umfassender
Beratung zur Seite. In informativen Talks und Keynotes zu Themen
wie der Markenbildung, Vernetzung im eProcurement, eBusiness
und FufBlball, gewannen die Gaste zudem interessante Perspekti-
ven und Eindriicke aus verschiedenen Bereichen des Handels. Auf
der Bihne standen dabei unter anderem prominente Gaste wie
Alexander Jobst, Marketing-Vorstand des FC Schalke 04, und Fuf3-
ballweltmeister Olaf Thon, der mit dem FC Schalke in den 1990er
Jahren grofle Erfolge feierte. Vielseitige Entertainment-Einlagen

.

Essens Oberbiirgermeister Thomas Kufen (r.) eréffpnete gemeinsam
mit Geschaftsfiihrer Georg Delker dasJubilaumsevent.

wie FufBiballartistik, Modenschauen zum Thema Arbeitsschutz und
Stadionfihrungen inklusive Besuch des legendaren Spielertunnels
des FC Schalke 04 rundeten das Programm ab.

BEREIT FUR DIE ZUKUNFT

.Wir haben uns sehr dariber gefreut, mit unseren Kunden, Liefer- und
Handelspartnern, Mitarbeitern und Dienstleistern zusammen ein so
erfolgreiches Jubildaumsevent zu gestalten. Mit diesem grofien Netz-
werk, unseren kompetenten Mitarbeitern und den starken Marken
sowie unserer neuen hochwertigen Handelsmarke sind wir auch fir
die Zukunft bestens aufgestellt”, restimiert Georg Delker, Geschéfts-
fuhrer der Friedrich Delker GmbH & Co. KG zufrieden. | Fotos: Friedrich
Delker GmbH & Co KG
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Ausstellungsimpressionen

Auch delp_his ist in der Gittfried-Ausstelthen.



Gittfried GmbH & Co. KG

Gut aufgestellt
in Karlsfeld

Monika Gittfried-Tamm und ihr Bruder Ralf Gittfried empfin-
gen die NORDWEST News Anfang Juli zu einem Interview -
liber ihr Unternehmen, ihre Zusammenarbeit miteinander und
ihre Mitgliedschaft in der kiirzlich gegriindeten HATEGRO.

Das Eis im Gesprach war schnell gebrochen, die Geschwister Gittfried
machten es ihrem Interviewpartner leicht. Es wurde viel gelacht,
Ernstes berichtet und in die Zukunft geblickt. Schnell wurde im
Gesprach deutlich: hier ziehen zwei an einem Strang - zum Wohle
des Unternehmens, der Mitarbeiter und auch, weil sie sich einfach
gut verstehen und aufeinander verlassen konnen.

.Die grofien, richtungsweisenden Entscheidungen treffen wir bei-
de gemeinsam - ansonsten hat jeder seine klar definierten Aufga-
ben”, berichtet Monika Gittfried-Tamm. Sie ist fiir den kaufman-
nischen und administrativen Bereich im Unternehmen zustandig,
ihr Bruder Ralf fiir Vertrieb und Einkauf. Ubernommen haben die
Geschwister den Handel fur Sanitar und Installation 1978, als ihr
Vater todlich verunglickte. Da hatte die heutige Geschaftsfihrerin
gerade ihre Ausbildung beendet, ihr Bruder Ralf war erst noch da-
beiins Geschaft einzutreten. .Man wachst rein in diese Herausfor-

derung und Uberlegt nicht lang. Es war fiir uns einfach klar, dass

wir diese Aufgabe, dieses Unternehmen weiterfihren werden”,
so Ralf Gittfried. In der Anfangszeit haben die beiden erst einmal
alles beim alten gelassen, sich in Ruhe mit den Umsténden ver-
traut gemacht, .dann sind wir innovativ geworden”, berichtet der
Geschaftsfihrer mit einem Lacheln. Die Badausstellung umfasste
schon damals 600 m?, Anfang der achtziger Jahre wurde sie kom-
plett umgebaut und mit einem technischen Sortiment erganzt.

In Karlsfeld bei Minchen liegt das Unterneh-
men Hermann Gittfried GmbH & Co. KG. Auf
rund 600 m? findet der Kunde alles rund um
Sanitar und Heizung. 50 Mitarbeiter, davon
finf Ausstellungsberater, sind hier tatig.
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Monika Gittfried-Tamm und Ralf Gittfried (v.L.) im Interview.

PARTNER SEIN.

Den Kunden in den Mittelpunkt stellen, dessen Partner sein - das ist die Maxime von Monika und Ralf
Gittfried. .Mit dem, was wir anbieten, entlasten wir insbesondere kleinere Handwerksbetriebe - und
die Kunden, die unsere Leistungen in Anspruch nehmen, tun dies sehr ausgiebig, was fur alle Betei-
ligten eine Win-Win-Situation ist”, erldutert der Geschaftsfuhrer die Unternehmensstrategie. Zu den
angebotenen Mafinahmen zahlen unter anderem Schulungen zu technischen Produkten inklusive
einer Technikausstellung, Heizungs- und Baderplanungen sowie Rohrnetzauslegungen. .Wir wollen
nah am Kunden sein und ihn zufrieden machen. Er soll sich bei uns geborgen fihlen”, erganzt Monika
Gittfried-Tamm. Dabei sind die beiden stets auf der Suche nach weiteren Nischen, die es zu besetzen
gilt, .denn wir wollen nicht immer nur die Ware von der Stange anbieten. Es sollte immer etwas sein,
bei dem wir auch unser Know-how mitverkaufen und uns auch vom Wettbewerb differenzieren.”

GEBEN UND NEHMEN.

Zum Jahreswechsel hat das Unternehmen Gittfried den Verband gewechselt, vom Wettbewerb hin
zu NORDWEST und damit auch zur neu gegriindeten HATEGRO - ausschlaggebender Faktor war die
NORDWEST-Logistik. .Wir wollten die Ware schnell verfligbar haben, das ist durch die Logistikpro-
zesse des Verbands gegeben. Zudem ist uns auch die zusatzliche Vermarktung von Produkten, die
in der Haustechnik marktbestimmend sind, wichtig”, erlautert Ralf Gittfried die Intention hinter dem
Wechsel. ..,Aber der Wechselprozess an sich war schon extrem aufwendig, doch dank unseres tollen
Teams ging dieser zlgig und glatt Uber die Bihne", weif3 Monika Gittfried-Tamm zu erganzen.

Ein anderes Datenmanagement, andere Lieferanten und eine neue Hausmarke: das alles waren her-
ausfordernde Aspekte, die auf der Wechsel-Agenda standen. Insbesondere hinsichtlich der Exklusiv-
marke delphis gab es zu Beginn die eine oder andere Sorge. ..Die grofite Herausforderung war, die
Kunden auf delphis umzustellen und sie mit der neuen Marke vertraut zu machen und sie davon zu
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begeistern. Aber das hat super funktioniert und war deutlich ein-
facher als ich gedacht habe. Die Akzeptanz von delphis ist positiv
und man merkt, wie sehr der Relaunch der Marke gut getan hat”,
berichtet Gittfried weiter.

In die HATEGRO bringen sich die beiden gerne mit ihrem Wissen
und ihrer Erfahrung ein, unterstitzen die Arbeit der Gruppe und
der NORDWEST-Haustechnik allgemein. .Es ist ein stetes Geben

und Nehmen”, weif3 Monika Gittfried-Tamm, ..und das ist uns bei ", |
einer Partnerschaft einfach immens wichtig.” at N | fasionesend i detal | @

i |

AN MORGEN GEDACHT.

Das haben die beiden Geschaftsfihrer: die Nachfolgeregelung ist
sorgfaltig und durchdacht erarbeitet, der Nachwuchs steht schon
in den Startlochern. Philip und Alexander Gittfried, die Sohne
von Ralf Gittfried, werden das Familienunternehmen eines Tages
tibernehmen. Beide haben ihre Ausbildung ganz klassisch in ex-
ternen Betrieben absolviert und den Beruf des Grof3- und Auf3en-
handelskaufmanns von der Pike auf gelernt. Nun sind sie dabei
ihre Positionen im Familienunternehmen zu besetzen. .Vor der
Zukunft ist uns nicht bang. Wir haben uns sicher aufgestellt, einen
starken Partner an unserer Seite und sind uns sicher, dass wir

unser Unternehmen eines Tages in gute Hande geben werden”, so
die beiden Geschaftsfiihrer abschlieBend. | LD

AXION Advantage®: Einfache Umristung von Augen- und
Notduschen auf das System mit der optimalen Wirksamkeit
bei Unfallen mit Chemikalien.

Bringen Sie lhre Not- und Augenduschen mit AXIONE
Nachristsétzen auf den bestmbglichen Standard.

e

A{A% Halle 7A

5.- 8. NOVEMBER 2017 Stand C14 Haws Deutschland GmbH || +4% (0) 240521055 || info@hawsgmbh.de
DUSSELDORF, GERMANY



Piel GmbH

Mario Ernst zum Senator in den
Senat der Wirtschaft berufen

Mario Ernst, Geschaftsfiihrender Gesell-
schafter der Piel GmbH, wurde in den Senat
der Wirtschaft berufen. Die feierliche Ver-
leihung der Berufungsurkunde erfolgte am
14. Juni 2019 im Rahmen des Bundesconvents
2019 auf dem Petersberg in Bonn.

.Die Berufung in den Senat ist fir mich eine hohe
Auszeichnung und besondere Anerkennung meiner
Arbeit. Als Familienvater und Unternehmer habe
ich eine Vorbildfunkton und somit hohe Verant-
wortung. Diese Ubernehme ich gerne. In beiden
Funktionen habe ich die Mdglichkeit, Zukunft aktiv
zu gestalten. Mit den Werten und Zielen des
Senats kann ich mich gemeinsam mit unserem
Unser Schaffen ba-
Verantwortung

Unternehmen identifizieren.
siert auf Leistungsbereitschaft,
und Menschlichkeit. Unsere soziale Verantwortung
nehmen wir ernst. Sowohl gegenlber den Mit-
arbeitern als auch gegeniiber der Gesellschaft.”

Das familiengefiihrte Unternehmen setzt sich seit

Jahren flr ausgewahlte Projekte ein. Sei es durch
Spenden, Sponsoring oder auch fir okologische
Projekte und Nachhaltigkeit. Bereits 2016 hat
Piel erfolgreich am Ressourceneffizienz-Projekt
OKOPROFIT® des Kreises Soest teilgenommen
und die Auszeichnung .OKOPROFIT® BETRIEB"
erhalten.

Der Senat der Wirtschaft setzt sich aus Person-
lichkeiten der Wirtschaft, Wissenschaft und Gesell-
schaft zusammen, die sich ihrer Verantwortung ge-
genlber Staat und Gesellschaft besonders bewusst
sind. Sie tragen gemeinsam dazu bei, die gemein-
wohlorientierten Ziele der Okosozialen Marktwirt-
schaft unter der Pramisse der Nachhaltigkeit auf
nationaler und internationaler Ebene praktisch um-
zusetzen.

Leitlinien fir das wirtschaftliche Handeln der Mit-
glieder des Senats sind Grundsatze ethischer
Natur, Fairness und Partnerschaft im Wirtschafts-
leben sowie die soziale Kompetenz von Unter-
nehmern und Fihrungskraften. | Fotos: Piel GmbH

v.L.n.r.: Professor Franz Josef Radermacher als Prasident des Senats der Wirtschaft, Mario Ernst, Piel GmbH, Honorargeneralkonsul Dieter Harthe,
Vorstandsvorsitzender Senat der Wirtschaft Deutschland, Benedikt Griitz, Bereichsvorstand, Senat der Wirtschaft Deutschland
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Einblick in die neuen Raumlichkeiten

HANDELSPARTNER | NORDWEST

Sicherheitstechnik Schwobel GmbH

Neue Raumlichkeiten
fur mehr Kundenbindung

Am 23. Mai feierte der NORDWEST-Fachhandelspartner Sicherheitstechnik
Schwobel GmbH nicht nur die Eréffnung seiner neuen Raumlichkeiten in Lud-
wigshafen. Mit dem Umzug wurde auch die Filiale in Mannheim aufgeldst und
in den neuen Standort integriert. ,Im Vergleich zu den Raumen vorher ist es
hier schoner und vor allem moderner geworden, und die Verkaufsflache konn-
te von 90 auf 300 Quadratmeter mehr als verdreifacht werden®, freut sich Pro-
kurist Nicolai Ulbricht.

Am neuen Standort, den Oberblrgermeisterin Jutta Steinruck mit erdffnete, steht nun
auch wesentlich mehr Prasentationsflache zur Verfigung. Vor allem der wachsende Be-
reich Smart-Home profitiert davon. Aus Sicht von Geschéftsflihrer Wolfram Sternkopf
war der Umzug absolut notwendig: .Die neuen, modernisierten Raumlichkeiten unter-
streichen unseren zeitgemafen Auftritt in der Sicherheitstechnikbranche, denn die Kun-
den wollen innovative Produkte, kompetente Beratung und Dienstleistungen aus einer
Hand. In den neuen attraktiven Raumlichkeiten bieten wir ausreichend Platz fir ein er-
weitertes Sortiment und ein Musterhaus, das mit modernster Sicherheitstechnik zum

Anfassen ausgestattet ist.”

SICHERHEITSTECHNIK MIT TRADITION

Das Unternehmen wurde bereits 1960, unweit vom jetzigen Standort auf der Ludwig-
strafle, gegriindet. Mit dem nun erfolgten Umzug und der Sanierung des Gebaudes will
man die Attraktivitat der Ludwigshafener Geschaftsstrafle deutlich steigern. Zugleich
mochte man durch die Zusammenflihrung der beiden Standorte auch eine Optimierung
der internen Prozesse erreichen. Zu den Kernkompetenzen des BHE-Errichters zahlen
die Bereiche Zutrittskontrolle, SchlieBanlagen, Schlésser, Einbruchschutz, Tresore und
Briefkasten. Die Produkte und Dienstleistungen werden aber nicht nur im stationaren
Fachhandel, sondern auch online angeboten. Um den Bekanntheitsgrad in der Region
zu steigern, nimmt der Fachhandler seit 2005 regelmafig am Mannheimer Maimarkt teil.
Der Maimarkt gilt mit mehr als 1.400 Ausstellern aus allen Bereichen des Lebens als
Deutschlands grofite Regionalmesse. Aktuell beschaftigt Schwobel zwolf Mitarbeiter.

Nachgefragt ...
... die NORDWEST News sprach mit Nicolai Ulbricht

= NORDWEST News: Herr Ulbricht, was war der genaue Grund fiir die Neuerdffnung?
Nicolai Ulbricht: Der herausfordernde Umzug und die Neuerdffnung sind der Ab-
schluss eines vor bereits 20 Monaten eingeschlagenen Weges, bei dem die Themen
.Umzug” und .VergréBerung” noch nicht angedacht waren - vielmehr ging es um Kos-
tensenkung und Ablaufoptimierung. Wir haben den Geschaftsbetrieb umstrukturiert
und stellen uns mit modernen (Vertriebs-] Strategien den zukiinftigen Marktansprii-
chen. Entgegen unserer historischen Entwicklung hin zu einem EC-Versandhandel
haben wir unsere hohe Prasenz auf mehreren Online-Marktplatzen nun bewusst re-
duziert, um unsere Ressourcen auf unsere Starken im Objektgeschaft und im bera-
tungsintensiven Fachhandel konzentrieren zu konnen. Wir sehen diese Entscheidung
als nachhaltige Zukunftsorientierung gegeniiber der vergleichsweise sprunghaften
Entwicklung im E-Commerce. Gemeinsam mit einem starken Mitarbeiterteam haben
wir den Umzug im Mai 2019 abgeschlossen. Auf das Ergebnis sind wir sehr stolz.



= NORDWEST News: lhr Unternehmen ist ein Spezialist fiir
Sicherheitstechnik und Zutrittssysteme. Wie hat sich in den
vergangenen Jahren die Wettbewerbssituation in ihrer Region
entwickelt?
Nicolai Ulbricht: In unmittelbarer Nahe befinden sich weitere,
starke Handler. Mit dem neuen Ladengeschaft wollen wir den Kun-
den unser Portfolio noch transparenter machen.

== NORDWEST News: Wie stark spiiren Sie den Wettbewerbsdruck
aus dem Internet - Stichwort Amazon?
Nicolai Ulbricht: In den Segmenten, die nicht sehr beratungsinten-
siv sind, ist der Preisdruck eher grof3. Ein Trend zum regionalen
Kauf ist aber wieder erkennbar.

= NORDWEST News: Was ist aus lhrer Sicht die besondere Stirke
von Schwobel bzw. womit konnen Sie bei den Kunden punkten?
Nicolai Ulbricht: Wir haben unsere Starken und gréfiten Kompe-
tenzen insbesondere in den Bereichen Zutrittskontrolle und Tre-
sore. Aber auch in anderen Bereich wie SchlieBanlagen, Flucht-
wegtechnik, Feststellanlagen, mechanische Schlieftechnik und
Alarmtechnik sind wir sehr gut aufgestellt. Wichtig ist uns gut
geschultes Personal und ein nachgelagerter Service fiir unsere
Kunden. Ein 24-Stunden-Notdienst rundet den Service ab.

= NORDWEST News: Sind lhre Kunden ausschliefilich private
Endkunden oder betreuen sie auch viele Grof3objekte?
Nicolai Ulbricht: Die Gewichtung der verschiedenen Kundengrup-
pen ist relativ gleich verteilt. GroBobjekte gehéren dennoch zu un-
seren Kernkompetenzen. Die Beratung, Planung und Umsetzung
sind hierbei ein wichtiger Bestandteil. Diese Faktoren werden
auch im Privatkundengeschaft eingesetzt.

== NORDWEST News: Was muss man sich genau unter dem Mus-
terhaus vorstellen?
Nicolai Ulbricht: In unserem Musterhaus haben Kunden die Mdg-
lichkeit, Zutrittskontrollen, Smart Home sowie Alarm- und Video-

anlagen live zu erleben.

== NORDWEST News: Wie schitzen Sie die Marktentwicklung in
den kommenden fiinf Jahren ein?
Nicolai Ulbricht: Der Markt wird in den nachsten Jahren, inshe-
sondere in den Segmenten Videolberwachung und Smart-Home,
weiter wachsen.

== NORDWEST News: Wie reagieren Sie mit lhrem Unternehmen

auf die von lhnen prognostizierte Entwicklung - mehr Speziali-
sierung, neue Sortimente und Dienstleistungen?

Nicolai Ulbricht: Wir haben mit dem Abus Security Home die Ba-
sis geschaffen, um den Bereich Smart-Home sichtbar zu machen.
Unser Sortiment erweitern wir kontinuierlich, um stets die neues-

ten Produkte anbieten zu konnen, deren Qualitat uns Uberzeugt.

# NORDWEST News: Welche Rolle spielt fiir Sie der Online-

verkauf?

Nicolai Ulbricht: Der Onlineverkauf ist ein wichtiger Teil unseres
Gesamtgeschaftes. Zwar haben wir den Onlineverkauf von Han-
delsware reduziert, konzentrieren uns aber dafiir kiinftig mehr auf
SchlieBanlagen und nutzen verstarkt einen Streckenversand.

== NORDWEST News: Welche Dienstleistungen nimmt

Schwdbel von NORDWEST in Anspruch?

Nicolai Ulbricht: Wir fiihren gerade den NORDWEST eSHOP ein,
um unser Portfolio zu erweitern. Das Ziel soll sein, unsere Hand-
werkskunden noch besser anzubinden.

== NORDWEST News: Was schitzen Sie besonders an NORDWEST?

Nicolai Ulbricht: In unserer Zusammenarbeit lernten wir
NORDWEST als starken und sehr vertrauenswiirdigen Partner
kennen und schatzen. | MF, Fotos: Sicherheitstechnik Schwobel

Eingespieltes Team: Nicolai Ulbricht (links) und Wolfram Sternkopf.
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WIR BEGRUSSEN NEUE HANDELSPARTNER. ’

... SK Arbeitsschutz

Stefan Kramer griindete 2017 SK Arbeitsschutz als Einzelunternehmen. Der Branchenkenner verfligt tber
mehr als 30 Jahre Erfahrung im Vertrieb von personlicher Schutzausriistung und personlicher Berufsbe-
kleidung. Den Kunden aus Industrie, Handwerk und Serviceunternehmen bietet der Fachhandler Schutz-
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ausriistung von Kopf bis Full - unabhangig vom Gewerk. Dariber hinaus bietet SK Arbeitsschutz auch Be-

kleidung fir den medizinischen Bereich, die Gastronomie und die Lebensmittelindustrie. | MF

... Heinrich Taxis

Obwohl die Heinrich Taxis Baustoffe Fliesen Haustechnik GmbH heute
an elf Standorten im stiddeutschen Raum vertreten ist und 260 Mitar-
beiter plus 30 Auszubildende beschaftigt, .sind wir ganz und gar ein
Feuerbacher Familienunternehmen mit langer Tradition geblieben”,
beschreibt Steffen Dittrich, Teamleitung Haustechnik.

Vor tber 100 Jahren am 26. Februar 1912 griindete Heinrich Taxis
in der Blutezeit der damals noch unabhangigen Stadt Feuerbach bei
Stuttgart eine Baustoffhandlung. Der Griindungsort ist auch heute
noch der Stammsitz des Unternehmens. Da die jiingste Generation
der Familie Taxis kinderlos blieb, wurde 1987 die Haug-Taxis-Stiftung
Anteilseigner. Zum 1. Januar 2019 Ubernahm die Schiinke Gruppe das
Handelsunternehmen. Taxis ist heute breit aufgestellt und bedient mit
der Sparte Haustechnik vor allem den Fachhandwerker. In der Sparte
Fliesen kommen zum Profi auch noch zu einem groflen Teil private

Hauslebauer als Kunden dazu. Das Einzugsgebiet erstreckt sich Gber
Baden-Wiirttemberg und Teile Bayerns.

Ein Highlight ist die moderne Badausstellung. Hier finden Kunden Ba-
der fir jeden Geschmack und in allen Preisklassen. Das Angebot reicht
von Generationenbadern Uber klassische bis hin zu zeitlos modernen
Badern. Die Mdglichkeit zur 3D-Badplanung rundet das Angebot ab.
Aufgrund der breiten Ausrichtung kann Taxis seinen Kunden heute al-
les aus einer Hand bieten, denn neben Fliesen und Sanitar konnen die
Kunden auch auf das umfassende Baustoffsortiment sowie Heizungs-
und Installationsprodukte zugreifen.

Zu NORDWEST kam das Unternehmen, weil Teile der Schiinke Grup-
pe bereits Partner sind. Doch dies ist nur ein Grund, betont Steffen
Dittrich, denn .. durch die positive Prasentation und die schnelle Bereit-
schaft zu helfen, waren wir sofort Uberzeugt.” | MF, Fotos: Taxis

Bader werden in der attraktiven Ausstellung von Taxis gekonnt in Szene gesetzt.

... lilborghs Betonstaal BV

Ein Stahlhandler im klassischen Sinne, so versteht sich die Tilborghs Be-
tonstaal BV im niederlandischen Geldrop. Seit der Grindung 1960 bedient
das Unternehmen das Bauhandwerk und ist auf die Lieferung von Be-
wehrungen, Bewehrungsmatten und -kdrben sowie die Verlegung spezi-

HANDELSPARTNER | NORDWEST

alisiert. Neben klassischen Standardartikeln und vorproduzierten Fertig-
bauteilen bietet der Handler seinen Kunden aber auch die Dienstleistung
der umfassenden Anarbeitung. Hierzu wurde in teils vollautomatische
Schneid- und Biegemaschinen wie auch Schweifiroboter investiert. | MF
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Wenereniwicklung Briefkisten 1918
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Katalogauszug 1918
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Familie Knobloch 1885

150. Geburtstag

Erfolgreiche
Briefkastenfirma

Das Traditions-Unternehmen Knobloch, so der Name Deut-
schlands altester Briefkastenfirma, ist keineswegs ange-
staubt oder gar unserios. Ganz im Gegenteil - bereits in der
fiinften Generation arbeitet der Familienbetrieb in Dobeln,
mitten in Sachsen. Nun feiert das Unternehmen 150jahriges
Jubildum.

Laut Creditreform werden nur knapp 1,5 % aller deutschen Unter-
nehmen alter als 100 Jahre. Eine kleine Minderheit trotzt tber Jahr-
zehnte hinweg Krisen und drastischen Veranderungen in den Markten
- und Knobloch hat es damit sogar unter die Marktfihrer im Brief-
kastensegment geschafft. .2002 haben wir noch mit 30 Mitarbeitern
am Grindungsort in Dobeln gefertigt. Heute beschaftigen wir rund
170 Mitarbeiter an zwei Standorten und sind damit sehr erfolgreich.”
berichtet Thomas Kolbe, Geschaftsfihrer der Max Knobloch Nachf.
GmbH. Was 1869 als kleiner blechverarbeitender Betrieb begann, ist
heute ein modernes Unternehmen, welches vorrangig Briefkasten
und Briefkastenanlagen, aber auch Klingeltableaus, Schilder und
weitere Produkte rund um die Haustlr zu 100 % .Made in Germany”
produziert und in die ganze Welt verschickt.

Getreu dem Firmenmotto zeichnen sich Knobloch-Produkte durch
eine hohe Wertigkeit aus. Der Hersteller hebt sich aber nicht nur
durch einen hohen Qualitatsanspruch, sondern vor allem auch durch
seine Flexibilitat vom Wettbewerb ab.

Was vor nahezu 150 Jahren mit einfachen Briefkasten begann, wurde
spater zum Markt fir grofe Briefkastenanlagen und Stelen. Heute
konzentriert sich die Entwicklungsabteilung vor allem auf Innovati-
onen in Sachen Paketzustellung. Pakete so einfach wie einen Brief
empfangen, ist das Ziel. Schon seit zehn Jahren bietet Knobloch
Losungen in verschiedenen Ausfirungen und Preissegmenten an.
Damit reagierte der Hersteller schon frithzeitig auf einen neuen Trend
und den andauernden Boom im Onlinehandel. Weitere Informationen

unter: www.max-knobloch.com. | Fotos: Knobloch

Max Knobloch Nachf. GmbH wurde bereits 1869 gegrin-
det und ist unter dem Markennamen Knobloch bekannt.
Damit ist Knobloch die alteste noch produzierende
Briefkastenmanufaktur Deutschlands und einziger Voll-
sortimenter im Bereich Briefkdsten und Briefkastenan-
lagen. Mit 170 Mitarbeitern fertigt Knobloch hochwerti-
ge Produkte fir den Eingangsbereich und punktet mit
Qualitat aus Deutschland, Sachsen.
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Vaolkel

Neue Kataloge des Spezialisten
fur Gewindeschneidwerkzeuge

Volkel, der global agierende Hersteller von Gewindeschneidwerkzeugen und
Gewindereparatur-Systemen weitet sein Produktprogramm mit den jetzt erschie-
nenen, neuen Katalogen auf iiber 12.000 Artikel aus.

360 Seiten mit spannenden Produkten und Neuheiten umfassen die drei Kataloge VD 2020
(Vélkel Threading Solutions), VC 2020 (V-Coil Thread Insert System] und VG 2019 (Vélkel
Gewindelehren) mittlerweile, die Volkel aktuell auf den Markt gebracht hat. Auf die gewohnt sehr
hohe Lieferverfligbarkeit von tiber 99 % bei allen Katalogartikeln kdnnen sich die Volkel Kunden
dabei genauso weiterhin verlassen, wie auf die sehr groe Auswahl an Abmessungen von Tmm
bis 110mm, inklusive vieler Rand- und Zwischenabmessungen. Mit seinem Katalogsortiment
deckt der Remscheider Spezialist zudem alle internationalen Normen und Standards ab.

SPANNENDE NEUHEITEN

Seine Kompetenz bei Gewindeschneidwerkzeugen unterstreicht Volkel durch seine sinnvol-
len Erganzungen des aktuellen Programms. So finden sich in den neuen Katalogen nun auch
Maschinengewindebohrer der Gewindearten BSW, UNC und UNF speziell fiir Linksgewinde.
Der Umfang der verfligharen Abmessungen fiir Prazisions-Gewindelehrdorne sowie Prazi-
sions-Gewindelehrringe wurde auf M1 bis M110 ausgeweitet. Und auch im Bereich der runden
Schneideisen wartet Vélkel mit neuen Artikeln auf. Zum einen mit Produkten zur speziellen
Bearbeitung von Messing (MS], kurzspanender Bronze und kurzspanenden Werkstoffen bis 800
N/mm?2. Zum anderen mit High Performance Schneideisen (VX] aus HSS-E fur legierte, zdhharte
Werkstoffe bis 1.200 N/mm?, rostfreie Stahle, Aluminium- und Spharoguss (GGG). Beide Pro-
dukte sind geldppt ausgeflhrt und verfligen tber einen Schalanschnitt fir den freien Abfluss
der Spane nach vorne, so dass Spanldcher nicht verstopfen. Die High Performance Schneid-
eisen sind zusatzlich vaporisiert. Dies optimiert unter anderem die Anhaftung des Schneidéls.
Sowohl die runden Schneideisen MS, als auch VX sind in den Gewindearten M, Mf und G(BSP)
ab Lager verfligbar.

KOMPETENTE, TECHNISCHE UNTERSTUTZUNG

Die bislang bereits schon sehr umfangreichen, technischen Informationen zu den Produkten
wurden in den neuen Katalogen erneut ausgeweitet. Um es dem Anwender so einfach wie még-
lich zu machen, wurden im Bereich der Maschinengewindebohrer mit Farbringen detaillierte
Tabellen ergénzt, denen man je nach Werkstoffnummer/-bezeichnung (inklusive Zugfestigkei-
ten) die entsprechende Produktempfehlung von Vélkel entnehmen kann. Die Empfehlungen
basieren auf eigenen Versuchsreihen und den Erfahrungen aus zahlreichen, erfolgreichen An-
wendungsbeispielen aus der weltweiten Praxis. Mit der Ausweitung der technischen Informa-
tionen unterstreicht Volkel erneut seine mehr als 100-jahrige, weltweite Kompetenz in Gewin-
deschneidwerkzeugen.

LIEFERANTEN | NORDWEST



Das gesamte Produktsortiment der neuen Kataloge ist ab sofort im
Fachhandel verfligbar. Zudem wird Volkel die spannenden Sortiments-
erganzungen sowie bewahrte Highlights auf der EMO 2019 vom 16. bis
21. September in Hannover prasentieren.

UBER VOLKEL:

Die Volkel GmbH ist ein global agierender Hersteller von Gewinde-
schneidwerkzeugen. Mit einem breiten und tiefen Produktsortiment
und basierend auf der Erfahrung von Gber 100 Jahren Gewindebohrer-
fertigung gehort das Familienunternehmen zu den weltweiten Markt-
fihrern von ab Lager verfigbaren Standardgewindeschneidwerk-

zeugen fiir den Hand- oder Maschineneinsatz.

Uber 12.000 Produkte, nach zahlreichen internationalen Gewinde-

normen, in vielen Abmessungen und auf Wunsch beschichtet wer-

den mit einer Verfligbarkeit von tber 99 % ausgeliefert. Der weltweite
Vertrieb agiert mit einer Exportquote von ca. 67 % in Uber 70 Landern
und ist ausschlieflich Uber das zentrale Lager in Remscheid organi-
siert. So kénnen die Qualitat der Ware und - was nicht weniger wich-
tig ist - die Qualitat der Belieferung jederzeit sichergestellt werden.
| Fotos: Vélkel
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Im Interview...

....der neue NORDWEST-
Vorstandsvorsitzende

Seit dem 1. August ist Andreas Ridder neuer Vorstandsvorsitzender der
NORDWEST Handel AG. Zuvor war er sieben Jahre bei der Verbundgruppe
Holzland GmbH Geschaftsfiihrer. Die NORDWEST News traf Andreas Ridder
wenige Tage nach seinem Amtsantritt zum Interview.

= NORDWEST News: Die ersten Arbeitstage auf Phoenix-West liegen hinter Ihnen,
fahren Sie den neuen Arbeitsweg bereits ohne Navi?
Andreas Ridder: Immer mit - das aber nur aufgrund der Verkehrslage. Mein vorheri-
ger Arbeitgeber, Holzland, sitzt ebenfalls in Dortmund, von daher sind mir die Wege
bestens vertraut. Nicht nur innerhalb des Stadtgebietes, sondern auch im ubertra-
genen beruflichen Sinn. Ich bin davon tberzeugt, dass die Mechanismen beider Ver-
bundgruppen sehr dhnlich sind.

=k NORDWEST News: Was glauben Sie, sind wichtige Aspekte bei der Arbeit im Verband?
Andreas Ridder: Bedirfnisse erkennen, Akzeptanz und Respekt leben sowie Nutzen
stiften. Bedirfnisse erkennt man, indem man sich auf sein Gegentiiber einstellt.
Man muss zudem akzeptieren, dass Kunden und Lieferanten andere Ansichten ha-
ben - das ist wichtig, denn immerhin sind die Partner von NORDWEST selbstandige
Unternehmer: dies zu respektieren, ist meine tiefe Uberzeugung. Aus diesem Dialog
und dem Verstandnis fiireinander lassen sich letzten Endes Nutzen stiften und L6-
sungen erarbeiten, die fir beide Seiten gut sind.

= NORDWEST News: lhre Prioritit in den kommenden Wochen und Monaten liegt
sicherlich auf dem Kennenlernen der Handelspartner - das erste Gesprach
lieber mit einem Kaffee oder Tee?
Andreas Ridder: Cappuccino. Auf die Gesprache freue ich mich - unabhangig vom
Kaffee. Wichtig ist mir dabei, dass am Ende eines solchen Termins beide Seiten ein
positives Fazit ziehen kdnnen; egal ob Handelspartner oder Lieferant. Von daher
mochte ich wissen, wo wir als Verband unterstitzen konnen oder auch etwas veran-
dern miussen. Ich will ein Ergebnis und etwas bewegen, und das mit lhnen gemein-
sam, und nicht nur seichte Unterhaltungsmusik.

= NORDWEST News: lhre bevorzugte Sportart?
Andreas Ridder: Ich schaue Fuf3ball, am liebsten Spiele des FC Bayern, allerdings nur
im Stadion statt selbst zu kicken. Meine Familie und ich wohnen in Warendorf, meine
Kinder reiten in ihrer Freizeit. Hier darf ich zum Beispiel auf Turnieren unterstiitzen
und mithelfen (schmunzelt]. Zusatzlich dazu engagiere ich mich im Vorstand unseres
ortsansassigen Reitvereins.

= NORDWEST News: Wie haben Sie die vergangenen Wochen vor Ihrem Wechsel zu
NORDWEST erlebt? Gab es etwas, dass Sie besonders beeindruckt hat?
Andreas Ridder: Es ist definitiv ein personliches, einschneidendes Ereignis, nach
langerer Zeit den Job zu wechseln. Dieser gesamte Prozess des Abschlieens und
Neustartens war fir mich bedeutsam, da es mir wichtig war, alles sauber zu Uber-
geben und abzuschlieen. So konnte ich aufgeraumt bei NORDWEST starten. Dass
ich mit offenen Armen empfangen wurde, sei es von Mitarbeitern, Handlern oder
Lieferanten, hat mich sehr gefreut und hat etwas mit positiver Unternehmenskultur
zu tun. Das beeindruckt mich!

= NORDWEST News: Eine abschlieBende Frage noch: Sie haben fiir die kommen-
den Wochen einen beruflichen Wunsch frei. Wie lautet dieser?

Andreas Ridder: So schnell wie méglich ankommen.
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Anderas Ridder (r.) stand der NORDWEST NEWS wenige Tage nach seinem Amtsantritt Rede und Antwort.
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Ausgezeichnet

NORDWEST
als Arbeitgeber

Sieben auf einen Streich: Bereits zum siebten Mal in Folge
hat die NORDWEST Handel AG das begehrte Siegel , Ausge-
zeichneter Ausbildungsbetrieb” erhalten. Und auch von der
Online-Plattform Kununu gab es eine Auszeichnung.

Insgesamt 5.652 Auszubildende und du-
: : % ale Studenten aus 145 Betrieben in Std-
2019 & westfalen haben dieses Jahr an der an-
onymen und unabhdngigen Umfrage der
Ertragswerkstatt GmbH teilgenommen.
NORDWEST erzielte dabei ein sehr gutes

Ergebnis und reiht sich ein in die 25 % der

am besten bewerteten Unternehmen. Die
Ausbildungsinhalte, die Moglichkeiten
zum selbststandigen Lernen, Handlungs-
spielraum, die erlebte Wertschatzung,
der Umgang der Auszubildenden unter-
einander ebenso wie die Zusammenarbeit mit den Ausbildern - dies
sind nur einige der Aspekte, die die NORDWEST-Azubis zu ihrer guten
Bewertung veranlasst haben.
.Dass wir das Siegel nun zum siebten Mal in Folge bekommen haben,
zeigt, dass unser Ausbildungskonzept den Nerv der jungen Leute trifft
und unsere zukinftigen Fachkrafte gut auf ihre spateren Aufgaben bei
uns vorbereitet”, freut sich Ann-Christin Schmitz, Ausbildungsverant-
wortliche bei NORDWEST.

Weitere Informationen erhalten Sie bei :
Christian Scherpner

Tel.: 0231 - 2222 3201,
c.scherpner@nordwest.com

AKTUELLES | NORDWEST

.SEHR GUT" FUR NORDWEST-AUSZUBILDENDE

Bestatigt wird das Konzept aber auch immer wieder durch die sehr
guten Ergebnisse, die die NORDWEST-Auszubildenden bei ihren Ab-
schlusspriifungen vor der IHK erzielen. In diesem Jahr konnte sich
Alina Marten, mittlerweile im NORDWEST-Marketing tatig, Uber eine
Top-Note freuen und gehorte damit zu den funf Prozent der Azubis,
die ein .Sehr gut™ in Dortmund und Umgebung erzielen konnten.

AUSGEZEICHNET AUCH BEI
PROFESSIONALS

Transparenz und Authentizitat - das

bescheinigt das Gitesiegel Top Com-

TOP COMPANY
pany von der Arbeitgeberbewer- S
tungsplattform Kununu NORDWEST. bytscdeel oo tiibosne oy
Auf der Plattform kénnen Unterneh-
men von ihren Mitarbeitern, ehemaligen Angestellten und Bewerbern
bewertet werden. NORDWEST hat das Siegel in diesem Jahr erstmalig
erhalten und gehdrt damit zu einem Kreis von rund fiinf Prozent aller
auf Kununu genannten Unternehmen, die dieses Siegel tragen dirfen.
.Uns ist es als Arbeitgeber wichtig, unseren Mitarbeitern mit Wert-
schatzung zu begegnen, den Einzelnen und seine Starken zu fordern
und Erfolge gemeinsam zu erzielen und diese auch geblhrend zu fei-
ern. Wir freuen uns sehr, dass unsere Mitarbeiter mit ihrem Feedback
viele dieser Themen bestatigen und fast 95 % uns weiterempfehlen”,
beschreibt Christian Scherpner, Hauptbereichsleiter Personal, die Be-
deutung der Auszeichnung fir NORDWEST. | LD



Corporate Social Responsibility

Nicht nur eine Option:

verantwortungshewusstes
Handeln fur die Gesellschaft

Viele Unternehmen erfiillen heutzutage nicht mehr nur ihre klassische Aufgabe, Gewinne zu erzielen, sondern engagieren
sich zusatzlich vermehrt im gesellschaftlichen Kontext. Auch NORDWEST hat sein Engagement in den vergangenen Jahren

immer weiter ausgebaut.

.Wir sehen uns als erfolgreiches Unternehmen definitiv in der Verant-
wortung, uns fir Menschen und Sachverhalte einzusetzen, die eine
besondere Unterstiitzung bendtigen”, erldutert Christian Scherpner,
NORDWEST-Hauptbereichsleiter Personal. Unter dem Schlagwort
Corporate Social Responsibility (CSR) werden dabei alle Aktivitaten

SOZIALE PROJEKTE:

= jahrliche Spendenaktionen zu wohltatigen Zwecken (z.B.:
Dortmunder Frauenhaus oder Kinderschutz-Zentrum Dortmund)

= Versteigerungen von ausgemusterten Handys und Tablets
unter den NORDWEST-Mitarbeitern, die Erlose wurden einem
guten Zweck gespendet (Dortmunder Frauenhaus und Kinder-
schutz-Zentrum Dortmund)

= Einbindungen sozialer Einrichtungen in Produktions- und
Verpackungsablaufe

KULTURELLE PROJEKTE:

4 Sponsoring der Deutschen Handball-Nationalmannschaft

Damit ist die Arbeit jedoch langst noch nicht abgeschlossen, betont
auch Christian Scherpner. .Wir hinterfragen uns permanent, wo und
in welchem Rahmen wir uns weiterhin engagieren konnen. Es ist uns

Auch Sie engagieren sich fiir Projekte, die lhnen am
Herzen liegen? Erzdhlen Sie uns davon und setzen
sich gerne mit

Lea Dommel

Tel.: 0231 - 2222 3340

[.dommell@nordwest.com,

Redakteurin der NORDWEST News in Verbindung.

zusammengefasst, die das Unternehmen in der Gesellschaft Uber-
nimmt - seien es Projekte im sozialen, kulturellen oder 6kologischen
Sinne.

Die NORDWEST News stellt nachfolgend einen Auszug aus diesen
CSR-Aktivitaten vor.

OKOLOGISCHE PROJEKTE:

= vielfaltige MaBnahmen zur Energieeinsparung beim Neubau der
NORDWEST-Konzernzentrale

4 das Umweltzertifikat .Griiner Punkt” bestatigt die MaBnahmen
zur Reduzierung von Treibhausgasen im Rahmen der Verwertung
von Verkaufspackungen

4k Schutz des ansassigen Flussregenpfeifers und der Kreuzkrote
beim Neubau der Konzernzentrale

4 Engagement bei der Renaturierung einer landwirtschaftlich
genutzten Flache (NORDWEST-Wald) in Niedersachsen => die
NORDWEST News wird in einer der kommenden Ausgaben noch
ausflhrlicher dariber berichten

wichtig, etwas von unserem Erfolg zuriickgeben zu kénnen. Wir hoffen,
so auch weitere Unternehmen und jeden Einzelnen zu motivieren,
Verantwortung zu Ubernehmen.” | LD

Weitere Informationen
erhalten Sie bei:

Christian Scherpner

Tel.: 0231 - 2222 3201
c.scherpner(@nordwest.com
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Betmebllch S heltsforderung

Lohnste‘uerllche Vorteile zur'
Forderung der Mitarbeitergesundheit

Moderne Unternehmen haben die Vorteile der betrieblichen Gesundheitsforderung unter anderem im
Bereich der Personalentwicklung und Mitarbeiterakquisition erkannt. Die Forderung der Mitarbeiter-
gesundheit wird seit Jahren auch steuerlich unterstiitzt. Seit dem 1. Januar 2019 ist jedoch zu beachten,
dass nur noch von den Krankenkassen zertifizierte MaBnahmen zur betrieblichen Gesundheitsforde-
rung steuerlich begiinstigt werden.

ALLGEMEINES

Gewdhrt ein Arbeitgeber seinen Arbeitnehmern im Rahmen des
Dienstverhaltnisses Glter in Geldeswert, so gelten diese ebenfalls
als Arbeitslohn. Es liegen .geldwerte Vorteile™ vor, die grundsatzlich
lohnsteuer- und sozialversicherungspflichtig sind.

Seit dem 1. Januar 2008 wird die Férderung der Mitarbeitergesund-

heit steuerlich unterstitzt, § 3 Nr. 34 Einkommensteuergesetz. Bis zu
500 Euro pro Mitarbeiter pro Jahr kann ein Unternehmen lohnsteuer-
und sozialversicherungsfrei fir entsprechende Mafinahmen der Gesundheitsférderung aufwen-
den, ohne dass es zur Besteuerung eines geldwerten Vorteils beim Arbeitnehmer kommt. Der
Freibetrag gilt nur fir Mainahmen, die der Arbeitgeber zusatzlich zum ohnehin geschuldeten
Arbeitslohn gewdhrt. Entgeltumwandlungen sind daher nicht steuerfrei.

BEGUNSTIGTE MASSNAHMEN

Steuerlich begiinstigt werden Mafnahmen zur betrieblichen Ge-
sundheitsférderung, die hinsichtlich der Qualitat, Zweckbindung und
Zielgerichtetheit den Anforderungen der §§ 20 und 20b des Fiinften
Buches Sozialgesetzbuch entsprechen.

Seit dem 1. Januar 2019 missen die Manahmen von den Kranken-

kassen auflerdem zertifiziert sein. Die Zertifizierung erleichtert dem
Arbeitgeber die Priifung, ob eine steuerlich beglinstigte Maf3inahme vorliegt. Fir nicht zertifi-
zierte Mafinahmen, die vor dem 1. Januar 2019 begonnen haben, gibt es eine Ubergangsrege-
lung bis zum 31. Dezember 2019.

Zertifiziert werden insbesondere Mafinahmen zur Verbesserung des allgemeinen Gesundheits-

zustandes, wie

4 Bewegungsprogramme,
= Ernihrungsangebote,
= Suchtpravention und

4 Stressbewsltigung.
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Die Mafinahmen missen nicht durch den Arbeitgeber beauftragt sein. Eine Kostenliibernahme
durch den Arbeitgeber fiir eine Mafnahme, die der Mitarbeiter beauftragt hat, ist ebenfalls
begiinstigt. Die Ubernahme der Beitrédge fiir einen Sportverein oder ein Fitnessstudio ist nur
begtinstigt, wenn der Arbeitgeber vertraglich mit dem Fitnessstudio vereinbart hat, dass der

Arbeitnehmer ausschlieBlich zertifizierte Mafinahmen in Anspruch nehmen darf.

P > Machte ein Unternehmen Maf3nahmen von mehr als 500 Euro pro Mitarbeiter pro Jahr zuwen-
den, gibt es folgende Mdglichkeiten:

(1) Das Unternehmen weist nach, dass die Aufwendungen zur Gesundheitsférderung im Gber-
wiegend betrieblichen Interesse des Arbeitsgebers liegen. In diesem Fall sind die Aufwen-
dungen insgesamt nicht als Arbeitslohn zu bewerten und unterliegen nicht der Lohn- und
Sozialversicherungspflicht.Es empfiehlt sich dringend vorab eine kostenlose Anrufungsaus-
kunft bei dem zustandigen Finanzamt zu stellen.

(2) Der die 500 Euro iibersteigende Betrag wird als geldwerter Vorteil lohn- und sozialversiche-
rungspflichtig.

NACHWEISPFLICHTEN
Der Arbeitgeber hat die steuerfreien Bezlige im Lohnkonto nachzu-
weisen. Zusatzlich sollten folgende Unterlagen aufbewahrt werden:

=k Zertifizierung des Anbieters der MaBnahme durch die Krankenkasse,
4k Teilnahmebescheinigung des Kursleiters und
=k Frequentierungsliste der Kurseinheiten mit der Unterschrift des

Kursleiters.

In Zweifelsfallen sollte eine Abstimmung mit dem zustandigen Finanzamt erfolgen. | KK

Kristina Klabora

Steuerberaterin und Diplom Finanzwirtin (FH]

Kristina Klabora ist seit dem Dezember 2018 bei NORDWEST
Ansprechpartnerin fir alle steuerlichen Angelegenheiten innerhalb des

Konzerns. Sie studierte Steuerrecht an der Fachhochschule fur Finanzen
NRW und kann auf insgesamt sieben Jahre Erfahrung in der Finanz-
verwaltung NRW zuriickblicken. Seit 2013 war sie als Steuerberaterin
fur die Steuerkanzlei Baker Tilly tatig und betreute dort mittelstandische
Unternehmen sowohl in laufenden steuerlichen Belangen als auch im
Projektgeschaft.

Tel.: 0231 - 2222 3230, k.klabora@nordwest.com
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Neue Produkte, spannende Interviews,
Unternehmensstrategien —auf den
nachfolgenden Seiten stellen sich
Ihnen unsere Jubilaumspartner vor.

Die NORDWEST News sagt Danke
fur diese Unterstitzung und das
Engagement der Jubilaumspartner.

Unseren Lesern winschen wir eine
interessante Lektire.

NiAZ4 NORDWEST

100 JAHRE NORDWEST HANDEL AG
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Aus einem Guss:

3M Arbeitsschutz-
losungen speziell
fur die Metall-
Industrie

Extreme Strahlungshitze, hohe Temperaturen, Larm, Blendeffekte,
Schadstoffe in der Luft ... Die Industriezweige Stahlerzeugung und
Metallverarbeitung sind Konigsdisziplinen in Sachen PSA. Experte
3M beweist hier einmaliges Knowhow: Mit hochintegrierten Bran-
chenlosungen und mafBgeschneiderten Ausriistungen - fiir die ge-
samte Prozesskette von der Erzeugung bis hin zum finalen Schliff ...

Ob Herstellung, Weiterverarbeitung oder Prozesse rund ums End-
produkt - die spezifischen Herausforderungen und Gesundheits-
gefahren in der Metallindustrie sind je nach Arbeitsplatz oft identisch.
3M bietet fiur fast alle branchentypischen Gefdhrdungssituatio-
nen passende Losungen - oft in Form von hochintegrierten, speziell
entwickelten Systemen. Diese vereinen beispielsweise den Augen-,
Atem-, Gehor- und Hitzeschutz in einer einzigen Gesamtlosung.

Cool bleiben bei 2.000 Grad

Beim Abstich eines Hochofens sind Mitarbeiter extremen Tempe-
raturen, Blendeffekten durch die Schmelze, umherfliegender Glut,
gesundheitsgefdhrdenden Dampfen und natirlich Larm ausgesetzt:
PSA-Ldsungen von 3M wurden jahrzehntelang immer weiter optimiert
fur die auflergewdhnlich komplexen Anforderungen in der Eisen-
erz-Gewinnung und Kupfererzeugung, Kokereien und Bleihiitten.

Sicher arbeiten in GieBereien

Starke Hitzeentwicklung und Strahlungswarme gehdren auch in
GieBereien zu den taglichen Herausforderungen - genauso wie Gase,
Dampfe, Staube und ein gesundheitsgefdhrdendes Maf3 an Larm.
3M hat hier beispielsweise eine filtrierende, integrierte Geblase-
Atemschutzlosung entwickelt, die gerade bei heiflen Temperaturen
flr hohe Trageakzeptanz sorgt.

Schweifien und Schleifen: Wo die Funken fliegen

Auf dem Weg zum Endprodukt sind Schweifien und Schleifen die gan-
gigsten Verfahren: Auch dabei entstehen gesundheitsgefdhrdende
Gase, Dampfe und Rauch. Unter Umstanden werden krebserregende
Chrom(VI)-Verbindungen, Nickeloxide und Mangan freigesetzt. Darum
empfiehlt 3M hier grundséatzlich den Einsatz von Partikelfiltern, je
nach Material kdnnen auch zusatzliche Gasfilter notwendig werden.

In schwindelnder Hohe

Nachgelagerte Tatigkeiten in metallverarbeitenden Unternehmen sind
oft in grofBer Hohe zu erledigen. Umristen, Wartung, Reparatur - an
wechselnden Standorten oder bei temporaren Einsatzen sind flexible
Sicherungssysteme wie die Produkte der Serie 3M™ DBI-SALA®
FlexiGuard™ von groflem Vorteil.

Passende Konzepte erstellen, nachhaltig umsetzen

Fir einen wirksamen Schutz der Mitarbeiter sollten Arbeitge-
ber und Arbeitsschutzexperten mafigeschneiderte Arbeitsschutz-
Konzepte erarbeiten, die den unterschiedlichen potenziellen Belas-
tungen der einzelnen Arbeitsplatze tatsachlich gerecht werden.
Genauso wichtig sind regelmafige Schulungen, um Mitarbeiter im-
mer wieder fir Risiken zu sensibilisieren und sie zur konsequen-
ten Nutzung ihrer PSA zu motivieren. Sich verandernde gesetzliche
Regelungen und neue Grenzwerte gilt es ebenfalls im Blick zu be-
halten. | Fotos: 3M

Erfahren Sie mehr zu den speziellen 3M Arbeitsschutz-Konzepten
und -Systemen fiir die Metallindustrie! Vertiefendes Material,
Praxisbeispiele und aktuelle Trainingsangebote finden Sie auf:
www.3Marbeitsschutz.de/Metall
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Gute und motivierte Mitarbeiter sind die Eckpfeiler eines

erfolgreichen Unternehmens. Es reicht schon lange nicht
mehr aus, dass Mitarbeiter fleilig, sorgfaltig und intelli-
gent sind. Initiative, Kreativitat und Leidenschaft machen
heute den Unterschied aus. Doch wie zapft man diese

Quelle des Erfolges an und wie sichert man sich dauer-
haft den Zugang? Die Antwort auf diese Frage ist komplex
und vielschichtig. In einem sind sich die Experten jedoch

M it LI FT—We rkba n ke einig: Mitarbeiter miissen sich an ihrem Arbeitsplatz

wobhlfiihlen und diesen selbst mitgestalten konnen.

zum ErfOlg. In der Arbeitsplatzgestaltung hat das oberschwabische

Traditionsunternehmen ANTON KESSEL GmbH, besser
unter der Marke ANKE bekannt, jahrzehntelange Erfahrung.

JUBILAUMSPARTNER | NORDWEST



Vom runden Baumstamm zur fertigen Arbeitsplatte,
von der Stahlblechplatine zum fertigen Schrank,
alles ,made in Germany*!

So lautet seit Jahrzehnten unverandert die Devise des
Unternehmens. Eine Devise, mit der das Unternehmen,
dank enormer Fertigungstiefe bei Marktveranderungen
stets schnell agieren konnte. Es sind noch keine zehn
Jahre her, da war die Arbeitshéhe z.B. einer Werkbank
auf 840/850 mm festgesetzt. Werkbankschubladen gab
es serienmdBig nur mit einfachem Teilauszug. Dies
wurde weder von Kunden noch Herstellern hinterfragt.
ANKE war 2011 der erste Anbieter auf dem Markt, der
dieses Dogma durchbrach. Damals wurden zusatz-
lich die Hhen 890/900 mm sowie der ergonomische Voll-
auszug fir Werkbankschubladen ins Standardprogramm
aufgenommen. Beim Wohlfiihlen am Arbeitsplatz spielt
die richtige Arbeitshohe eine wichtige Rolle. Die meisten
Tatigkeiten konnen im Sitzen oder Stehen ausgefihrt wer-
den. Die richtige Kérperhaltung bei der Arbeit wird von der
Arbeitshohe und den ArbeitsplatzmalBien beeinflusst. Sind
sie zu hoch oder zu niedrig, kénnen Verspannungen oder
Rickenbeschwerden auftreten. Ein richtig gestalteter Ar-
beitsplatz zeichnet sich durch folgende Eigenschaften aus:

e Arbeitshdhe lasst sich an die Korpergrof3e anpassen,

¢ genug Bewegungsspielraum fiir die Beine, und

e eine natiirliche Korperhaltung kann eingenommen
werden.

Die neuen LIFT-Werkbanke von ANKE erfiillen diese Vor-
gaben. Mittels elektromotorischem Spindelhubsystem
kann die Arbeitshohe stufenlos von 740 bis 1140 mm flott
und bequem eingestellt werden. Die Arbeitshche kann
somit an die Grofle der zu bearbeiteten Werkstiicke oder
auch an die GréBe der Mitarbeiter/-innen auf Knopfdruck
angepasst werden. Ein ergonomisch wertvoller Wechsel
zwischen stehender und sitzender Tatigkeit ist problemlos
moglich. Die beiden Hubs&aulen werden tber ein U-formi-
ges Rickenblech ausgesteift und gewdhren dem Gesamt-
system die Stabilitdt und Standfahigkeit einer soliden
Werkbank. Zudem hat man im Sitzen gentigend Fuf3frei-
heiten. Selbst ein Rollcontainer kann unter der Werkbank
komplett .geparkt”™ werden. Bis zu 12 Hubs&dulen kdnnen
synchron in der Hohe eingestellt werden. Dies ermdg-
licht auch im Ausbildungsbereich, bei haufig wechselnden
Klassen, interessante ergonomische Arbeitsplatzlosun-
gen. Eine LIFT-Werkbank hat eine Gesamthubkraft von
600 kg, d.h. genligend Reserven, um neben einem Schub-
ladenblock auch noch einen Systemaufbau auf die Werk-
bankplatte zu schrauben. Rund € 2.200,-- zzgl. MwSt.
sollte man fur eine LIFT Werkbank in 1500 mm Lange und

Standardausfiihrung rechnen. Eine Investition, die sich
lohnt. Denn zufriedenere und motivierte Mitarbeiter/-in-
nen schlagen sich in einer Verbesserung der Produktivitat
und der Wettbewerbsfadhigkeit sowie in weniger Kranken-
standen und Fluktuation nieder. Zudem fordert das Ar-
beitsschutzgesetz Arbeitgeber indirekt dazu auf, ergo-
nomische Erkenntnisse zur Arbeitsplatzgestaltung nicht
aufler Acht zu lassen. Denn gem. § 5 ArbSchG hat der
Arbeitgeber die Pflicht

. ... durch eine Beurteilung der fiir die Beschaftigten mit
ihrer Arbeit verbundenen Gefdahrdung zu ermitteln, wel-
che Mafinahmen des Arbeitsschutzes erforderlich sind”.

Hierbei sollten auch die Gefahren von nicht ergono-
mischen Arbeitsbedingungen aufgedeckt werden.

Lt. Arbeitsstattengesetzt (§ 3 Absatz 1 ArbStattV) hat

. ... der Arbeitgeber alle moglichen Gefdhrdungen der
Sicherheit und der Gesundheit der Beschaftigten zu be-
urteilen und dabei die Auswirkungen der Arbeitsorga-
nisation und der Arbeitsablaufe in der Arbeitsstatte zu
beriicksichtigen.”

In diesem Fall besteht also ein klarer gesetzlicher Hand-
lungsbedarf.

Das Arbeitsstattengesetz fokussiert neben der Gesund-
heit auch auf die Sicherheit der Arbeitnehmer. Diesbezlig-
lich kann ANKE viel vorweisen. Der tiberwiegende Teil der
ANKE Werkmobel ist TUV GS zertifiziert. So haben zum
Beispiel alle Schubladen mit Vollauszug serienmafig eine
Einzelauszugssperre. Belastungsangaben GS-zertifizier-
ter Produkte wurden mit bis zu 2,5-facher Sicherheit ge-
priift. Dementsprechend wurde eine Werkbank mit 1,50 to
Traglast mit 3,75 to gepriift.

Bedeuten die gesetzlichen Vorgaben nun mehr mit Kos-
ten verbundene Biirokratie oder iiberwiegen die Chancen
mit Aussicht auf Profit? Lt. ANKE Geschaftsflihrer Odilo
Maissenhalter hat der Handel hier eine riesige Chance,
sich durch fachkundige und persénliche Beratung als
Arbeitsplatzplaner einen enormen Vorteil gegentiber der
starken Internet-Konkurrenz zu verschaffen. Allein mit
dem Angebot einer individualisierten Arbeitshohe oder
auch einer fur den Arbeitsprozess erforderlichen tieferen/
gréBeren Arbeitsplatte kann man beim Anwender Plus-
punkte sammeln, die sich nachhaltig auf mehr Umsatz
mit besserer Marge auswirken. Mit ANKE als Industrie-
partner hat der Handel beste Moglichkeiten seinen Kun-
den ergonomische und auf den Arbeitsprozess optimierte
Arbeitsplatze einzurichten. | Foto: ANTON KESSEL GmbH
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Sie haben es in der Hand.

FSB ist ein Synoym fur exklusive Tur- und Fensterbeschlége, die Bauherren und Architek-
ten in aller Welt begeistern. Mit dem neuen Modell FSB 1267 erweisen wir Ludwig Mies
van der Rohe und dem Bauhaus-Jubildum unsere Reverenz. Dartber hinaus ermoglicht
eine groBe Auswahl weiterer Griffdesigns aus Aluminium, Edelstahl, Messing und Bronze
die Abstimmung auf jedes Interieur. Dank vollstandiger Produktfamilien aus Turdrtckern,
Glastlrbeschlagen, Drickern fir Rahmentiren, Kndpfen und Fenstergriffen gelingt die
durchgangige Ausstattung aller Elemente.

www.fsb.de




. ProCORE 18V I. 0 Ah Compat:'t A 3 e

3 - Der’,,Compact” Akku ProCORE 18V4. 0 Ah ist dank neuer” .
AT Zellen mit hoherer.Kapazitat einlagig aufgebaut. Dadurch

ist er wesentlich kleiner und-leichter und erleichtert

serielles Arbeiten oder das Arbeiten iiber dem Kopf.

B, [
i

Leistung in einer
neuen Dimension

Die ProCORE 18V Akkus mit 4.0 Ah, 8.0 Ah und
12.0 Ah sind die starksten Akkus aller Zeiten
von Bosch Professional

JUBILAUMSPARTNER | NORDWEST



ProCORE 18V 8.0 Ah Performance 3 IRLTS »
Der ,Performance” Akku ProCORE 18V 8.0 Ah e :
bietet.die optimale Leistung fiir breitere

Anwendungsspektren sowie leistungsintensivere

Aufgaben, bei niedrigem Gewicht.

Dank neuer Zelltechnologie, innovativem Temperaturmanagement
und neuem Design bieten die ProCORE 18V Akkus von Bosch Profes-
sional eine neue Dimension an Leistung. Um diese ultimative Perfor-
mance mit maximaler Freiheit zu kombinieren, sind die ProCORE 18V
Akkus Teil des Professional 18V Systems. Dieses System besteht aus
verschiedenen Elementen, die Sie frei kombinieren konnen. Herzstiick
ist hierbei immer der Garant fiir Power - ProCORE 18V.

Verbesserte COOLPACK 2.0 Technologie

Mit der einzigartigen Bosch COOLPACK 2.0 Technologie sind die
Zellen perfekt geschitzt und haben eine bis zu 135 langere Lebens-
dauer als herkommliche Akkus. Die Warmeableitung wird durch das
Zusammenspiel mehrerer Komponenten maximiert: Ausgewahlte
Materialien, luftdicht abgeschlossene Zellen und Laserschweifindhte.
So wird die Hitze nach aufien abgeleitet und der Zellkern bleibt kiihl.
| Fotos: Bosch

“ProCORE 18V 12.0 Ah Endurance
Fiir besonders intensive Anwendungen mit
Akku-Bohrhammern, -Winkelschleifern
oder -Kreissagen punktet der ProCORE 18V
12.0 Ah Akku mit voller Ausdauer.

COOLPACK 2.0
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Das DEWALT 54 Volt XR FLEXVOLT
Akku-System und XR RUNTIME Zubehor

JUBILAUMSPARTNER | NORDWEST




Akku-Elektrowerkzeuge sind aus dem Handwerk nicht mehr
wegzudenken. DEWALT bietet mit dem XR FLEXVOLT Akku-
System ein breites Sortiment von 54 Volt Akku-Maschinen an,
deren Laufzeit und Leistung einzigartig im Segment der Akku-
Werkzeuge ist. Den Nutzern der Gerate ist es somit maoglich,
schwerste Anwendungen durchzufiihren, ohne einen Stroman-
schluss zu bendtigen.

Besonders praktisch und eine absolute Innovation ist die
XR FLEXVOLT-Funktion: Die 54V XR FLEXVOLT-Akkus kénnen
in 54 Volt Maschinen und aufgrund der Rickwartskompatibi-
litat auch in allen 18 Volt Maschinen eingesetzt werden und
eignen sich somit fir alle XR-Maschinen beider Volt-Klassen.
Technischer Hintergrund: der intelligente Akku erkennt sofort,
Uber welche Akkuspannung die jeweilige Maschine verflgt
und schaltet automatisch auf die entsprechende Spannungs-
klasse um. Die Akkus sind in den Kapazitaten 6,0 Ah, 9,0 Ah
und seit einigen Monaten auch 12,0 Ah verfiigbar.

Mit der unvergleichlichen Leistungsstarke des XR FLEXVOLT
Systems ist es optimal geeignet fir extrem schwere Anwen-
dungen Uber einen langeren Zeitraum hinweg.

Seit Einfihrung des XR FLEXVOLT 54V-Systems 2016 wurde das
Sortiment stetig erweitert, um die wichtigsten Anwendungs-
bereiche abzudecken und so dem Anwender die volle Flexibili-
tat zu bieten. So zahlen neben Kombihammern auch Winkel-
schleifer, verschiedene Sagen, Rihrwerke, Kompressoren,
Winkelbohrmaschinen sowie diverse Gartengerate zum Port-
folio des 54V Systems. Ein absolutes Highlight ist der DCS690
54V Akku-Trennschleifer mit einem Scheibendurchmesser von
230 mm. Dieser ist beispielsweise ideal geeignet zum Trennen
von Pflastersteinen, Dachziegeln oder Beton und dies mit einer
Schnitttiefe von bis zu 83mm. Die optimale Erganzung ist die
XR EXTREME RUNTIME Diamanttrennscheibe, welche speziell
fir den XR FLEXVOLT Akku-Trennschleifer entwickelt wurde. So

sind bis zu 2x mehr Schnitte pro Akkuladung maglich.

Das XR EXTREME RUNTIME Zubehdr verfugt tber ein breites
Produktportfolio, um so den spezifischen Anforderungen der

leistungsstarken Maschinen gerecht zu werden. So kann bei

allen Projekten das Maximum aus der Verbindung von Maschine
und Zubehor rausgeholt werden. Fir nahezu jede XR FLEXVOLT
Maschine ist auch das XR EXTREME RUNTIME Zubehtr verfiig-
bar und so ergédnzen sich beide Systeme ideal und bieten somit
die leistungsstarkste Kombination fiir jede Anwendung.

Des Weiteren steht bei DEWALT, in Form des Programms Per-
form&Protect, das Thema Arbeitssicherheit immer im Fokus.
Werkzeuge mit dieser Kennzeichnung unterliegen strengsten
Kriterien eines oder mehrerer Bereiche der Arbeitssicherheit:
Vibration; Staub; Kontrolle. Perform&Protect-Produkte dienen
speziell der Anwendersicherheit, ohne dabei die Maschinenleis-
tung oder die DEWALT “Stark. Hart. Zuverlassig. "-Maxime zu
beeintrachtigen. Auch hier bietet das XR FLEXVOLT 54V-System
ein neues Highlight im Rahmen des bekannten T STAK-Systems.
Der 54V Nass/Trocken Akku-Sauger mit M-Klasse Zertifizierung
ist der beste Beweis, dass fur DEWALT der Nutzer im Mittel-
punkt steht und der Systemgedanke eine wichtige Rolle spielt.
Die Verbindung aus 54V-System, T STAK-System und Sicherheit
auf der Baustelle wird durch diesen neuen Sauger vereint. Das
Zwei-Filter-System mit automatischer Filtereinigung, die kabel-
lose Aktivierung per Fernbedienung oder auch die Mdglichkeit
der Absaugung von Quartz- und Hartholzstduben sind nur einige
der groflartigen Features.

Das XR FLEXVOLT 54V-System bietet fur den Einstieg unter-
schiedliche Akku-Starter-Sets inkl. Ladegerat sowie optional
eine T STAK-Box - Eine zuverlassige Basis fir das leistungs-
starkste System von DEWALT, das sich jederzeit erweitern ldsst.
Denn: Alle Maschinen sind auch ohne Akku erhaltlich.

Eine weitere Auswahlmadglichkeit fir Zubehdrartikel ermog-
licht das LENOX Sortiment. Extreme Lebensdauer und Haltbar-
keit sind die herausragenden Merkmale der LENOX-Produkte.
Insbesondere im Bereich der Sabelsageblatter und der Trenn-
scheiben besticht LENOX durch eine Qualitat, die dem Anwender
eine maximale Arbeitseffizienz bei gleichzeitiger Reduzierung
der Kosten erlaubt. Durch die problemlose Kompatibilitat von
DEWALT Maschinen und LENOX Zubehdrartikeln hat der Anwen-
der noch mehr Maglichkeiten seine taglichen Herausforderun-
gen zu meistern. | Fotos: Stanley Black & Decker




PROFESSIONAL ULTIMATIVE

PERFORMANCE.
MAXIMALE
FREIHEIT.

MAXIMALE FREIHEIT

CLICK&GO:
ALLE KOMPONENTEN FREI KOMBINIERBAR UND KOMPATIBEL

Waihle dein Wihle deine Akkus
o Solo-Gerat. e und dein Ladegerat. » Wihle genau dein Werkzeug
aus der ganzen 18V-Palette.
» Zahle nur fiir das, was du
wirklich brauchst.

VORTEILS-

SETS VORTEILS-SETS
= SOFORT EINSATZBEREIT MIT AKKUS UND LADER
:$ Nimm unsere fertigen Sets zum Vorteilspreis und fang direkt an zu arbeiten:
+ ein Werkzeug, ein Ladegerat und zwei Akkus in der -BOXX.
L-BOXX: e -
DAS INTELLIGENTE AUFBEWAHRUNGSSYSTEM “ < 1

Die meisten Werkzeuge bekommst du in der L-BOXX - i ' ’
der intelligenten Aufbewahrungs- und Transportlésung.

Klickverbindung zum Transport mehrerer L-BOXXen

Volle Flexibilitat dank hoher Kompatibilitat mit L-BOXX-Varianten und
Werkzeugeinlagen sowie dem Fahrzeugsystem von SORTIMO
Robuster Schutz fur Werkzeug und Zubehor

= #

CLICK
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LZehnsation 2.0

Seit 10 Jahren erfolgreich am Markt. Relaunch Juni 2019.
www.creaxess.de




FEIN. Unverwiistliche
Elektrowerkzeuge.

Fur noch mehr

Flexibilitat und

Sicherheit beim
Kernbohren

FEIN-Produktmanager Christian Kreb

JUBILAUMSPARTNER | NORDWEST

Neue Kernbohrmaschine: die FEIN KBU 35 PQ
mit Permanent-Magnet

e Die kleine und hubstarke 1-Gang-Universal-Magnet-Kernbohr-
maschine FEIN KBU 35 PQ ist seit April 2019 auf dem Markt.

e Durch den Permanent-Magneten mit einer Haltekraft von bis
zu bis zu 9.000 Newton halt die Maschine auch bei vertikalen und
Uber-Kopf-Arbeiten, wenn die Spannungsquelle abbricht. Durch
eine Vormagnetisierung ist leichtes Ansetzen maglich.

e Die neuen Kernbohrmaschinen unterstiitzen Anwender bei uni-
versellen Arbeitseinsdtzen durch Rechts-/Linkslauf und elek-
tronische Drehzahleinstellung.

e Durch den groflen Hubbereich konnen auch lange Bohrwerkzeuge
von bis zu 260 Millimetern eingesetzt werden.

FEIN erweitert die Reihe an Magnet-Kernbohrmaschinen der Leis-
tungsklasse Universal um ein neues Modell: um die KBU 35 PQ mit
FEIN QuickIN-Kernbohreraufnahme und die KBU 35 PQW mit % in
Weldon-Kernbohreraufnahme. Die Magnet-Kernbohrmaschinen mit
Rechts-/Linkslauf bohren Durchmesser bis 35 Millimeter bei Schnitt-
tiefen bis 50 Millimeter und sind universell fiir alle Bohrarbeiten ein-
setzbar: fir Kern-, Spiral- und Gewindebohrungen sowie fir Senk-
und Reibearbeiten. Die Drehzahl l&sst sich elektronisch in fiinf Stufen
bis auf 130 Umdrehungen pro Minute drosseln. Seit April 2019 sind
die Kernbohrmaschinen mit Permanent-Magnet im Fachhandel er-
haltlich.

Hohe Magnethaltekrafte sorgen fiir sicheren Stand

Neben der flexiblen Bedienung haben die Entwickler das Thema
Sicherheit der Maschine noch weiter vorangetrieben, wie Produkt-
manager Christian Kreb erklart: .,Anwender, die standig vertikal oder
in der Hohe Locher bohren missen - sei es an Stahltragern oder Uber
Kopf an Briicken - haben einen besonders hohen Bedarf an Arbeits-
schutz.” Zieht jemand irrtimlich den Netzstecker, kann die Maschi-
ne mit Elektromagnet herunterfallen. Aus diesem Grund hat FEIN
die neuen Kernbohrmaschinen mit einem sogenannten Permanent-
Magneten versehen: .Auch unabhangig von der Stromversorgung ist
somit die Magnethaltekraft gewahrleistet — primar fir die Sicherheit
des Anwenders und natiirlich auch zum Schutz der Maschine”, sagt
Christian Kreb.

Den Permanent-Magneten kann der Anwender manuell vormagne-
tisieren, das bedeutet: Er stellt den mechanischen Hebel auf 30
Prozent ein, wodurch der Magnet das Eigengewicht der Maschine
bereits halt. Dann positioniert er die Maschine auf dem Werkstick,
also je nach Anwendung etwa Ulber Kopf. Danach justiert er sie an
der Bohrstelle und schaltet im Anschluss daran den Permanent-
Magneten mit dem mechanischen Hebel auf 100 Prozent Haltekraft
ein. Erst nach dieser hundertprozentigen Fixierung lasst sich die
Maschine starten. Dennoch ist es aus Sicherheitsgriinden uner-
lasslich, die Magnet-Kernbohrmaschine zusatzlich mit einem Spann-
gurt zu sichern. | Fotos: C. & E. FEIN GmbH
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Permanent-Magnet fiir sehr sicheres Arbeiten in der Hohe.




Produktfamilie FSB 1267
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FSB 1267 gewinnt
.ICONIC AWARDS 2019:

Innovative Architecture
- Best of Best”

Der diesjahrige ..ICONIC AWARD 2019: Innovative Architecture - Best of Best” geht in der Kategorie
.Product” fir die Turdrickerserie FSB 1267 an die Marke FSB. Die Produktfamilie, die 2019 in
Zusammenarbeit mit FSB-Designer Hartmut Weise entstand, ist eine Neuinterpretation klassischer
Tirdricker von Ludwig Mies van der Rohe. Mit dieser besonderen Hommage ehrt FSB das Schaffen
des Architekten anlasslich des 100-jahrigen Bauhaus-Jubilaums.

Mies van der Rohe zeigte bei Turdrickern, die er eigens fir seine Bauten entwickelte, ein tiefes
Verstandnis fir Form und Materialitat. Mit der 2019 im Markt eingefiihrten Produktfamilie FSB 1267
folgt FSB den formalen Zielen urspringlicher Entwiirfe von Mies van der Rohe. Gleichzeitig bringt
das neue Portfolio die historischen Entwirfe des weltberihmten Architekten mit bautechnischen

Anforderungen zeitgenossischer Architektur in Einklang.

FSB 1267 greift den flieBenden Ubergang vom runden Driickerhals in die flache Handhabe des
urspringlichen Entwurfs auf und interpretiert ihn neu. Neben geraden Tirdrickern fir Voll-
blatt- und Rahmentiren sind eine Variante mit Returnmechanismus sowie ein verkropftes Modell
fir Rahmentlren verfligbar. FSB 1267 ist in den Materialausfiihrungen Aluminium, Messing und
Bronze verfiigbar und ist fiir FSB-eigene Lagerungstechniken vorgerichtet. Abgerundet wird die
Produktfamilie durch Steckgriffe fiir Tiren und Fenster, einen Beschlag fir Glastiiren sowie klas-

sische Fenstergriffe.

Mit den .ICONIC AWARDS: Innovative Architecture” zeichnet der Rat fir Formgebung visionare
Gebaude, innovative Produkte und nachhaltige Kommunikation aus allen Sparten der Architek-
tur, der Bau- und Immobilienbranche sowie der produzierenden Industrie aus. In finf Kategorien
sowie einer Ubergeordneten Kategorie werden Einreichungen mit den Labels .Selection” und
Winner" ausgezeichnet. Herausragende Einreichungen erhalten die Sonderauszeichnung ..Best of
Best". | Fotos: FSB

L FSB
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DIE SPANNUNG STEIGT

von 0.... auf 18,0.... oder 54,0 Volt

DEWALT XR FLEXVOLT - das ist das Maximum an ultimativer Akku-Leistung.
Vielseitig einsetzbar fiir jede Arbeit, fiir jedes Gewerk.

www. DEWALT com



Halt mit Sicherheit = auch iiber Kopf.
FEIN Kernbohrmaschine mit Permanent-Magnet.

Eines ist sicher: Die FEIN KBU 35 PQ hilt bei Arbeiten in der Hohe und tiber Kopf. Denn selbst bei Verlust der Spannungsquelle
|6st sich die Kernbohrmaschine dank Permanent-Magnet nicht. Dariiber hinaus ermdglicht ihr Rechts-/Linkslauf und der grofie
Hubbereich universelles Arbeiten.

www.fein.com/core-drilling




» JOKARI’

original

Innovation im E-Commerce
fur Kunden und Partner

Abisolierspezialist JOKARI erhdlt immer mehr Anfragen
fir Online-Kaufe auf der Website www.jokari.de. Um diese
Kunden zukiinftig noch besser zu unterstiitzen, schafft das
Unternehmen jetzt eine Schnittstelle zu den Shops ihrer
Handelspartner.

Immer mehr Anwender suchen ihre Informationen direkt auf den
Webseiten der Hersteller. Hier gibt es umfassende Informationen, die
die aktuellen Anforderungen und Probleme der Interessenten losen.
Diese Entwicklung zeigt sich auch beim Abisolierspezialisten JOKARI.
Prokurist Frank J. Goebbels schildert, dass sich jeden Tag viele Nut-
zer aus aller Welt auf der Website www.jokari.de iber Produkte und
Losungen des Unternehmens informieren. Er sagt auch: .Ist erst ein-
mal das richtige Werkzeug gefunden, aufliern immer mehr Besucher
der Website den Wunsch, die professionellen Abisolierwerkzeuge und
Entmanteler des Unternehmens direkt online kaufen zu konnen, um

Zeit zu sparen.”

Der direkte Verkauf sei fir JOKARI aber keine Alternative. .JOKARI
arbeitet seit Jahren im mehrstufigen Vertrieb und schatzt dessen Vor-
teile fur alle Seiten und das vertrauensvolle Miteinander mit den Ver-
triebspartnern. Ein eigener Online-Shop ist somit nicht die Lésung fir
uns”, betont Frank J. Goebbels. .Andererseits ware es bedauerlich,
potenzielle Kaufer zu verlieren. Mit den EDV-Spezialisten Nexmart und
DSC haben wir daher eine Losung entwickelt, die fir alle Beteiligten
von groftem Vorteil sein wird.”

JOKARI setzt auf eine innovative E-Commerce-Ldsung. Diese sieht
eine direkte Weiterleitung von der Website auf den Webshop eines
Handler-Partners vor. Der Interessent hat so die Mdglichkeit, das Pro-
dukt ohne gréflere Umwege zu erwerben, und die Handler-Partner
konnen ohne werblichen Aufwand neue Kunden gewinnen. Dadurch
wolle das Unternehmen die Partner im mehrstufigen Vertrieb best-
maoglich unterstitzen.

Das Prinzip ist ganz einfach. Alle Produkte erhalten auf www.jokari.de
einen .Kaufen"-Button. Daraufhin erscheint ein Fenster, in dem der
Nutzer Uber eine Filterfunktion den besten Shop fiir seine Anfrage
finden kann. Mit nur einem weiteren Klick gelangt man direkt auf die

JUBILAUMSPARTNER | NORDWEST

Produktdetailseite in einem Partner-Shop, der das gewtiinschte Pro-
dukt versandbereit in seinem Lager hat. .Das bedeutet fiir Kunden und
Handler eine schnelle und bequeme Abwicklung einer Kaufanfrage”,
weifl JOKARI-Geschaftsfiihrer Carsten Biinnigmann.

JOKARI arbeitet dafiir mit einem sicheren System namens Retail-
Connect, mit dem Partner ihren Shop in kirzester Zeit anbinden
konnen. Existiert bereits eine Retail-Connect- oder EDI-Schnittstel-
le zu einem anderen Hersteller Uber Nexmart, geht die Anbindung
noch schneller. JOKARI-Partner zum Beispiel aus dem Elektro-
grofhandel oder Werkzeugfachhandel missen dafiir nur die Kontakt-
daten des jeweiligen E-Commerce-Verantwortlichen an JOKARI wei-
tergeben; das Unternehmen nimmt dann Kontakt auf und unter-
stltzt bei der Einrichtung der Schnittstelle. | Fotos: JOKARI

Kunde informiert sich auf
Hersteller-Website



JOKARI-Geschaftsfiihrer JOKARI-Prokurist
Carsten Biinnigmann Frank J. Goebbels
Click & Collect
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& % Stationare Handelspartner

Die E-Commerce-Schnittstelle von JOKARI
ist leicht einzurichten.

Online Handelspartner

NORDWEST | JUBILAUMSPARTNER



Dank neuer Zellen mit hoherer Energi'edichte sorgen die neuen High Output-Akkus fiir ein-déutlic_hes Plus bei Laufzeit und Leistung

- bei gleichzeitig kompakten Akku-Bauformen.
i

o
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HIGH OUTPUT i HIGH OUTPUT

Milwaukee baut die Palette seiner Hochleistungs-Akkus im 18 Volt-Segment weiter aus. Neben einem Akku mit 12 Amperestunden stehen jetzt
auch Energiespeicher mit 3 Ah, 5,5 Ah und 8 Ah zur Verfiigung.

JUBILAUMSPARTNER | NORDWEST




Uberzeugt mit
starker Leistung und
langer Laufzeit

Milwaukee stellt High Output-Akkus mit neuen
Zellen vor - volle Kompatibilitat zum M18-System

Mehr Leistung und Laufzeit fir kompromisslose Einsatzbereitschaft von kabellosem
Werkzeug im mobilen Einsatz - Milwaukee baut die Palette seiner Hochleistungs-
Akkus im 18 Volt-Segment weiter aus. Neben dem ersten Akku mit 12 Amperestunden
stehen jetzt auch Energiespeicher mit 3 Ah, 5,5 Ah und 8 Ah zur Verfiigung. Die neu-
en Akkus sind vollstandig kompatibel zum M18-System von Milwaukee und kénnen
mit Uber 145 aktuellen Werkzeugen verwendet werden. Sie ermdglichen aber auch bei

allen alteren M18-Tools eine splrbare Leistungssteigerung in allen Bereichen.

Bereits seit 2005 kommen bei Milwaukee Lithium-lonen-Akkus zum Einsatz, die kon-
tinuierlich weiterentwickelt werden. ..Die neuen High Output-Akkus sind das bedeu-
tendste Update der M18-Serie seit der Einfiihrung der RedLithium-lon-Technologie”,
erklart Sendi Spoljaric, Group Product Manager fir Milwaukee im TTI-Konzern. Die
neuen Akku-Packs kombinieren kompakte Gréfle mit innovativer Zelltechnologie und
Hochleistungselektronik und bestatigen die fihrende Rolle von Milwaukee im Markt
fur Akkuwerkzeug.

Fur die neuen Akku-Packs verwendet Milwaukee Zellen, die mit 70 mm Lange und
einem Durchmesser von 21 mm gréfer als bisher sind. Sie ermdglichen eine hohere
Energiedichte, eine verbesserte Temperatursteuerung bei verbesserter Leitfahigkeit.
Ein stabiler Metallrahmen mit schockresistenten Abstandshaltern nimmt die Akku-
zellen auf und schiitzt sie vor Vibrationen sowie vor mechanischen Einwirkungen im
harten Baustellenalltag.

Die weiterentwickelte und an die starkeren Zellen angepasste Elektronik wurde mit
einem neuen Hochleistungsprozessor ausgestattet. Er regelt den Schutz vor Uber-
lastung und Uberhitzung und steuert die Kommunikation mit der Gerateelektronik.
Damit konnen bei geringerer Warmeentwicklung hohere Strome als bisher abgerufen
werden. Das sorgt fiir ein Leistungsplus von bis zu 50 Prozent im Vergleich zur bis-
herigen Milwaukee Akkutechnologie. Und auch bei sehr niedrigen Temperaturen von
bis zu minus 28 Grad Celsius ist der neue Akku ohne Einschrankungen einsatzfahig.

Die High Output-Akkus kommen in verschiedenen Gerateversionen von Milwaukee
zum Einsatz. Sie kdnnen aber auch separat oder in verschiedenen Sets erworben wer-

den. | Fotos: Milwaukee

Weitere Informationen: www.milwaukeetool.de
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Die Trageakzeptanz von Personlicher Schutzausriistung ist de
Arbeitsschutz. Wir sehen uns in der Verantwortung, diese zu e
ist komfortable, individuell anpassbare Schutzausriistung, die de
wickeln wir nur Produkte mit entsprechenden Eigenschaften. Dari
Workshops zur gezielten Auswahl von PSA.

sken der Serie 3SM™ Aura™ 9300+. Die 3BM™ Peltor™
esonders komfortablen, leistungsstar- schutzkapseln bie;
ken Masken zeichnen sich durch die neue unterschiedlichs
fortschrittliche Filtertechnologie fiir kaum sind sehr beg
spiirbaren Atemwiderstand bei sicherer sehr robust
Filterleistung aus.

P> Erfahren Sie mehr bei I\“Fi\r\em Fachhi




Welt der Maschinen

WELT DER MASCHINEN: Wir bieten lhnen iiber 21.000

verschiedene Maschinen und Zubehér aus einer Hand!

www.schweisskraft.de

Jﬂaschwemmaft

www.schweisskraft.de

OPTIMUM®

MASCHINEN - GERMANY
www.optimum-masc h n.de

Ymetalliisraft

www.metallkraft.de

www.optimum-maschinen.de www.metallkraft.de

Zholzismaft __-.l] #holzstar

www.holzkraft.de www.holzstar.de
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B
____________._JH__._J_
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eleancraft

www.cleancraft.de

www.unicraft.de www.cleancraft.de




(RC RODCRAFT

Volker Wiens,
Geschaftsfiihrer fiir
die Marke Rodcraft
in Zentraleuropa.
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Werkstatten-Ausruster Rodcraft stellt leistungsfahigen Staubsauger vor

~WIir wollen Tischlereien genauso
abholen wie Kfz-Werkstatten und

Lackierbetriebe.”

Volker Wiens fiihrt die Geschéafte fiir die Marke Rodcraft in Deutschland - der Traditionshersteller ist seit
fast fiinf Jahrzehnten auf dem Markt. Neben Schraubwerkzeugen, Bohr- und Schleifmaschinen stellt
Rodcraft jetzt einen leistungsfahigen Staubsauger vor.

Thomas PreuB (Journalist in Kdnigswinter): Herr Wiens,
wenn ich Rodcraft hore, denke ichimmer an das,,Beast”,
Ihren Topseller unter den Halbzoll-Schlagschraubern.
Und ich denke an Automobil-Werkstatten und allgemein
die Kfz-Branche. Jetzt bin ich kiirzlich iiber einen neuen
Industrie-Staubsauger von lhnen gestolpert. Wie passt
das zusammen?

Volker Wiens: Rodcraft ist zwar noch nicht so alt wie die
Handelsgruppe NORDWEST, aber ein knappes halbes
Jahrhundert an Erfahrung bringen wir auch schon mit.
Rodcraft ist eine deutsche Marke, die von Anfang an Werk-
zeuge mit hoher Qualitdt zu einem prima Preis angeboten
hat. Unsere Kunden brauchen Lésungen fiir leichte und
mittelschwere Anwendungen, egal in welcher Branche.
Wir haben schon immer an Kfz-Werkstatten, Tischlereien
und Zimmereien, an Lackierereien oder kleine Metallbe-

triebe sowie ganz allgemein das Handwerk verkauft. Aber
klar, einen Grofteil des Umsatzes haben wir Uber die Jah-
re im Vehicle-Service gemacht.

Und nun wollen Sie den Schwerpunkt wieder Richtung
Handwerk verschieben?

Wir wollen wieder mehr Branchen abholen. Auch solche,
denen wir in den letzten Jahren nicht als erstes in den
Sinn kamen, wenn sie einfache Druckluftschrauber mit
Rutschkupplung, Exzenter-Schleifmaschinen oder auch
Bohrmaschinen gesucht haben.

Welche Anwendungen nehmen Sie da in den Fokus?
Das konnen Arbeiten an den unterschiedlichsten Mate-
rialien sein, wie Holz, Kunststoff, Verbundmaterialien -

wie sie etwa im Mobelbau gangig sind. Oder Anwendungen




Der neue Industrie-Staubsauger RC7915 von Rodcraft eignet sich fiir den Einsatz mit Exzenterschleifern, etwa bei der Oberflachen-
bearbeitung, und hilt den Arbeitsplatz staubfrei.

in der Oberflachenbearbeitung, wenn Farben oder Lacke abgeschliffen
oder poliert werden mussen. Hierfir haben wir nun neben den Schlei-
fern eben auch den von Ihnen angesprochenen Staubsauger fiir hohe
Anspriche im Programm. Sicher kein Spanesauger im klassischen
industriellen Sinne, aber fir Handwerk und Gewerbe eine hervorra-
gende LOsung, die weitaus besser ist als das, was wir bisher anbieten
konnten. Und aus meiner Sicht auch besser ist als der Wettbewerb.

Woran machen Sie die Leistungsfahigkeit fest?

Der neue Rodcraft-Staubsauger ist mobil, flexibel und einfach zu
handhaben. Die Absaugungsklasse ist hervorragend: Mit unserem
Dreifach-Filter-System nach Klasse H14 filtern wir 99,995 Prozent al-
ler Partikel heraus, die kleiner sind als einen Millimeter. Das ist fur
alle Feinschliffarbeiten entscheidend, etwa in der Lackiervorbereitung
oder fur Instandhaltungsarbeiten. Die Angaben beziehen sich tbrigens
auf die EN2006/42/CE. AuBerdem ist der Sauger durch seinen sehr
groflen Behalter viel leistungsfahiger. Und er kann tber das Werkzeug
gesteuert werden. Wenn das Werkzeug lauft, lauft auch der Sauger.
Man muss ihn also nicht separat an- und ausschalten - man kann es
aber, wenn man maochte. Damit ist der Sauger energiesparender als
andere.

Und man hat immer eine saubere Arbeitsumgebung ...

Naturlich, Sauberkeit bedeutet Sicherheit - auch fir die Gesundheit
der Mitarbeiter. Und sie ist ein Ergonomiefaktor, was ja auch im Hand-
werk immer wichtiger wird. Die Industrie achtet schon langst darauf,
das haben wir uns zum Vorbild genommen. Der Sauger ist auch sehr
einfach im Gebrauch: Der Mitarbeiter kann den Staubbehalter leicht
entnehmen und mithilfe seiner vier Rader einfach zur Entsorgungs-
stelle transportieren.

Wie kamen Sie darauf, den Sauger ins Programm zu nehmen?

Wir haben den Bedarf gesehen und einem Kunden in der Schweiz das
Gerat zum Test Uberlassen. Der hat viel mit Plexiglas und einigen
Verbundwerkstoffen gearbeitet und wollte den Sauger anschlieBend
gar nicht mehr hergeben. Da war mir klar, dass er fiir viele staubige
Schleifarbeiten geradezu pradestiniert ist. Die hohe Saugkraft kommt
Ubrigens auch daher, dass die Filter bei jedem Stopp mit Hilfe einer
Rittelautomatik von Staub und anderen Riickstanden befreit werden.

Spielt die Antriebsart des Werkzeugs eine Rolle?
Nein, unser Industrie-Staubsauger ist sehr vielseitig. Man kann ihn
sowohl mit elektrisch betriebenen als auch mit Druckluftschleifern

zusammen einsetzen. | Fotos: Rodcraft
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Verpressung liber drei Punkte vor,

auf und hinter der Sicke

Rohranschlag

Sicke

\_ROTHENBERGER

Muffe

>B< MaxiPro Presssystem von Conex|B&anninger und ROTHENBERGER

Flammfreie Verbindungen
fur die Kalte- und Klimatechnik

Installateure schatzen die Presstechnik seit Jahrzehnten.
In der Kalte- und Klimatechnik kam sie lange nicht zum Einsatz,
da der Betrieb von Kalteanlagen hohe Anforderungen an Rohr-
verbindungen stellt: Im Vergleich zu Heizungssystemen oder
Wasserleitungen herrschen hdherer Druck und grofere Tempe-
raturschwankungen.

Mit dem Presssystem >B< MaxiPro halt das Pressen auch in die
Kaltetechnik Einzug. Fir kaltemittelfihrende Rohrleitungen aus
Kupfer entwickelt, besteht das System aus Fittings des Herstellers
Conex|Banninger sowie Pressbacken und der Pressmaschine ROMAX
Compact TT des Werkzeugherstellers ROTHENBERGER. Der grofite
Vorteil: Zeitersparnis fir Auftraggeber und Auftragnehmer, denn Ar-
beiten mit offener Flamme entfallen, da Pressverbindungen mechani-
sche Verbindungen sind.

Genehmigungen fir HeifBarbeiten mit entsprechenden Sicherheits-
zonen, Spllungen mit Schutzgas und schwere Ausristung sind damit

JUBILAUMSPARTNER | NORDWEST

Vergangenheit. Auftraggeber profitieren von der flammfreien Verbin-
dung, da grofler Vorlauf fir die Arbeit an den Anlagen sowie Feuer-
wachen entfallen. So steigert >B< MaxiPro nicht nur die Arbeitssicher-
heit auf der Baustelle, sondern die gesamte Produktivitat. Installation,
Wartung oder Reparatur von Klimaanlagen werden fiir Auftraggeber
und Auftragnehmer einfacher und unkomplizierter.

Zudem ist die Presstechnologie prozesssicher, einfach anzuwenden
und spart Zeit im Vergleich zum Hartloten. Ein englischer Kalte- und
Heizanlagenbauer, Castle Climate Control aus Northampton, hat auf
einer seiner Baustellen einen Vergleich angestellt: Laut Geschaftsfiih-
rer Karl Fountain dauert eine Létverbindung fiinf Minuten, eine Press-
verbindung hingegen zwei Minuten.

Das System dichtet Uber eine Drei-Punkt-Verpressung: Vor, auf und
hinter der 0-Ring-Sicke (ben die zum Patent angemeldeten*
>B< MaxiPro Pressbacken von ROTHENBERGER auf das Fitting
gleichmafBigen Druck aus. Die Pressmaschine ROMAX Compact TT



Die Presstechnik halt auch in der Kalte-Klimatechnik Einzug. Das Arbeiten ohne offene Flamme spart Auftraggebern und Auftragnehmern eine

Menge Zeit und Aufwand.

sorgt durch ihre Constant-Force-Technologie fiir stets gleichen Druck
wahrend des Pressvorgangs. Die Verpressung erfolgt symmetrisch,
sodass Nutzer die Pressbacke in beiden Richtungen und somit
immer fehlerfrei ansetzen kénnen.

Jeder Backenhebel wird in einem Aufspannvorgang prazise gefertigt
und ist mit seiner Kontur genau auf das Fitting abgestimmt, da die
Pressbacken fiir das >B< MaxiPro System entwickelt wurden. Das
DURA LAZR TEC Laserhartungsverfahren macht ROTHENBERGER
Pressbacken optimal konturtreu und besonders langlebig:
Anwender kdnnen mit ihnen im Vergleich zu Vorgangermodellen dop-
pelt so viele Verpressungen durchfiihren, da besonders belastete
Stellen lasergehartet sind. ROTHENBERGER hat das Verfahren in
Zusammenarbeit mit dem Fraunhofer-Institut fir Produktions-
technologie in Aachen entwickelt. DURA LAZR TEC kommt bei

allen ROTHENBERGER Presswerkzeugen zum Einsatz.

* Patentnummer W02019/042500A1

Kurz zusammengefasst: Verpressen in der Kalte-Klimatechnik ver-
meidet Biirokratie, ist ein jahrzehntelang erprobtes Prinzip, schafft
zuverlassig dichte Verbindungen und spart Zeit, Material und Geld.

Das >B< MaxiPro Presssystem

>B< MaxiPro wurde fir kaltemittelfiihrende Rohrleitungen aus
Kupfer entwickelt. Das System besteht aus Fittings des Herstel-
lers Conex|B&nninger sowie Pressbacken und der Pressmaschine
ROMAX Compact TT des Werkzeugherstellers ROTHENBERGER.
Die angebotenen Fittings haben eine Dichtung aus hydriertem
Acryl-Nitril-Butadien-Kautschuk (HNBR), die Temperaturschwan-

kungen von -40° und +140° C standhalt. Sie sind in Kalteanlagen
einsetzbar, in denen POE, PAO, PVE, AB oder Mineralol als Kal-
tedle verwendet werden. >B< MaxiPro ist mit einer Vielzahl von

Kaltemitteln kompatibel.
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Foto links: Conex Banninger; Foto rechts: ROTHENBERGER
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) Besser Leben.

Elektromotorische Hohen-

LI F TWerkbéinke verstellung von 740 bis 1140 mm

Hubkraft gesamt: 600 kg

Alle I_-I Werkbanke mit 100 % Vollauszug, 100 kg Traglast pro Schublade und Einzelauszugssperre erhaltlich.

Weitere Informationen finden Sie unter



Das neue JOKARI Kabelmesser System 4-70

Das Beste.
Neu erfunden.

Videoscan

» JOKARI®

original

www.das-beste-neu-erfunden.de

Neuartiges Wechselbiigelsystem Automatischer Klingenschutz

Pro Flexibilitat: 4 bis 70 mm @ — ganz gleich, welche Dimension Pro Sicherheit: Die Klingenschutzkappe umgibt die Hakenklinge,
das Kabel hat, mit dem neuen JOKARI sitzt jeder Handgriff im Nu. die wiederum fest am unteren Ende des Kabelmessers positio-
Der Biigelwechsel mit nur einem Klick macht’s moglich. niert ist. Um sie zu aktivieren, muss der Verriegelungsschalter
Fiir einen reibungslosen Arbeitsalltag, ohne zeitraubende betdtigt werden. Erst dann ist die Hakenklinge einsatzbereit.
Werkzeug-Suche. Ein perfekter Schutzmechanismus im Arbeitsalltag.

Bitte kontaktieren Sie uns fiir weitergehende Informationen:

Telefon: 02 02/ 73 42 82 - Telefax: 02 02 / 73 40 27
info@heinz-hesse-kg.de - www.heinz-hesse-kg.de



Die wichtigsten Vorteile fiir
Handelspartner auf einen Blick:

Maschinen-Sortiment mit unvergleich-
barer Breite und Tiefe aus einer Hand

Fir jeden Anwender das richtige
Produkt in allen Produktbereichen

Hohe Qualitat durch hohe Anspriiche
an Lieferanten plus teils eigene
Maschinenfertigung

Beratung und Unterstiitzung durch
Fachpersonal

Forderung der Nachfrage beim End-
kunden durch Teilnahme an Messen

hochwertige Verkaufsunterlagen
und Internetprasenz

Rundum-Sorglos-Paket
fur Gromaschinen

Umfangreicher After-Sales-Service

Schnelle Bearbeitung von Partner-

anfragen zu Zubehor und Ersatzteilen
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Unvergleichbare Produkt-
vielfalt aus einer Hand

Stiirmer Maschinen bietet ein breites
Produktprogramm an Maschinen und
Zubehor - fiir Handwerker, Anwender
aus der Industrie, Ausbildungsbetriebe
und Heimwerker. Das Sortiment umfasst
Metallbearbeitungsmaschinen, Schweif3-
gerate, Kompressoren und Druckluft-
technik, Holzbearbeitungsmaschinen, Rei-
nigungs- und Werkstatt- sowie Hebe-
technik.

Sechs Produktgruppen mit einer unvergleich-
baren Breite und Tiefe vertreibt die Stirmer
Maschinen GmbH aus Hallstadt bei Bamberg.
Damit ist das Unternehmen einzigartig in der
Branche. Alle Produkte sind fir den qualitats-
bewussten deutschen Markt konzipiert und
werden nach europaischen Normen und Vor-
schriften hergestellt. Ein Technik-Team sowie
das Produktmanagement stellen dies sicher.
So haben Handelspartner kein Risiko bei der
Produkthaftung.

Jede Marke bietet ein Sortiment von der Ein-
stiegsklasse flr anspruchsvolle Privatanwen-
der oder Heimwerker tber Maschinen fir die
allgemeine, gewerbliche Nutzung im Handwerk
bis hin zu Maschinen fir die Nutzung in der
Industrie. Das Programm wird standig durch
neue und innovative Produkte weiterentwickelt
und ausgebaut. Technische Anforderungen und
Verbesserungswiinsche der Kunden flieen
permanent in den Entwicklungsprozess ein.

Die Produkte von Optimum stammen weit-
gehend aus der eigenen Maschinenfertigung
in Asien oder werden exklusiv bei Herstellern
produziert, welche die hohen Qualitatsan-
spriiche von Stiirmer Maschinen erfillen. Das
Sortiment umfasst Bohrmaschinen, Fras- und
Drehmaschinen konventionell oder CNC-be-
trieben,  CNC-Ausbildungspakete, ~ Metall-
bandsagen, Metallkreissagen, Schleif- und
Poliermaschinen fir Metall, Blechscheren,
Biegemaschinen, Pressen, Maschinenlampen,
Messgerate und Zubehor.

Zur Produktgruppe Metallkraft zahlen Magnet-
bohrmaschinen, Kantenentgrater, Schleif- und
Poliermaschinen fiir Metall, Motorische und
Hydraulische Tafelblechscheren, Schwenk-
biegemaschinen und Gesenkbiegepressen,

Klink- und Stanzmaschinen, Rohr-, Ring-, und
Rundbiegemaschinen, Werkstattpressen, Me-
tallbandsagen, Metallkreissagen sowie Rollen-
bahnen und das passende Zubehor. Mit einer
Metallbearbeitungsmaschine von Metallkraft
profitieren Kunden von vielen Vorteilen wie
Bedienkomfort, umfangreicher Ausstattung,
hohen Qualitdtsstandards sowie einem guten
Preis-Leistungs-Verhaltnis.

Schweif3kraft prasentiert ein umfassendes Pro-
gramm an Schweiflgeraten und Zubehdr. Zum
Lieferumfang gehoren MIG-/MAG-Schweiige-
rate, Multifunktionsinverter, Elektrodeninver-
ter, WIG-Schweifligerdte, Plasma-Schneidge-
rate, Schweifirauch-Absauganlagen sowie ein
breites Angebot an Automatik-Schweif3schutz-
helmen.

Die Marke Unicraft bietet alles fiir den hei-
mischen oder gewerblichen Werkstattbe-
darf: Hubtische, Hubwagen, Transporthilfen,
Wagenheber, Hebezeuge, Batterielade- und
Startgerate, Starthilfekabel, Karosserie- und
Werkstattgerdte, Stromerzeuger, Ventilatoren
und Luftentfeuchter, Montagehilfen, Arbeits-
platzausriistung, Uberspannungsschutz und
Zubehor.

An die Stirmer-Unternehmensgruppe ange-
gliedert ist die Firma Aircraft Kompressoren-
bau in Osterreich. Aircraft bietet als Hersteller
eine Vielzahl unvergleichbarer Produkte mit
Hersteller-Kompetenz .Made in Austria” an.
Jahrzehntelange Erfahrungen flieen hier in
jeden Kompressor ein. Dies ist ein Garant fir
Betriebssicherheit, Arbeitssicherheit und Wert-
bestandigkeit. Zum Sortiment von Aircraft zah-
len Kolbenkompressoren, Schraubenkompres-
soren, Filtration und Druckluftaufbereitung,
Druckluft- und Energieverteilung sowie ein
umfangreiches Programm an Druckluftwerk-
zeugen und Zubehor.

Qualitat, Verldsslichkeit und lange Lebens-
dauer vereinen die Holzkraft-Holzbearbei-
tungsmaschinen. Das  Sortiment umfasst
Formatkreissagen, Hobelmaschinen, Tisch-
frasen, Vorschubapparate, Sage-Fras-Kombi-



nationen, Mehrfachkombinationen, Holzband-
sdgen, Kappsagen/Dekupiersagen, Langloch-
bohrmaschinen, Kantenanleimmaschinen,
Schleifmaschinen fiir Holz, Absauggerate und
Entstauber, Spezialmaschinen, Brennholz-
technik, Werkstattausstattung und Zubehdr.
Die Produkte der Marke Holzstar fir ambi-
tionierte Heimwerker runden das Programm

der Holzbearbeitungsmaschinen optimal ab.

Ein bestens ausgewahltes und sehr vielseitiges
Sortiment an Saugern, Hochdruckreinigern,

und

Kehrmaschinen Bodenreinigungsma-

ircrat

Druckiufttechnik

OPTIMUM"

MASCHINEN - GERMANY

Holzbearbeitungsmaschinen

Yunicraft

schinen findet sich bei der Marke Cleancraft.
Die Gerate lassen beim Reinigen - egal ob in
Privathaushalten, im Handwerk oder in der
Industrie - keine Winsche offen. Produziert
werden die Produkte von weltweit bedeuten-
den und fihrenden Herstellern. Ein ebenso gut
sortiertes Programm an Wasserpumpen und
Zubehdr runden das Cleancraft-Sortiment ab.

Als Partner des Fachhandels hat es sich Stir-
mer Maschinen zur Aufgabe gemacht, seinen
Kunden mit Rat und Tat zur Seite zu stehen.

Das zeigt sich besonders daran, dass Spe-

zialisten aus allen Produktbereichen - egal
ob am Telefon oder beim Kunden vor Ort - bei
Bedarf schnell und unterstitzend aktiv wer-
den. Die Produkte und Neuheiten prasentiert
das Unternehmen auf den wichtigsten Fach-
und Hausmessen. So wird Nachfrage fir den
Handel erzeugt. Fur GroBmaschinen bietet
Stirmer Maschinen dem Handelspartner ein
Rundum-Sorglos-Paket und Ubernimmt die
komplette Bedarfsanalyse sowie Beratung bis
hin zur Aufstellung, Inbetriebsetzung und Ein-
weisung. | Fotos: Stirmer

lsraft

Werkstatttechnik SchweiBtechnik

star

Holzbearbeitunasmaschinen

HschweiBlsraft

Die breite und tiefe Produktpalette der Stiirmer Maschinen GmbH bietet fiir jeden Anwender die passende Maschine.
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talllsraft

Metalibearbeitungsmaschinen

ancraft

Reinigungstechnik



Vor allem in der Kélte- und Klimatechnik hat der richtige Dammstoff groien Einfluss auf die okologische und
okonomische Gesamtbewertung. Spezielle Dimmsysteme wie ThermaSmart® PRO sind daher unverzichtbar.

JUBILAUMSPARTNER | NORDWEST
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thermaflex®

Nachhaltigen
Dammlosungen
gehort die Zukunft

Egal ob bei Heizungs- oder Kiihlungssystemen: Die richtige
Dammung ist entscheidend, um eine effiziente Energiever-
teilung zu gewahrleisten und Energieverluste zu vermeiden.
Jedoch sind neben den Dammeigenschaften auch dkologische
Aspekte bei der Effizienzbewertung zu beriicksichtigen.

Dabei spielen vor allem die Produktionsbedingungen, die Lebensdauer
und die Recyclingfahigkeit der verwendeten Rohstoffe eine Rolle. Ein ver-
antwortungsvoller Umgang mit unserer Umwelt muss tiber den gesamten
Lebenszyklus hinweg geschehen, um langfristig unsere Erde zu erhalten.
Effizienz bedeutet deshalb nicht ,nur” Vermeidung von Energieverlusten,
vielmehr ist Effizienz im Sinne von Nachhaltigkeit zu betrachten.

Thermaflex hat seine Unternehmensphilosophie nach genau diesem
Ansatz ausgerichtet. Zentrales Leitbild ist die Kreislaufwirtschaft, die
minimalen Energieverbrauch in allen Prozessen mit maximaler Ener-
gieeinsparung wahrend der gesamten Lebensdauer kombiniert. Bei
Thermaflex beginnt dieser Kreislauf bei einem umwelt- und ressourcen-
schonenden Produktionsprozess, geht weiter iber die gesundheitlich
unbedenkliche Verarbeitung bis hin zur wartungsarmen, langen Nut-
zung der hochwertigen Dammstoffe. Am Ende der Lebensdauer kann
aus dem umweltschonenden Material wieder ein neues langlebiges und
hocheffizientes Dammsystem produziert werden.

Bestes Beispiel: ThermaSmart® PRO. Der geschlossenzellige Polyole-
finschaum kombiniert Robustheit mit Flexibilitat fir eine einfache
Installation. Dazu tragt auch die Verschweiflbarkeit des Materials bei,
dank derer sich individuelle Formteile schnell und sicher herstellen
lassen. Das Material gewahrleistet eine hohe Bestandigkeit gegen
mechanische Beschadigungen, widersteht grolen Temperaturschwan-
kungen und ist stark wasserdampfbremsend fir eine Premium-
Pravention gegen Tauwasserbildung. Durch einen Warmeleitkoeffi-
zienten von 0,034 W/m-K bei 0 °C ist der Ddmmstoff ideal fur den
Einsatz im KKL-Bereich geeignet und schitzt das Kaltesystem dauer-
haft vor Korrosion.

ThermaSmart® PRO erfillt alle Anforderungen an effizientes, nach-
haltiges Bauen und hat daher als erste Isolierung weltweit eine Cradle
to Cradle certified™ Auszeichnung erhalten. Damit wird dokumentiert,
dass tatsachlich alle Komponenten wiederverwendet und nicht nur

downgecycelt werden kénnen.

Von der Natur inspiriert,
umweltschonend produziert
und 100% recycelbar.
ThermaSmart® PRO ist der
weltweit erste technische
Dammstoff mit Cradle to
Cradle Certified™ Zerti-
fizierung!

Mehr Nachhaltigkeit im SHK-Bereich
Auch im Heizungs- und Sanitar-Bereich gewinnen ganzheitliche ¢ko-

logische Ansatze an Bedeutung und verlangen nach zukunftssicheren
Losungen. ThermaSmart® ENEV wurde speziell auf diese Anforderun-
gen zugeschnitten. Zur Herstellung wird ein flexibler und zugleich
robuster Polyolefinschaum verwendet, der umweltschonend hergestellt
wird und vollstandig recycelbar ist. Durch die niedrige Warmeleitzahl
0,036 W/m-K bei 40 °C kénnen die EnEV-optimierten Dammdicken im
Vergleich zu herkdmmlichen Dammsystemen bis zu 25 Prozent geringer
ausfallen. Die anwenderfreundliche Produktldnge von 150 cm erleichtert
zudem Lagerhaltung und Ubersicht.

Neues Brandschutz-System Thermasmart R90 Schott

Damit Brandschutz ebenso gewahrleistet ist wie die dauerhaft funk-
tionsfahige Kalte- bzw. Warmedammung, gibt es jetzt eine spezielle
Brand-Abschottung fir nicht brennbare Rohre. Diese wird benétigt,
wenn die geddmmten Rohre durch brandschutztechnisch klassifizierte
Wande gefiihrt werden. Mit dem neuen Brand-Schott kdnnen entspre-
chende Rohrleitungssysteme jetzt komplett mit ThermaSmart® PRO
oder ENEV umgesetzt werden. | Fotos: Thermaflex

~

Recycling Planung
Nutzung Installation

Alle Prozesse von Thermaflex spiegeln sich im ganzheitlichen Kreis-
laufsystem wider: hdchste Qualitdt und Service fiir dkologisch und
okonomisch nachhaltiges Bauen.

NORDWEST | JUBILAUMSPARTNER
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ZARGES

Zehn Jahre Treppen und Plattformen
per Mausklick konfigurieren

Creaxess-Konfigurator seit zehn Jahren erfolgreich.
Neue Version noch anwenderfreundlicher.

JUBILAUMSPARTNER | NORDWEST
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Schnell und mit nur wenigen Klicks ein passendes Produkt
konfigurieren: Bereits seit zehn Jahren unterstiitzt der
Creaxess-Konfigurator fiir Treppen und Plattformen von
ZARGES Nutzer bei ihrer Bestellung. Piinktlich zum Jubi-
ldum wird das erfolgreiche Tool nun mit neuen Funktionen
ausgestattet: Neben einer umfangreichen 3D-Visualisierung
des mafigeschneiderten Produkts punktet der Konfigurator
mit einer verbesserten Software, die den Auswahl- und Be-
stellvorgang um mehr als 80 Prozent beschleunigt. Die neu-
en Funktionen werden unter dem bereits in der Branche be-
kannten Namen Creaxess erhaltlich sein.

Seit einem Jahrzehnt verhilft der Online-Konfigurator von ZARGES
Anwendern zur gewlnschten Losung. Das System leitet die Nutzer
am Bildschirm durch die einzelnen Konfigurationsschritte und erfragt
in logischer Reihenfolge alle relevanten Aspekte. Die Vorteile liegen
auf der Hand: Produktauswahl und Bestellprozess sind schnell abge-
schlossen und mit der automatisierten Kalkulation ist ein Angebot im
Handumdrehen verfligbar. Hierdurch lassen sich die individuell kon-
struierten Zugangssysteme bereits nach circa zehn Tagen ausliefern
und vor Ort in Betrieb nehmen - ein Alleinstellungsmerkmal in puncto
Benutzerfreundlichkeit und Zeitersparnis. Bei den Beratungsleistun-
gen profitieren die Kunden zudem von der zehnjahrigen Markterfahrung
von ZARGES mit dem Online-Konfigurator, der auch international
Anwendung findet: Das Tool wurde bereits in 15 Sprachen bersetzt.

Optimierte Leistung und bequemere Konfiguration
ZARGES setzt von jeher auf kontinuierliche Verbesserung durch Kun-
denfeedback. Daher sind zum zehnten Jubildum ab Juni 2019 drei zen-

trale Neuerungen des Konfigurators erhaltlich:

Modelle aus dem breiten Portfolio werden mithilfe von 3D-Visualisie-
rung noch detaillierter dargestellt als bisher. Der Nutzer kann alles
aus unterschiedlichen Blickwinkeln genau betrachten und dabei Mafle
und Details vorab unter die Lupe nehmen.

Auch die Software wurde weiter verbessert und die Leistung deutlich
optimiert: Der Kunde erhalt alle relevanten Informationen deutlich
schneller als zuvor. Dauerte die Erstellung eines 3D-Modells und die
Berechnung eines Angebots vorher ungeféhr eine halbe Stunde, be-
notigt der gesamte Vorgang kiinftig nur noch drei Minuten.

Zudem firmiert die Losung ab Juni wieder unter der Bezeichnung
Creaxess, unter der sie bereits in der Vergangenheit einen guten Ruf
erworben hatte. | Fotos: ZARGES

Weitere Informationen zu den Lésungen von ZARGES unter:
www.creaxess.de

NORDWEST | JUBILAUMSPARTNER
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(RC RODCRAFT 5

www.rodcraft.com

Der neue RC7915 Industriestaubsauger von Rodcraft mit H14 Zertifizierung:

Sicheres und staubfreies Schleifen

HOHE QUALITAT:
1.7 kW Motor plus Rattelfunktion —
mit Stahlbehalter

TOP-SICHERHEIT:
dreifach-Filter-System nach
Klasse H14. Filtert 99.995 % aller
Partikel die kleiner als 1 mm sind
(EN2006/42/CE)

EINFACHE BEDIENUNG:
automatische Startfunktion
sowohl mit Druckluft- als auch
mit Elektrowerkzeugen

FUNKTIONALER HELFER:

Beim Schleifen kommt es zusatzlich zum Werkzeug und dem grolRe Ablageflache und Staufach
verwendeten Schleifmittel auch darauf an, wie sauber die fir Zubehor und Werkzeug
Arbeitsflache ist. Der neue Industriestaubsauger RC7915 GROSSES VOLUMEN:
erleichtert die Arbeit und sorgt fur sichere Bedingungen. Auffangbehalter 351



# GESCHAFTSBEREICH HAUSTECHNIK
Vertriebsworkshops

24.09.2019 GroBBburgwedel
25.09.2019 Leipzig
26.09.2019 Ingolstadt
27.09.2019 Wiesbaden

GESCHAFTSBEREICH HANDWERK & INDUSTRIE

16.-20.09.2019 PSA-Fachberater Lehrgang NORDWEST

21.-25.10.2019 PSA-Fachberater Lehrgang NORDWEST

09.-10.10.2019 Sachkundelehrgang PSAgA NORDWEST
(Persdnliche Schutzausristung gegen Absturz)

15.-16.10.2019 Sachkundelehrgang Atemschutz NORDWEST

17.10.2019 Sachkundelehrgang Gehorschutz NORDWEST

18.10.2019 Sachkundelehrgang Chemikalienschutz NORDWEST

05.-08.11.2019 Arbeitsschutzmesse A+A, Diisseldorf

21.11.2019

Produktschulung Arbeitsschutz

GESCHAFTSBEREICH BAU
08.-09.10.2019 K-B-S-Tagung bei Woelm/Heiligenhaus

GESCHAFTSBEREICH STAHL
22.10.2019 Treffen des Stahlbeirates

HAUPTBEREICH IT & E-BUSINESS
06.-07.11.2019 eSHOP Herbstveranstaltung bei NORDWEST

SONSTIGES

Roadshow E-Business und Vertrieb
17.09.2019 Dortmund

18.09.2019 Walldorf

19.09.2019 Neu-Ulm

24.09.2019 Ahrensburg bei Hamburg
25.09.2019 Halle-Leipzig
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