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VERTRAU BLAU

Zahnung MICRO für die Feinbearbeitung
Hartmetallfrässtifte mit der Zahnung MICRO sind speziell auf die Feinzerspanung ausgelegt und 
werden in Bereichen eingesetzt, in denen üblicherweise Schleifstifte verwendet werden.

 ■ Hohe Oberflächengüte

 ■ Gegenüber Schleifstiften keine Geometrieveränderung durch Abnutzung/Verschleiß

 ■ Bearbeitung nahezu aller Werkstoffe

Fragen Sie Ihren PFERD-Berater jetzt nach den leistungsstarken Hartmetallfrässtiften für 
Hochleistungsanwendungen.

Informationen zu unseren innovativen Produkten und Dienstleistungen finden Sie auf unserer Webseite.

Feine 
Experten



Sehr geehrte Leserinnen und Leser,
liebe Partner und Freunde des E/D/E, 

mit dem Ukraine-Krieg und dem damit verbundenen Gesamtszenario 
standen und stehen Fragen im Raum, die wir uns zuvor nicht hätten 
vorstellen können. Zurückblickend können wir feststellen: 2022 war ein 
anspruchsvolles und ereignisreiches Jahr, das uns beruflich und privat 
bewegt und auch belastet hat.

Auch in Krisenzeiten zeigt sich wieder einmal: Im Verbund sind wir 
stärker. Durch Nutzung unserer Synergien waren wir in diesem Jahr 
wieder in der Lage, die Chancen zu ergreifen, die uns geboten wurden. 
So konnten wir erneut gemeinsam Wachstum generieren, und auch 
unsere Mitgliedsunternehmen, Kooperationspartner und Vertragsliefe-
ranten signalisieren uns, dass sie mehrheitlich das Jahr 2022 erfolgreich 
abschließen werden.

Ungeachtet dessen spüren wir alle nicht nur in den täglichen Nachrich-
ten die Ungewissheit in Bezug auf unsere Energieversorgung sowie die  
Entwicklung der Weltwirtschaft und der Konjunktur in Europa und 
Deutschland. So lag die heimische Inflationsrate im Oktober auf dem 
höchsten Stand seit den 50er-Jahren. Aktuelle Prognosen sagen eine 
Abschwächung unserer Wirtschaftsleistung voraus. 

Laut E/D/E Marktbarometer sind die Umsätze in unserer Branche im drit-
ten Quartal 2022 noch einmal gestiegen. Analog zur prognostizierten  
Abschwächung der Wirtschaftsleistung erwartet die PVH-Branche für 
2023 ein deutlich niedrigeres Wachstum sowie eine nachlassende Er-
tragslage. Wir rechnen damit, dass die Themen Warenverfügbarkeit und  
Lieferketten uns im nächsten Jahr weiter beschäftigen werden. 

In diesem herausfordernden Umfeld gewinnt das Thema Digitalisierung 
noch einmal mehr an Bedeutung. So gibt ein maßgeblicher Teil der  
E/D/E Partner an, dass der Ausbau des Online-Shops für sie eines der 
Top-Projekte im kommenden Jahr sein wird. Wir stehen gern zur Verfü-
gung, um mit Ihnen gemeinsam diese Projekte voranzubringen. 

Das eDC Datenmanagement hilft dabei mit hoher Aktualität, schneller  
Verfügbarkeit und einer strukturierten Aufbereitung der Daten. Im Rah-
men des jüngsten eDC Anwendertreffens Beschlag und Befestigungs-
technik wurde gemeinsam erörtert, wie sich der Nutzen für den PVH  
weiter steigern lässt.

Welchen Mehrwert das eDC Datenmanagement konkret bereitstellt, 
zeigen die positiven Händlerstimmen und bestätigen uns damit: Auch 
in unwägbaren Zeiten lohnt es sich, weiter optimistisch an Zukunfts-

» Auch in Krisenzeiten 
zeigt sich: Im Verbund sind 
wir stärker «

Dr. Andreas Trautwein (Foto: E/D/E)

Uns interessiert Ihre Meinung zum PVH Magazin.  
Lob, Tadel, Themenwünsche bitte an dialog@ede.de

Vorsitzender der E/D/E Geschäftsführung

themen zu arbeiten. Lesen Sie hierzu unseren Schwerpunktartikel zum 
edC Anwendertreffen auf den Seiten 16 bis 19.

Obwohl die aktuelle wirtschaftliche Lage noch stabil ist, setzt nicht 
nur die Energiekrise den kooperierenden Mittelstand unter Druck.  
Investitionen in Energieeffizienzmaßnahmen werden wichtiger, wie 
auch die aktuelle Konjunkturumfrage des Mittelstandsverbundes ZGV 
unter seinen Mitgliedern ergab. 

Dass das Thema Nachhaltigkeitsaktivitäten auch bei vielen von Ihnen  
bereits einen hohen Stellenwert besitzt, können Sie auf Seite 42 nach-
lesen. Dort zeigt uns das E/D/E Mitglied Schöpker & Dorgeist, wie es 
in den letzten zwölf Monaten den Zertifizierungsprozess zum Ökopro-
fit-Unternehmen erfolgreich abgeschlossen hat und dadurch sowohl 
ökologische als auch ökonomische Vorteile erzielt. Auch das E/D/E 
nimmt an diesem Qualifizierungsprogramm teil und strebt die Zerti-
fizierung für 2023 an, um das Thema Nachhaltigkeit noch fester zu 
verankern. 

Vor uns liegen nun ein paar ruhige Tage. Tage, die wir traditionell mit 
unseren Familien und Freunden verbringen und an denen wir Kraft 
schöpfen, um in 2023 wieder gemeinsam unser Bestes geben zu kön-
nen. 

Nutzen Sie die kommenden Feiertage als Zeit für Entschleunigung und 
für ein friedvolles Zusammensein. Im Namen der Geschäftsführung und 
aller Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter wünsche ich Ihnen und Ihren  
Lieben ein schönes Weihnachtsfest.
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Mit dem richtigen Werk-
zeug sicher zum Ziel 
Daniel Schellhaas, ehemaliger Rennfahrer, Rennmechaniker 
und geschäftsführender Gesellschafter von W&S Motor-
sport: „Bei den GT4-Fahrzeugen setzen wir Standard-Drehmo-
mentschlüssel ein. Die Drehmomentschlüssel mit Messfunktion 
wie der Torcotronic kommen bei der Überprüfung des Sperr-
differenzials zum Einsatz und sind wichtig, um dessen Zustand 
und Verschleiß zu dokumentieren und die Balance des Renn-
fahrzeugs im Auge zu behalten. Für die Anzugsdrehmomente 
der Zentralverschlüsse der GT3 haben wir den DREMOMETER 
im Einsatz. Hier benötigen wir ein präzises Drehmoment von 
550 Nm. Für die Standard-5-Loch-Radnabe mit 120 Nm An-
zugsdrehmoment verwenden wir die GEDORE DREMASTER.“ 

Seit 2017 ist GEDORE offizieller Sponsor von W&S Motorsport. (Fotos: GEDORE)
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Motorsport-Team 
setzt auf GEDORE- 
Werkzeuge
� Starke Leistung: Das W&S Motorsport-Team hat im ersten 
Zwölf-Stunden-Rennen am Nürburgring den dritten Platz der 
Gesamtmeisterschaft erkämpft. In Zusammenarbeit mit E/D/E 
Vertragslieferant GEDORE konnte das Team seinen beiden 
Rennwagen, dem Porsche 911 GT3 Cup 992 und Porsche 
Cayman V5, den besten Service vor, während und nach dem 
Rennen in der Boxengasse bieten. Denn um die Pferdestär-
ken der Rennwagen punktgenau auf den Asphalt zu bringen, 
sind regelmäßige Wartungen, technisches Know-how und der 
Einsatz passender Werkzeuge gefragt. Um dem W&S Motor-
sport-Team die besten Chancen in Rennen zu bieten, unterstützt 
GEDORE mit einer voll ausgestatteten Rollwerkbank 1506 XL, 
Schraubendreher- und Steckschlüssel-Sätzen und jeder  
Menge Spezialwerkzeug für den Automotive-Bereich. Daniel 
Schellhaas, ehemaliger Rennfahrer, Rennmechaniker und ge-
schäftsführender Gesellschafter von W&S Motorsport erklärt: 
„GEDORE fertigt in der eigenen Schmiede hochwertiges und 
langlebiges Werkzeug, das bereits seit Jahren in unserem 
Unternehmen zum Einsatz kommt. Wir sind von der Qualität  
mehr als überzeugt! Die Sonderlösungen im Automotive- 
Bereich sind quasi noch die Kirsche auf der Sahne.“  [lp]

In Werkbänken von GEDORE organisiert W&S Motorsport sämtliche Werkzeuge.
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� Mit Wirkung zum 1. Oktober 2022 er-
nannte der Aufsichtsrat der ETRIS BANK Uwe 
Müller (59), den bisherigen Sprecher der Ge-
schäftsführung und verantwortlich für die 
strategische und operative Weiterentwicklung 
der Bank, zum Vorsitzenden der Geschäfts-
führung der ETRIS BANK. Damit stärkt der 
Aufsichtsrat die strategische Ausrichtung des 
Kreditinstituts sowie den von Uwe Müller ein-
geschlagenen Expansionskurs.

Gemeinsam mit den weiteren Mitgliedern 
der Geschäftsführung, Martin Beckmüller 
(61) und Christoph Feil (56), wird Uwe Mül-
ler als Vorsitzender der Geschäftsführung die 
definierten strategischen Geschäftsfelder der 
ETRIS BANK, die Zentralregulierung für Ver-
bundgruppen und das Factoring, weiter aus-
bauen und damit die Zukunftsfähigkeit der 

zur E/D/E Gruppe zählenden Vollbank stärken. 
Entgegen dem allgemeinen Trend in der Ban-
kenbranche setzt die ETRIS BANK ihren Expan- 
sionskurs fort und wird ihre diesjährigen ambiti-
onierten Wachstumsziele in diesem disruptiven  
wirtschaftlichen Umfeld sogar überschreiten. 
Mit Blick auf das kommende Jahr zeigt sich der  
Vorsitzende der Geschäftsführung ebenfalls zu-
versichtlich: „Schon jetzt zeichnet sich ab, dass  
die ETRIS BANK den eingeschlagenen Wachs-
tumskurs auch in 2023 fortsetzen wird.“ 

Im Mai 2022 stellte die europaweit zertifizier-
te Ratingagentur GBB-Rating der ETRIS BANK 
zum wiederholten Male das Rating „A+ stabil“ 
aus, was die Solidität der Bank und ihres Ge-
schäftsmodells unterstreicht. In Verbindung 
mit ihrer derzeitigen Wachstumsgeschichte 
ist die ETRIS BANK, die im Dezember 2021 ihr  

zehnjähriges Bestehen feierte, damit ein 
zuverlässiger Partner für den Mittelstand. 
Seit diesem Jahr ist die ETRIS BANK auch Mit-
glied des FCI (Factors Chain International: der 
einzige Weltverband im Bereich Factoring, ak-
tiv mit 400 Mitgliedern in 90 Ländern). Dies 
unterstreicht die internationale Ausrichtung 
der Bank.  [blu]

� Javier Herrera, bisheriger Marke-
ting- und Kommunikationsdirektor der 
spanischen CECOFERSA S.A. löste zum  
20. Oktober die Generaldirektorin der Ein-
kaufs- und Dienstleistungszentrale, Christina 
Menéndez, ab. „Wir möchten die führende Po-
sition der CECOFERSA noch weiter stärken und  
ausbauen und die hervorragende Arbeit, die 
seit mehr als 30 Jahren geleistet wird, fortset-
zen“, erklärt Javier Herrera bei seinem Antritt. 
Die Zusammenarbeit mit der CECOFERSA auf 

der iberischen Halbinsel geht bereits auf erste 
gemeinsamen Projekte im Jahr 1999 zurück. 
Seit der Übernahme der Beteiligung durch 
EDE International AG im Jahr 2012 besteht 
eine enge und aktive Partnerschaft mit der 
Gruppe. Annegret Franzen, Geschäftsführe-
rin bei EDE International: „Unser Ziel ist es,  
weiterhin mit der CECOFERSA die gleichen  
Werte zu verfolgen und so die Mitglieder der 
Gruppe in Spanien und Portugal zu unter- 
stützen. Wir freuen uns auf die gemeinsame  

Zukunft mit Javier Herrera. Er ist seit 19 Jah-
ren bei der CECOFERSA beschäftigt und kennt  
Mitglieder und Lieferanten sehr gut – der  
perfekte Nachfolger. Wir haben volles Ver-
trauen in ihn und sein gesamtes Team und 
freuen uns darauf, den erfolgreichen Weg  
mit EHLIS weiter auszubauen. Bei Christina 
Menéndez bedanken wir uns für die jahre-
lange Zusammenarbeit und hervorragen-
den Ergebnisse, die wir gemeinsam erzielen  
konnten.“ [lst]

Müller Vorsitzender der Geschäftsführung der ETRIS BANK

CECOFERSA mit neuem Generaldirektor

Uwe Müller (Foto: E/D/E)

E/D/E Mitgliedermanagement neu aufgestellt
� Nach insgesamt zehn Jahren im E/D/E wird sich Frank Brandenburg, 
Leiter Mitgliedermanagement, zu Ende Dezember 2022 in den wohl-
verdienten Ruhestand verabschieden. 

Infolgedessen werden die Aufgaben im Bereich Mitglieder- sowie  
Lieferanten-/Warenguppenmanagement neu verteilt. 
• Michael Hatke übernimmt den Aufgabenbereich Lieferanten-/ 

Warengruppenmanagement Bau (Baubeschläge und Befestigungs-
technik sowie Bauelemente). 

• Der Fachbereich Bauelemente wird durch Christian Zenk als neuen 
Teamleiter verstärkt. Christian Zenk verfügt über umfangreiche 
Branchenerfahrung und Expertise im Bereich Türen, sowohl aus der 
Industrie als auch aus dem Handel. 

• Dirk Erhardt übernimmt sukzessive die Aufgabe als Mitgliederma-
nager als auch die Verantwortung für den Vertrieb und die Weiter-
entwicklung der eDC Daten „Beschlag“ und ihre Klassifikation. 

• Zusätzlich zu seinen bisherigen Verantwortungen wird Michael  
Sikorski die koordinierende Leitungsfunktion für das Thema  
Mitgliedermanagement aller Segmente sukzessive übernehmen.

„Frank Brandenburg ist ein hoch angesehener Fachmann, der die Be-
lange der Branche und des Handels kennt wie kaum ein anderer. Er hat 
viel für das E/D/E geleistet und war immer präsent bei unseren Mitglie-
dern und Lieferanten“, so Dr. Christoph Grote, der als E/D/E Geschäfts-
führer unter anderem das Mitgliedermanagement sowie Lieferanten-/
Warengruppenmanagement Bau verantwortet. [blu]

Michael Sikorski, Michael Hatke, Frank Brandenburg, Dirk Erhardt, Christian Zenk (v. l.) (Fotos: E/D/E)
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ESH ganz nah: 
Regionaltagungen erfolgreich, FORUM in Sicht
� Die ESH EURO STAHL-Handel setzt auf die Kraft des Netzwerks und  
sucht aktiv die Nähe zu ihren Partnern. Dass dieser Ansatz von den 
Stahlhändlern im E/D/E geschätzt wird, war nach dem erfolgreichen 
Get-together am Rande des Messeduos wire und TUBE in Düsseldorf 
auch bei den Regionaltagungen der ESH deutlich zu spüren. Prokurist 
Jürgen Laukandt und Teamleiter Andreas von Helden begrüßten zu 
den fünf Treffen in Hamburg, Magdeburg, Wuppertal, Stuttgart und 
Nürnberg mehr als 60 Entscheider aus den Mitgliedsunternehmen.  

„Die positive Resonanz belegt, dass persönliche Begegnungen ge-
wünscht sind. Sie stärken das Vertrauen und unsere Zusammenar-
beit“, erklärt Jürgen Laukandt. Das bestimmende Thema lag mit der 
Energiekrise und ihren Auswirkungen auf den Stahlhandel auf der 
Hand. Andreas von Helden fasst die Stimmung zusammen: „Nach-
fragerückgänge sind deutlich spürbar und die Prognosen für das 

nächste Jahr eher negativ, aber 2022 werden die meisten Händler  
aufgrund des starken ersten Halbjahres positiv abschließen.“

Nach der Corona-Zwangspause führt die ESH im kommenden Jahr 
das traditionelle Format des ESH FORUM fort. Nachdem die E/D/E 
Stahlhändler und Lieferpartner zuletzt Ende 2019 in Berlin zu Gast 
waren, wird das nunmehr bereits XV. FORUM in München stattfin-
den. Der genaue Termin wird noch bekanntgegeben.  [daf]

� Der EBH Sprint Countdown ist ein mehrtägiges Motivationsseminar 
für die besten Auszubildenden der EBH-Mitglieder im dritten Lehrjahr. 
Die diesjährige Veranstaltung fand im Oktober in Velbert und Ennepe-
tal statt. 

Das Seminar dient der Überprüfung des individuellen Wissensstandes 
und der persönlichen Vorbereitung auf die IHK-Abschlussprüfung. Da-
rüber hinaus ist das Anliegen, den Auszubildenden einen Motivations-
schub für den Endspurt ihrer Ausbildungszeit zu geben. 

Die praxisorientierte Vorbereitung erwies sich auch in diesem Jahr als 
sinnvolle Weiterbildungsmaßnahme. EBH-Vorstand Tammo Berner, der 
das Programm gemeinsam mit Hildegard Siefker (Kötter + Siefker) für 

24 Jungkaufleute aus 14 EBH-Mitgliedsbetrieben leitete, konnte den  
Auszubildenden die Freude an der Präsenzveranstaltung und ihr  
Engagement anmerken: „In diesem Jahr waren die Nachwuchskräfte 
unserer Mitglieder besonders eifrig. Wir hatten den Eindruck, dass sie 
nach dem pandemiebedingten Ausfall derartiger Veranstaltungen jetzt 
mit besonders viel Elan und Leidenschaft bei der Sache waren.“ 

Für den technischen Schulungsbereich zeichneten Mitarbeitende der 
EBH-Lieferanten SPAX, Rademacher & Delta Dore sowie Simonswerk 
verantwortlich. Eine Betriebsbesichtigung bei Gastgeber dormakaba in 
Ennepetal mit einer Team-Challenge und einer Business-Knigge-Schu-
lung rundeten die Präsenzveranstaltung ab.  [hw]

EBH Sprint Countdown motiviert Auszubildende 
aus der Baubeschlagbranche 

Besuch des EBH Sprint Countdown bei dormakaba in Ennepetal (Foto: EBH)
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DER STÄRKSTE 18V  AKKU -  
BOHRSCHRAUBER DER WELT *

Seine innovative Benutzeroberfläche ermöglicht 
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präziseres Arbeiten. Und KickBack Control  
verhindert das Blockieren oder Rückschlagen.

www.bosch-professional.com/biturbo

Der neue GSR/GSB 18V-150 C
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*Stand: 02/2021. Weiches Drehmoment gemäß ISO5393:2017. Geprüft von DEKRA Testing and Certification GmbH  
(Prüfbericht: 342158900) im Auftrag der Bosch Power Tools GmbH. 
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Der PRO.ELEMENT Award (Abbildung: GLASSO)

PRO.ELEMENT Award  
kürt Ideen 
� Der E/D/E Fachkreis PRO.ELEMENT, dem rund 50 führende Bauele-
mentehändler mit über 100 Standorten bundesweit angehören, ruft 
in Kooperation mit der Fraunhofer-Allianz BAU einen neuen Award ins  
Leben. Gesucht werden Herstellerideen und Projekte, die zu effizi-
enteren Prozessen und einer höheren Produktivität im Bauelement- 
Bereich führen. Dazu zählen beispielsweise Optimierungen im  
Planungsprozess, Montagehilfen, Unterstützung bei vor- oder nach-
gelagerten Arbeitsprozessen oder auch nachhaltige Rohstoffe sowie 
ressourcenschonende Produktionsprozesse. 

Der neue Preis wird ab 2024 zweijährlich jeweils im Rahmen des E/D/E 
Forum Bauelemente verliehen. Ausführliche Informationen zu den Kri-
terien und den Bewerbungsmodalitäten werden in Kürze an die E/D/E 
Vertragslieferanten des Fachkreises PRO.ELEMENT versendet.  [os]

� Der Bereich Baubeschläge erweitert sein Angebot mit vier neuen 
Sortimenten:

• Ab Januar 2023 finden E/D/E Händler das Vollsortiment des  
Lieferanten Elton BV NL Deutschland mit etwa 600 Artikeln. Bestellt 
werden kann über das E/D/E Lager „Lager- und Streckenartikel“ bei 
gewohnt einfacher Abwicklung sowie transparenten Preisen und 
Nebenkosten.

• Ein weiteres neues Sortiment kommt vom Lieferanten edi –  
Erich Dieckmann. Das Sortiment „Türbeschläge“ umfasst über  
250 neue Artikel, die ab sofort am E/D/E Lager verfügbar sind.

• Ebenfalls ab sofort verfügbar ist ein neues Sortiment elektrischer 
Türöffner vom Lieferanten Openers & Closers. 

• Und auch das Sortiment Schiebetürbeschläge vom Lieferanten  
OPK können die E/D/E Mitglieder ab sofort bestellen. [hw]

Neue Lagersortimente im 
Bereich Baubeschläge

Mit neuem Messestand auf der GaLaBau in Nürnberg (Foto: E/D/E)

MIETEplus wurde  
vorgestellt
� Austausch über Innovationen und Produkte: Auf der GaLaBau  
kam im September die grüne Branche in der Messe Nürnberg zu-
sammen. „Nach der coronabedingten Pause wieder im persönlichen 
Kontakt mit unseren Mitgliedern und Lieferanten sein zu können, 
war eine Freude“, meint Boris Lüngen, MIETEplus Bautechnik.

Das Team hat in Nürnberg das MIETEplus Konzept vorgestellt, unter 
dessen Dach die Bereiche Garten-, Schweiß-, Werkzeug- und Bau-
technik den E/D/E Partnern eine ganze Reihe an Vorteilen bringen. 

Das Konzept wie auch der Messeauftritt kamen gut an. Denn in 
beiden Fällen hat der Netzwerkgedanke Priorität. Das MIETEplus 
Konzept geht aber über reines Netzwerken hinaus. Es bietet den 
Mitgliedern eine Plattform, auf der sie sich gegenseitig unterstützen 
können. 

Damit ist es etwa lokal agierenden Unternehmen möglich, Kunden 
in weit entfernten Regionen zu gewinnen und zu bedienen, denn 
sie dürfen auf den Support eines anderen Mitglieds mit regionaler 
Nähe zum Kunden setzen. Ein begrenztes Angebot im eigenen Fuhr-
park und ein lokaler Fokus sind also keine Hindernisse mehr. Weitere 
Vorteile der E/D/E Partnerschaft sind der breit aufgestellte zentrale 
Einkauf von der Ausstattung der Werkstatt über Geräte und Ersatz-
teile bis hin zur Arbeitskleidung sowie die Möglichkeiten etwa von 
Softwarelösungen und/oder Marketing-Materialien. 

Auf der GaLaBau wurde auch vorgestellt, was MIETEplus für die 
Zukunft plant: den weiteren Ausbau seiner Kommunikationswege 
durch eine unkomplizierte App und eine Landingpage, auf der sich 
sämtliche Mitglieder vorstellen und über kurze Wege netzwerken 
können. [hw]

Bei der Vorstellung des Konzeptes mit Herz dabei: das Team der MIETEplus 
Dachmarke (Foto: E/D/E)
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ASIDE mit neuem altem  
Vorstand

(V.l.n.r.) C. Linares, F. Marco, A. Fernandéz und Antonio 
Gonzáles. (Foto: E/D/E)

� Mehr als 3500 Besucher, darunter nahezu alle Mitglieder der Cadena88, natio- 
nale und internationale Hersteller und weitere Besucher kamen Ende September 
in Sevilla la Nueva auf die diesjährige Hausmesse der EHLIS A.G., der ExpoCadena. 
Erstmalig zu Gast waren EDE International und Delcredit España, das gemeinsame 
Joint Venture von EDE International AG und CECOFERSA.

Veranstaltungsort war der Palacio de Exposiciones y Congresos de Sevilla oder 
auch FIBES genannt. Die Messetage begannen mit einem EHLIS Mitgliederkon-
gress in der Stierkampfarena von Sevilla. Trotz starker Regenfälle ließ sich Ale- 
jandro Ehlis, Geschäftsführer bei EHLIS, nicht beirren und verdeutlichte in seiner 
Rede – vor dem Hintergrund der neuen Kooperationsbeziehung zwischen dem 
E/D/E, der CECOFERSA und EHLIS – dass die Partner weiterhin unabhängig vonei-
nander agieren werden. Zudem werden sie die Stärken jedes Unternehmens nut-
zen, um für die Mitglieder Synergieeffekte zu heben und deren Zukunftsfähigkeit 
in der aktuell schwierigen Marktlage gemeinsam zu stärken. „Mit dem Kauf der 
Mehrheitsanteile der CECOFERSA möchte EHLIS die industrielle Positionierung der 
Gruppe verbessern und mit dem neuen Partner EDE International AG besonders 
das gemeinsame Potenzial beider Gruppen ausschöpfen“, so Alejandro Ehlis.

Die darauffolgenden Messetage der ExpoCadena 2022 knackten einen neuen 
Teilnehmerrekord: Die insgesamt drei Messehallen auf dem 216 000 Quadratme-
ter großen Messegelände in Sevilla waren mit insgesamt 297 Lieferanten ausge-
bucht. Die nächste Ausgabe der ExpoCadena wird vom 23. bis 25. Februar 2023 
in Bilbao stattfinden.   [lst]

� Auch in diesem Jahr veranstaltete der niederländische E/D/E Ko-
operationspartner Ferney einen Insperience Day in Afferden. Das 
Event des Verbands für Baubeschläge, Werkzeuge und Eisenwaren 
eröffnete der neue Geschäftsführer Gerd Rademaker gemeinsam 
mit EDE International Geschäftsführerin Annegret Franzen. Danach 
starteten die sogenannten Inspirationen in Form von Vorträgen von 
Ferney Mitarbeitern zu den Themen Preise und Verfügbarkeit, Nach-
haltigkeit, Digitalisierung und Industrialisierung. Nach einem ge-
meinsamen Mittagessen begann das Nachmittagsprogramm, bei 
dem alle Teilnehmer bei einer Runde Golf, einer Fahrt mit dem Elek-
troroller oder einer Kanutour einen bunten Nachmittag verbrachten. 

„Die Zusammenarbeit mit dem E/D/E ist nun seit vielen Jahren erfolg-
reich. Um das zu unterstreichen, haben wir beschlossen, die Veran-
staltung in diesem Jahr erstmalig zusammen auszurichten“, schloss 
Gerd Rademaker die Veranstaltung. „Als die FERNEY uns vorschlug, 
den Insperience Day zusammen zu organisieren, waren wir von EDE 

ExpoCadena 2022 bricht 
Teilnehmerrekord

Insperience Day bei Ferney

Mit 267 Lieferanten war die Messe ausgebucht. (Foto: E/D/E)

Der Insperience Day bei Ferney war wie jedes Jahr gut besucht. (Quelle: Ferney)

International sofort begeistert. Und das Ergebnis war so, wie man es 
von unserer langjährigen Kooperation mit FERNEY erwarten konnte: 
Ein Event, das besonders die Gemeinsamkeiten unserer beider Grup-
pen betonte. FERNEY und EDE als starke Partner auf Augenhöhe – mit 
den nationalen und internationalen Lieferanten im Austausch. Es war 
uns eine Freude, diesen tollen Tag mit allen Partnern gemeinsam zu ge-
stalten“, freut sich Annegret Franzen. Gemeinsam ließen die Mitglieder 
und Lieferanten bei Getränken oder Borrel, wie der Niederländer sagt, 
den Insperience Day dann auch ausklingen. [lst]

� Mitte des Jahres kamen die Mitglieder des spanischen 
Einkaufsverbands und E/D/E Kooperationspartners ASIDE 
in Madrid zusammen, unter anderem zur Neuwahl des 
Vorstands. Nach Vorstellung seines Wahlprogramms 
wurde der bisherige Vorstand mit der Mehrheit der Stim-
men für die nächsten vier Jahre wiedergewählt. Dieser 
setzt sich zusammen aus Antonio González (Präsident), 
Argimiro Fernández (Vizepräsident), Ferran Marco (Se-
kretär) und Cira Linares (Vorstandsmitglied).

Die Agenda des neuen alten Vorstands wird sich vor-
rangig mit der Vertiefung des Handelsmarken-Portfo-
lios, der Ausweitung des quantitativen und qualitativen 
Wachstums im Bereich der Mitglieder, der nachhaltigen 
Entwicklung sowie der digitalen Transformation beschäf-
tigen. „All dies geschieht im Rahmen eines strategischen 
Plans, der ständig im Wandel ist. Er wird zeigen, wo wir 
uns gerade befinden, wie unser Umfeld beschaffen ist, 
wo wir kurz- und mittelfristig hinwollen, welchen Weg 
wir einschlagen und welche Veränderungen wir vorneh-
men müssen“, erklärt Antonio Gonzáles. Die Kooperation 
zwischen ASIDE und EDE International besteht seit 2013. 
Annegret Franzen, Geschäftsführerin EDE International, 
gratulierte zur Neuwahl und freut sich auf die Weiterent-
wicklung der vertrauensvollen und aktiven Zusammenar-
beit mit dem in seiner Funktion bestätigten Vorstand.[lst]
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� Das E/D/E hat mit eDC (elektronisches Data-Center) für die Pro-
duktgruppe Beschläge einen Branchenstandard gesetzt. Die bereit-
gestellten Produktdaten zeichnen sich durch eine einheitlich hohe 
Qualität und Informationstiefe aus. Der Datenbestand ist auch 2022 
kontinuierlich gewachsen auf derzeit 61 gelistete Lieferanten und rund 
480 000 Artikel. Jeden Monat kommen Tausende neue Produkte hinzu, 
die Funktionalitäten werden nah an den Anforderungen des Marktes 
kontinuierlich weiterentwickelt. 

Regelmäßiger Erfahrungsaustausch
Im Rahmen des vierten digitalen Anwendertreffens Ende Oktober in-
formierten sich über 50 Teilnehmende aus dem gesamten Bundesge-
biet über die jüngsten Optimierungen. „Der regelmäßige Erfahrungs-
austausch mit den Anwendern ist ungemein wertvoll für uns, um dem 
Bedarf des Handels gerecht zu werden und die Produktdaten in opti-
mierter Qualität für alle Vertriebswege zur Verfügung zu stellen“, un-
terstreicht Frank Brandenburg, E/D/E Leitung Mitgliedermanagement.

Ein effektives Datenmanagement ist längst zum strategischen Erfolgsfaktor für  
Unternehmen geworden. Hohe Aktualität, schnelle Verfügbarkeit und eine 
strukturierte Aufbereitung bilden dabei wesentliche Parameter für das  
eDC Datenmanagement im E/D/E. Wie sich der Nutzen für den PVH weiter  
steigern lässt, stand im Mittelpunkt des jüngsten eDC Anwendertreffens  
Beschlag und Befestigungstechnik.

eDC Branchenlösung Baubeschlag  
setzt Maßstäbe bei der Datenqualität

Daten bilden einen strategischen Erfolgsfaktor. (Abbildung: iStock.com/Henvry, E/D/E)

eDC als Branchenlösung Beschlag unterstützt ETIM
Im Bereich Baubeschlag ist eDC die im Markt erprobte und bewähr-
te Branchenlösung und unterstützt dabei den offenen Datentrans-
fer-Standard ETIM. Das E/D/E bringt im Bereich Beschlag bei ETIM 
sowohl sein Know-how als auch umfangreiche Elemente der eDC 
Klassifikation ein. Ziel ist es, auf diese Weise, die Datenqualität in 
der gesamten Branche zu steigern. Während ETIM letztlich „nur“ 
eine Klassifikationsstandard ist, liefert das E/D/E den eDC Nutzern 
darüber hinaus lieferantenübergreifend Daten sowie verschiedene 

Assets, die sie mit einem geringen eigenen Aufwand für ihre digi-
talen Prozesse verwenden können. Dabei werden auch die je nach 
Anwendung und Zielgruppe unterschiedlichen Informationsbedürf-
nisse berücksichtigt. Denn je nachdem, ob die Daten in der Wa-
renwirtschaft, im Webshop oder aber in einer Handwerkersoftware 
zum Einsatz kommen, sind die Anforderungen höchst unterschied-
lich. Genauso benötigen Planer andere Informationen als Schreiner 
oder Metallbauer.
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Der Nutzen des eDC Datenmanagements kommt im PVH konkret 
zum Tragen. „Aufgrund der guten Qualität der eDC Daten konnten 
wir unseren gesamten Datenpflegeprozess signifikant verbessern. Die 
normierten Daten lassen sich schnell verarbeiten, was vor allem die 
Effizienz der Datenverarbeitung erhöht. Darüber hinaus stehen wir 
regelmäßig mit den eDC Mitarbeitern im Dialog, sodass auch indivi-
duelle Problemlösungen geschaffen und Änderungswünsche zeitnah 
berücksichtigt werden“, bestätigt Dr. Stefan Drefke, Geschäftsführer 
der BAUPART GmbH (Bottrop). 

Datenpflege signifikant verbessert
„Das eDC stellt uns eine Datenqualität bereit, die wir in diesem Umfang 
selbst nicht leisten könnten. Mit der zentralen Datensammlung und 
-aufbereitung schafft der Verbund somit einen nachhaltigen Mehr-
wert. Dieser wirkt sich positiv auf alle Prozesse aus, von der Logistik 
und Warenwirtschaft bis zum stationären Vertrieb und dem E-Com-
merce“, betont Andreas Franz, geschäftsführender Gesellschafter der 
VON DER HEYDT GmbH (Speyer): „Aus meiner Sicht ist es der nächste 
sinnvolle und notwendige Schritt, die eDC Qualität auf das Gesamtsor-
timent auszuweiten.“

Sebastian Otten, Teamleiter E-Commerce der Kötter + Siefker GmbH &  
Co. KG, unterstreicht einen weiteren Aspekt: „Die eDC Klassifikations- 
inhalte bieten uns als PVH-Großhändler eine herausragende und zu-
kunftsorientierte Basis für die automatisierte Verarbeitung von Produkt- 
daten. Das starke quantitative und qualitative Wachstum sowie die  
kurzen Update-Zyklen von eDC Beschlag unterstützen uns täglich signi-
fikant in unserer Arbeit und bestärken uns, auf den richtigen Lösungs-
ansatz für unser Datenmanagement gesetzt zu haben. Abgerundet 
wird dies durch qualifizierte und stets zuverlässige Ansprechpartner.“

„eDC ein verlässlicher Partner“
Simon Seibert, Direktor Meesenburg Digital der Meesenburg Großhan-
del KG (Flensburg), macht deutlich: „Die Digitalisierung und Automati-
sierung der gesamten Prozesskette vom Kunden bis zum Lieferanten hat 
für uns eine hohe strategische Relevanz und wird mit Priorität voran- 
getrieben.“ Eine ständige Verbesserung der Datenqualität sei notwen-
dig, sagt Seibert weiter: „Hierbei ist das E/D/E mit den eDC Daten als 
Datenlieferant ein verlässlicher Partner. Der ständige Austausch über die  
zukünftigen Möglichkeiten, Daten und Datenqualität weiter zu verbes-
sern, steht bei uns partnerschaftlich im Vordergrund.“

So beschäftigte sich das Anwendertreffen unter anderem mit der 
Optimierung der eDC Daten für digitale Vertriebskanäle wie E-Com-
merce-Shops. Nach einem kurzen Impulsvortrag zum Thema „Kriterien 
für die Onlinefähigkeit von Daten“ haben sich die Teilnehmer in vier 
Gruppen intensiv ausgetauscht und eine Priorisierung der online-rele-
vantesten Themen vorgenommen. Als besonders bedeutsam wurden 
Produktbilder, kundengerechte Artikelbezeichnungen sowie Keywords 
hervorgehoben. Dies bestätigt wiederum die Aktivitäten des Teams 
rund um die Optimierung der eDC Klassifikation. 

Basisklassenstruktur verbessert
Mit der erfolgten Überarbeitung der eDC Cl@ss Beschlag wurde die 
Basisklassenstruktur nochmals verbessert. Zudem sind neue eDC Klas-
sen für den Bereich Türautomatik verfügbar. Dabei handelt es sich um 
Produkte wie Türantriebe, Sensorleisten und Bewegungsmelder. 

Pascal Busche, Teamleitung Datenmanagement bei der Nüßing GmbH 
(Verl), unterstreicht: „eDC Daten sind standardisiert, klassifiziert und 
mit Multimedia-Assets ausgestattet, wodurch eine schnelle Verar-
beitung gewährleistet wird. Das schafft einen Standard, der flexibel 
genug ist, um unternehmensspezifische Anpassungen vornehmen zu 
können.“  [os]

Beispiele für eDC Praxisnutzen
Mit eDC verbindet sich ein umfassender Mehrwert für die Nutzer, 
der alle Prozessschritte umfasst: von der Datenbeschaffung über 
die Klassifikation und Veredelung bis zur Datenbereitstellung und  
-integration. Wo kommen die Daten zur Anwendung, und was sind 
ihre Vorteile:

In erster Linie kommen die Daten im Online-Vertrieb zum Einsatz. 
Für eine optimale Darstellung und Auffindbarkeit sind standardi-
sierte, gut gepflegte Artikeldaten unerlässlich. Der Käufer im Shop 
des Händlers erwartet hier unter anderem: Filter auf Merkmals- 
ebene, um das richtige Produkt für seinen Anwendungsfall zu 
finden, Bilder oder Montageanleitungen. Auch hier unterstützt 
eDC weitgehend: eDC gibt eine Vorauswahl für die Filtereinstel-
lung mit. Darüber hinaus werden auch Produktinformationen wie  
Texte und Schlagwörter mitgeliefert, um die Shop-Suche leistungs-
fähiger zu machen und die Suchtreffer für Käufer zu optimieren. 

In der Praxis wird immer deutlicher, dass eDC Daten auch in den be-
trieblichen Prozessen der Händler großen Nutzen entfalten können, 
beispielsweise wenn sie im ERP-System zur Verfügung stehen. Durch 
die Strukturierung nach normierten Merkmalen können Vertriebs- 
und Innendienstmitarbeiter bei Ausschreibungen sehr schnell Arti-
kel mit den gesuchten spezifischen Merkmalen oder Alternativpro-
dukte finden. Darüber hinaus stellt eDC unterschiedliche normierte 
Kurztexte für die verschiedenen ERP-Systeme zur Verfügung.

Assets wie Bilder, Datenblätter oder Konformitätserklärungen ge-
hören ebenfalls zum Lieferumfang von eDC – und das lieferanten-
übergreifend in einem Umfang, den kein PVH-Unternehmen für sich 
bearbeiten könnte.

eDC erfüllt die marktüblichen Vorgaben an Produkt- und Stamm- 
daten und ist BIM-fähig auf Merkmalsebene. 

 
Webshops

 
ERP- oder PIM-Systeme

 
Kundensysteme  

wie zum Beispiel Handwerkersoftware

 
Weitergehende Anwendungen im 

Objektgeschäft
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Zukunft des E/D/E Datenmanagements im Blick

� Wie berichtet (s. PVH Magazin Ausgabe 3/2022) nutzt das E/D/E 
innovative Technologien, um das Datenmanagement entlang der ge-
samten Prozesskette auf ein neues Level zu heben. Mit dem neuen 
E/D/E Datenportal als innovatives Angebot „Data as a Service“ verfügt 
der PVH in Zukunft über einen cloudbasierten, einfachen und intuitiven 
Zugang zu allen relevanten Daten – verarbeitet mit modernsten Me-
thoden wie Künstlicher Intelligenz (KI) und in einheitlich hoher Qualität 
nach den eDC Standards aufbereitet. 

Im Rahmen einer strategischen Partnerschaft mit Microsoft wird das 
E/D/E Datenportal entwickelt, seit Oktober steht bereits eine Testum-
gebung bereit. Sie ermöglicht Händlern einen zentralen, leicht zugäng-
lichen Zugriff auf die E/D/E Stammdaten, komfortable Filterfunktionen 
sowie das Zusammenstellen, Speichern und Exportieren eigener Sorti-
mente – und das bei einem wesentlich schnelleren, hochperformanten 
Datendownload. 

Die Testnutzer bestätigen den neuen Ansatz der Datenausleitung. „Uns 
begeistert der Funktionsumfang, den bereits der Proof of Concept heu-
te bietet: Statt in vielen einzelnen Dateien können wir mit Data as a 
Service performant auf eine Gesamtdatei zugreifen“, erklärt Dominic 
Heidler, Geschäftsführer der WSM-Werkzeuge GmbH & Co. KG. Auch 
Arnd Nesselrath, Leiter IT bei der Dönges GmbH & Co. KG, ist begeis-
tert: „E/D/E arbeitet mit Data as a Service an dem Ziel einer automati-
schen Datenversorgung. Ein echter Vorteil ist die Deltaversorgung mit 
Artikeldaten, sodass wir uns im Datenmanagement auf die wesentli-
chen Änderungen konzentrieren können.“ Johannes Mayer von der 
Gustav Herbstreuter GmbH & Co. KG: „Data as a Service weist in die 
richtige Richtung und bietet die Grundlage für viele zukünftige Ser-
vices, wie zum Beispiel die Integration in Warenwirtschaftssysteme.“

Bereits seit September ist für alle Händler ein XXL-Datenausleitungssatz 
nutzbar. Er kombiniert wesentliche Informationen zu einem Produkt, 
die bisher aus verschiedenen Datensätzen kombiniert werden mussten, 

Katalysator für das  
Datenmanagement
Peter Meißner, Geschäftsführer der KOCH Freiburg GmbH, 
beantwortet Fragen zur eDC Nutzung in seinem Unterneh-
men.

PVH Magazin: Wie bewerten Sie den Stellenwert des eDC 
für KOCH Freiburg?
Meißner: Für unser Unternehmen zählt das eigene Datenma-
nagement zu den kritischen Erfolgsfaktoren und spielt auch bei 
strategischen Unternehmensentscheidungen eine wichtige Rolle. 
Fachliche und technologische Kompetenz sind dafür notwendig 
und zu entwickeln. Neben unserem Inhouse-Team nutzen wir 
dazu externe Unterstützung wie eDC. 

Teilen Sie die Aussage, dass eDC einen Standard setzt? 
Für unser Haus ist eDC der Standard, den wir als Basis für un-
sere Datenveredelung nutzen. Standards und Prozesse können 
nur gemeinsam entwickelt und realisiert werden. Hier haben alle 
Partner zahlreiche Learnings durchlaufen und sind stetig an Opti-
mierungen interessiert. Das begrüßen wir sehr.

Was ist Ihre Meinung zum Zukunftskonzept „Data as a Ser-
vice“?
Homogen und ständig verfügbare, aktuelle sowie fehlerfreie 
Daten sind ein Katalysator für die Optimierung unserer eigenen 
Datenmanagement-Prozesse. Es steigert die Unabhängigkeit un-
seres Unternehmens von den Prozessen Dritter. Insofern ist das 
Konzept für uns nachvollziehbar und zukunftsgerichtet.

Das E/D/E hat mit dem eDC eine führende Datenmanagement-Lösung 
etabliert. Das Ziel, PVH-Sortimente umfassend auf eDC Niveau zu 
pflegen, nimmt konkrete Formen an.

Sortiments- 
bereiche 
des PVH

eDC Leistungsversprechen
Über  
10 000 
Klassen

Stamm- und 
Produkt- 
daten

Einheitliche 
Struktur

Normierte 
Texte,  
Merkmale, 
Werte

Bilder und 
Dokumente

Beratung, 
Integration 
individueller 
Systeme

Fokus  
(Online-)
Vertriebs- 
kanäle(Abbildungen: E/D/E)
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» Auf diese Weise werden wir 
schrittweise alle relevanten 
PVH-Sortimente auf  
eDC Niveau pflegen können «

in nur noch einem Datensatzformat. Im zweiten Schritt folgt ab 2023 
die Ergänzung des E/D/E Datenportals mit den eDC Produktdaten, um 
schließlich alle benötigten Ausleitungsformate über eine zentrale Platt-
form zur Verfügung zu stellen.

Datenaufbereitung mit KI
Auch das Einpflegen der Produktdaten über das neue E/D/E Lieferanten-
datenportal wird deutlich optimiert, wie Jürgen Pannek, E/D/E Bereichs-
leiter Strategie, Konzepte und digitale Beratung, erklärt: „Die von Lie-
feranten bereitgestellten Daten werden unmittelbar nach dem Upload 
ausgewertet, strukturiert und weiterverarbeitet. KI bildet die Voraus-
setzung dafür, die hohe Anzahl an Lieferanten und Produktdaten zu-
verlässig zu beherrschen. Sie prüft direkt die Verwertbarkeit der Daten  

Datenportal Lieferanten

E/D/E Datenmanagement

Datenpflege gemäß  
eDC Leistungsversprechen

Datenportal  
„Data as a Service“

Hersteller

Hersteller

Hersteller

Jürgen Pannek

E/D/E Bereichsleiter 
Digitale Services/Strategie

+49 202 6096-1328 
juergen.pannek@ede.de

Ansprechpartner: 
Frank Brandenburg

E/D/E Leitung Mitgliedermanagement

+49 202 6096-387 
frank.brandenburg@ede.de

und nimmt automatisiert die Zuordnung auf die eDC Klassifikation 
vor.“ Außerdem bekommen Lieferanten zukünftig auf Basis der neuen 
E/D/E Datenqualitätsrichtlinie zurückgespiegelt, welche Qualitätslevel 
sie mit ihren Daten erreichen und für welche digitalen Vertriebskanäle 
sich diese eignen. Durch das Self-Service-Portal werde somit eine noch 
schnellere Aktualisierung und Pflege gewährleistet.

„Mit dieser umfassenden Lösung adressiert das E/D/E die Herausfor-
derungen der Mitglieder an kanal- sowie zielgruppenspezifische Daten 
in den drei wesentlichen Bereichen: vom Daten-Onboarding über die 
Datenpflege bis zur Ausleitung“, sagt Jürgen Pannek. „Auf diese Weise 
werden wir schrittweise alle relevanten PVH-Sortimente auf eDC Ni-
veau pflegen können.“  [os]
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� Weit über 300 Teilnehmer begrüßte das 
E/D/E im November zum Vertriebsforum 
Technischer Handel und Arbeitsschutz in 
Dortmund. Erstmals richtete die Wupper-
taler Verbundgruppe ein gemeinsames Fo-
rum für die beiden Branchen aus, um den 
Besuchern ein möglichst breit gefächertes 
Spektrum an Informationen und Innovatio-
nen bieten zu können. 

Schauplatz der erfolgreichen Premiere war die 
Dortmunder Messe, unweit des Signal-Idu-
na-Parks. Marktrelevante Aussteller aus dem 
Arbeitsschutz und den unterschiedlichen Wa-
renbereichen des Technischen Handels prä-
sentierten ihre Produkte und Innovationen 
einem interessierten Publikum, das hauptsäch-

lich aus Einkäufern und Vertriebsmitarbeitern 
von E/D/E Mitgliedsunternehmen bestand. Ei-
ner der insgesamt 60 Aussteller war die BIG 
Arbeitsschutz GmbH. Vertriebsleiter Marcus 
Dinse zeigte sich zufrieden: „Die Frequenz war 
sehr gut, wir hatten durchgängig Gespräche 
an unserem Stand.“ Konstantinos Panagiotou, 
Friedrich Picard GmbH & Co. KG, ergänzt: 
„Das E/D/E macht es mit dem Format möglich, 
viele Händler konzentriert zu treffen und den 
intensiven Austausch zu pflegen. So konnten 
wir geballt an einem Tag viele Gespräche füh-
ren und unser Netzwerk erweitern.“

Fachvorträge mit vielen Besuchern
Gut besucht waren auch die Stände der E/D/E 
Handelsmarken FORTIS Arbeitsschutz und 

E-COLL. Als neues Element wurden Fachvor-
träge in die Veranstaltung integriert und mit 
einer Zahl von weit über 150 Zuhörern sehr 
gut angenommen. Das Themenspektrum er-
streckte sich dabei von neuen Anwendungs-
techniken über Normierungsvorgaben bis hin 
zu Werkstoffkunde. Ein Vortrag von Frank Dü-
ringer, Leiter des Bereichs Versorgungsnetz-
werke/Industrieservices, über die Leistungen 
dieses zukunftsgerichteten E/D/E Bereichs 
rundete das Programm ab.

Vertriebliche Themen im Fokus
Während vertriebliche Themen ganz gezielt 
im Fokus standen, nutzten die Teilnehmer 
die Gelegenheit des Vertriebsforums auch, 
um über grundsätzliche Entwicklungen in der 

Vertriebsforum eine der größten 
Branchen-Veranstaltungen in diesem Jahr

Technischer Handel und Arbeitsschutz: Erfolgreiche Premiere des neuen Veranstaltungsformats

Bei der Vorabendveranstaltung im Dortmunder Fußballmuseum Marco Spannagel, Sebastian Mensing (l.) und Andreas Schäfer (r.).

Über 300 Teilnehmer besuchten das Vertriebsforum in Dortmund. (Fotos: E/D/E)
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Fachvorträge zu aktuellen Themen rundeten das Vertriebsforum ab. Experten unter sich

Neben den fachlichen Themen kam auch das Netzwerken nicht zu kurz. (Fotos: E/D/E)

Branche zu reden. Nicht zuletzt dazu eignete 
sich die Vorabendveranstaltung im Dortmun-
der Fußballmuseum, zu der rund 200 Gäste 
kamen. „Die Stimmung und das Ambiente 
waren hervorragend und boten den idealen 
Rahmen zum intensiven Netzwerken“, berich-
teten Andreas Schäfer und Sebastian Men-
sing, Teamleiter Technischer Handel und Ar-
beitsschutz im E/D/E. 

Tolle Gelegenheit zum Netzwerken
Lob gab es auch vonseiten der Händler. Chris-
tian Coenen, geschäftsführender Gesellschaf-
ter der Coenen Neuss GmbH & Co KG: „Das 
Format ist gut und unterstreicht die Bedeu-
tung des persönlichen Austauschs. Für mich 
war es eine tolle Gelegenheit für Kommunika-

tion und zum Netzwerken. Meine Mitarbeiter 
waren insbesondere auch von den vielschich-
tigen vertriebsorientierten Fachvorträgen sehr 
angetan.“

Format weiterentwickeln 
Marco Spannagel, Leitung Lieferanten-, Wa-
rengruppen- und Vertriebskonzeptmanage-
ment Arbeitsschutz und Technischer Handel, 
zog ein positives Fazit: „Das Vertriebsforum 
war eine der größten Branchenveranstaltun-
gen im Technischen Handel und Arbeitsschutz 
in diesem Jahr. Viele relevante Lieferanten 
waren vor Ort und haben das Forum als will-
kommene Gelegenheit genutzt, um mit den 
Händlern gezielt über vertriebliche Aktivitäten 
zu sprechen.  Alle Seiten werden ihren Nutzen 

daraus ziehen, sodass wir uns bestätigt sehen 
und dieses Veranstaltungsformat zu einer zen-
tralen Plattform für die beiden Branchen wei-
terentwickeln werden.“  [daf]

Ansprechpartner: 
Marco Spannagel 

Leitung Lieferanten-/Warengruppen- und 
Vertriebskonzeptmanagement  
Arbeitsschutz und Technischer Handel

+49 202 6096-575 
marco.spannagel@ede.de
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� Mit einer Reihe von digitalen Tutori-
als und Webcasts stellt das E/D/E Team 
eCommerce Services den Anwendern des  
Multishops einen umfangreichen Informa-
tionsschatz zur Verfügung – unabhängig 
von Ort und Zeit. Dass Präsenzschulungen 
weiterhin ihre Berechtigung haben, wur-
de im September wieder deutlich, als sich 
40 Shop-Manager an zwei Tagen mit den 
neuesten Features des Multishops vertraut 
machten. 

2017 hatte das Team eCommerce Services um 
Leiter Klaus Weskamp damit begonnen, den 
umfangreichen Leistungsumfang des Multi- 
shops und insbesondere auch die Neuerungen 
auf regionalen Tagungen in Wuppertal, Nürn-
berg und Hamburg zu erklären. Ziel ist es, den 
anwendenden PVH-Unternehmen zu helfen, 
das bestmögliche Ergebnis mit dem Shop er-
zielen zu können. Die Schulungsreihe wurde 
gut angenommen und in den Folgejahren 
fortgeführt. Während der Corona-Zwangs-
pause schaltete das Team eCommerce Ser-
vices mit einer Reihe von Webcasts schnell in 
den Remote-Modus, um den Wissenstransfer 
und den Kontakt zu den Anwendern aufrecht 
zu erhalten. Die in Form und Inhalt digitalisier-
ten Schulungen werden weiterhin genutzt.

Präsenzschulung erfährt gute Resonanz
Nun nahm das Team den Faden der Präsenz-
schulungen wieder auf. Die E/D/E E-Com-

merce-Beraterin Sabine Borchert und ihre Kol-
legen Martin Kielbasa und Maik Gnyza führten 
durch die Veranstaltung. Martin Kielbasa:  
„Wir waren selbst ein wenig überrascht über die  
große Resonanz auf das Angebot der Präsenz- 
schulung. Sicherlich spielt dabei auch die Mög-
lichkeit zum Netzwerken und zum persönli-
chen Austausch unter Fachleuten eine Rolle.  
Zusammen mit unseren digitalen Elementen 
haben wir nun ein echtes hybrides Schulungs-
konzept, bei dem jeder Anwender das für ihn 
passende Format findet.“

Schnittstellen und neue Funktionen
Inhaltlich bildete neben der Vorstellung von 
neuen Funktionen im Multishop und einer An-
wenderschulung am zweiten Tag die Anbin-
dung externer Systeme an das Shopsystem der 
Händler einen Schwerpunkt. „Von OCI-Schnitt-
stellen über die SAP-Ariba-Integration bis hin 
zur Coupa-Anbindung verfügt der Multishop 
über Anbindungsmöglichkeiten zu wichtigen, 
marktrelevanten Systemen. Wir haben sehr 
praxisnah dargelegt, welche Möglichkeiten 

Praxisnah und anwenderorientiert: Multishop Schulung in Schwelm (Foto: E/D/E)

es gibt und was zu beachten ist“, schildert  
Martin Kielbasa. 

Zu den Teilnehmern gehörten dabei nicht nur 
Shop-Manager, sondern auch Vertriebsexper-
ten wie zum Beispiel Guido Wolters, Leiter Au-
ßendienst bei der Heribert Sohlmann GmbH, 
Emsdetten. „Ich habe viele interessante Punk-
te aufnehmen können, die wir gerne in der na-
hen Zukunft umsetzen werden und die einen 
Mehrwert für uns und unsere Kunden bieten.“ 
Sein Fazit: „Eine sehr gute Veranstaltung, die 
jedes Mitglied, das mit dem Multishop arbei-
tet, besuchen sollte.“  [daf]

Erfolgreich im E-Commerce
Multishop: Hybrides Schulungskonzept sichert Austausch und Wissenstransfer für Anwender 

Ansprechpartner: 
Klaus Weskamp 

E/D/E Teamleiter  
eCommerce Services

+49 202 6096-6961 
klaus.weskamp@ede.de

» Mehrwert für uns und  
unsere Kunden «
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Improve the important.

Mit der Marke ecom verbinden Techniker und 
Monteure aus Handwerk und Industrie seit mehr 
als 35 Jahren innovative, qualitativ hochwertige 
Messgeräte zur Abgasanalyse, Druckmessung, 
Lecksuche sowie Brenner-Diagnose! 

Dabei ist alles noch „Made in Germany“ - Ent-
wicklung, Produktion und Endkontrolle der ecom-
Messgeräte erfolgen ausschließlich im Stammsitz 
des Familienunternehmens im sauerländischen 
Iserlohn. 

Gemeinsam mit unseren Handelspartnern ver-
treiben wir in mehr als 50 Ländern auf allen fünf 
Kontinenten unsere langlebigen und robusten 
Messgeräte inklusive begleitender Services sowie 
Software-Lösungen auf höchstem Niveau - wer-
den Sie jetzt auch Teil dieser Erfolgsgeschichte. 

Für alles, was wichtig ist!

Mehr Infos unter 
www.ecom.de

   Improve your 
      business.



� Der digitale Badassistent BADDY unter-
stützt den SHK-Großhandel über die ge-
samte Customer Journey hinweg, vom Erst-
kontakt bis zum erfolgreichen Abschluss. 
Die Willi Stober GmbH & Co. KG (Karlsruhe) 
zählte zu den ersten Anwendern bereits in 
der Pilotphase – die Vorteile der Applikation  
hinsichtlich Effizienz, Tempo und Qualität 
in der Beratung sprechen aus Sicht des Un-
ternehmens für sich. 

„Das Ziel, uns mit der digitalen Beratungs-
unterstützung positiv von den teils größeren 
Wettbewerbern in der Region abzuheben, ha-
ben wir erreicht. BADDY ermöglicht ein pro-
fessionelles, modernes Auftreten, das unsere 
Kunden wahrnehmen“, so lautet das Fazit von 
Thomas Zandt, Abteilungsleitung Haustechnik 
bei STOBER. Bewusst habe sich das Unterneh-
men frühzeitig für den Digitalassistenten ent-
schieden und noch vor dem offiziellen Start im 
Frühjahr 2022 genutzt. „Vorteilhaft war, dass 
wir in der Pilotphase eigene Wünsche und Hin- 

Mit BADDY schneller zum neuen Traumbad
WUPPER-RING: Digitalassistent bewährt sich bei STOBER in der Badberatung

Die Badberater bei STOBER zählten zu den ersten BADDY Anwendern. (Fotos: STOBER)

Badvielfalt auf über  
1000 Quadratmetern
Mit 64 Kojen und einer Ausstellungsfläche von über 1000 Qua-
dratmetern bildet STOBER die gesamte Vielfalt einer modernen 
Badgestaltung ab. Vier Badberater stehen hier dem Handwerk 
sowie den Endverbrauchern bei der Verwirklichung individueller 
Ideen zur Seite. Das Familienunternehmen in dritter Generation 
feierte 2022 das 75-jährige Bestehen und ist dem E/D/E seit 1958 
verbunden. STOBER ist Mitglied der Leistungsgruppe Haustechnik 
im WUPPER-RING und setzt in der Badausstellung auf das Konzept  
Bäder.sehen.planen.kaufen.

Badberatung mit Tablet 

weise aus der Praxis einfließen lassen konnten.  
BADDY hält, was es verspricht, und deckt 
unsere Anforderungen vollumfänglich ab“,  
so Zandt weiter. 

Enorme Zeitersparnis
Die Anwendung für Android, iOS und PC stellt 
einen wesentlichen Digitalisierungsbaustein 
des Geschäftsbereichs Haustechnik im E/D/E 
für die WUPPER-RING Mitglieder dar. Ver- 
edelte Stammdaten der Eigenmarke FORMAT 
sowie von rund 60 Markenlieferanten sind für 

24 E/D/E extra PVH Magazin 4/2022



zu intensivieren. Thomas Zandt sieht darin 
vielfältige Vorteile: „Endverbraucher nutzen 
vielfältige digitale Quellen und kommen häu-
fig schon sehr gut und umfassend informiert 
in die Ausstellung. In die heutige Welt passt 
es daher nicht mehr, dass wir mit Papier und 
Katalogen hantieren. BADDY ermöglicht es, 
dass wir auf Augenhöhe mit Endkunden und 
Handwerkern kommunizieren.“  [os]

Ansprechpartnerin: 
Stefanie Giesel 

E/D/E Teamleitung Sanitär, Heizung, Installation 
Geschäftsbereich Haustechnik

+49 202 6096-1238 
stefanie.giesel@ede.de

� Um den Bekanntheitsgrad der Marke FORMAT zu stär-
ken, bietet der Geschäftsbereich Haustechnik gemeinsam 
mit den Mitgliedern im WUPPER-RING in der Weihnachts-
zeit wieder eine bewährte Aktion für den Fachhandwerker 
an. Weihnachtsbäume behangen mit FORMAT Christbaum-
kugeln sowie Rubbellosen laden ab dem 1. Dezember den 
Handwerker ein, im Bereich des Abhollagers sein Glück zu 
versuchen. Wer großes Glück hat, kann neben Kleingewin-
nen in Form von FORMAT Schokoladen-Weihnachtsmän-
nern auch einen der 40 Hauptgewinne, wie beispielsweise 
eine FORMAT Handbrause, Artikel aus der FORMAT Acces-
soire-Reihe und vieles mehr sein Eigen nennen.

Rund 50 Mitglieder im WUPPER-RING beteiligen sich an der 
Aktion und geben ihren Handwerkerkunden die Gelegen-
heit, tolle Hauptgewinne zu erzielen. Während die Sofort-
gewinne direkt im Abholbereich übergeben werden, wird 
die Übergabe des Hauptgewinns im persönlichen Termin in 
der Ausstellung des Fachhandels zu einem späteren Zeit-
punkt nach Ablauf der Aktion in der jeweiligen Badausstel-
lung geplant. [lp]

FORMAT Weihnachtsaktion mit  
Gewinnen für Handwerker

Das Werbemittel zur Weihnachtsaktion. Jeder Fachhändler hat  
150 Lose bekommen. (Abbildung: E/D/E)

Sie haben die Möglichkeit tolle Geschenke mit unserer Weihnachtsaktion 
zu gewinnen. Holen Sie sich ein Rubbellos von unserem Handwerker-
baum und mit etwas Glück, sind Sie einer der glücklichen Gewinner.

Jetzt rubbeln und gewinnen!
Aktionszeitraum: 01.12 – 24.12.2022

Datenschutzhinweis: 
Veranstalter des Gewinnspiels ist die Einkaufsbüro Deutscher Eisenhändler 
GmbH, EDE Platz 1, 42389 Wuppertal, „E/D/E“.
Mit Ihrer Teilnahme erklären Sie sich einverstanden, dass E/D/E die von Ihnen 
ausgefüllten Angaben auf dem Teilnahmeformular zur Abwicklung der Weih-
nachtsaktion verarbeitet.

Sie haben das Recht, Ihre Einwilligung jederzeit zu widerrufen. Der Widerruf ist 
an das E/D/E zu richten. Ihre Daten werden im Anschluss an die Gewinnüber-
gabe gelöscht. Bitte beachten Sie hierzu auch unsere Datenschutzhinweise 
unter: www.format.eu/datenschutzhinweise. Dort finden Sie
insbesondere detaillierte Information bezüglich Ihrer Rechte im Zusammenhang 
mit Ihrer Einverständniserklärung.

Auszug der Teilnahmebedingungen: Teilnahmeberechtigt sind Personen ab 18 Jahren. Veranstalter ist die Einkaufsbüro Deutscher Eisenhändler GmbH, EDE
Platz 1, 42389 Wuppertal („im Folgenden: E/D/E“ genannt). Aktionszeitraum: 01.12. – 24.12.2022. Von der Teilnahme ausgenommen sind alle Mitarbeiter des E/D/E 
und deren Familienangehörige. Die Teilnahme ist durch ein Gewinnlos und Abgabe der mit diesem Gewinnzettel versehenen Gewinnspielkarte bei Ihrem FORMAT 
Großhändler möglich. Abgabeschluss des ausgefüllten Gewinnzettels ist der 24.12.2022.
Die Gewinnspielpreise werden an alle Einsender vergeben, wobei die genaue Zuordnung der Preise zufällig per Losentscheid erfolgt. Sie werden von Ihrem Groß-
händler im Zeitraum von 01.01.-31.01.2023 über Ihren genauen Gewinn und die Form der Übergabe unterrichtet. Der Rechtsweg ist ausgeschlossen. Eine Baraus-
zahlung des Preises ist nicht möglich. Die vollständigen Teilnahmebedingungen finden Sie unter www.format-baeder.de/teilnahmebedingungen.

Nicht nur der 
Weihnachtsmann hat 
Geschenke fur Sie.

. .

die individuelle Badplanung und Angebotser-
stellung jederzeit auf mobilen Geräten verfüg-
bar. „Die damit verbundenen Zeitersparnisse 
sind enorm“, bestätigt Kathrin Gräser, Berate-
rin in der Badausstellung bei STOBER. „Früher 
musste ich bei der kleinsten Frage erst zurück 
zum Arbeitsplatz gehen, um die gewünsch-
te Information in Katalogen nachzublättern. 
Heute habe ich im Kundengespräch alles auf 
dem Tablet griffbereit.“

Professioneller Auftritt
Handschriftliche Notizen werden überflüssig, 
zum Abschluss des Beratungsgesprächs sind 
alle Daten für eine Angebotserstellung digital 
erfasst. „Das bedeutet nicht nur Zeitvorteile, 
sondern eliminiert auch mögliche Fehlerquel-
len“, erklärt Thomas Zandt weiter. Die hohe 
Angebotsqualität überzeugt ebenso das Fach-
handwerk, berichtet Kathrin Gräser: „In kür-
zester Zeit liegt ein professionell aufbereitetes 

Exposé als PDF-Datei für den Installateur vor, 
das dieser seinem Endkunden weiterleiten 
kann.“ Eine gewisse Eingewöhnungszeit mit 
der Applikation sei notwendig, räumt die Bad-
beraterin ein: „Das ist selbstverständlich, um 
Sicherheit in der Bedienung zu entwickeln und 
entsprechend gegenüber dem Kunden auftre-
ten zu können. Das Einpflegen unserer 64 Ko-
jen mit allen Produkten war dafür der perfekte 
Einstieg.“ Die Digitalisierung der Ausstellungs-
bereiche dient wiederum als Angebotsvorlage,  
die sich unkompliziert an Kundenwünsche an-
passen lässt. „Das ist alles selbsterklärend und 
macht Freude in der täglichen Handhabung“, 
betont Kathrin Gräser weiter.

Auf Augenhöhe kommunizieren
Das nächste Ziel bei STOBER lautet, die Badbe-
ratung in Zukunft nur noch mithilfe des digita-
len Badassistenten durchzuführen und gleich-
zeitig die Nutzung aufseiten des Handwerks 
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� Benötigte Produkte online bestellen und 
flexibel zur Wunschzeit, rund um die Uhr, in  
Empfang nehmen: Mit dem Abholservice  
bietet die Grohe GmbH (Bruneck in Südtirol)  
insbesondere für ihre Kunden aus dem 
Handwerk einen überzeugenden Mehr-
wert. Das Angebot, das sich binnen weniger  
Monate erfolgreich etabliert hat, ent-
stand in enger Kooperation mit der SESAM 
GmbH als Hersteller der Abholboxen sowie 
dem E/D/E Bereich Versorgungsnetzwerke/
Industrieservice.  

„Die umfassende Lagerhaltung und eine 
schnelle Warenverfügbarkeit zählen zu we-
sentlichen Wettbewerbsvorteilen für unser 
Unternehmen. Mit der automatisierten und 
flexiblen Warenübergabe wollen wir unseren 
Service nochmals optimieren und die Kunden-
bindung weiter stärken“, schildert Geschäfts-
führer Karl Grohe die Beweggründe. Nach 
einer kurzen Testphase fiel rasch die Entschei-
dung, direkt in 15 Abholboxen zu investieren.

Vier Standorte ausgewählt
Somit haben Kunden von Grohe seit März 
dieses Jahres die Möglichkeit, Bestellungen 
gleich an vier Standorten abzuholen. Neben 
dem Unternehmenssitz in Bruneck hat das Un-
ternehmen verkehrsgünstig gelegene Punkte 
in Vahrn, Bozen und Lana ausgewählt. „Dort 
kooperieren wir mit einer Tankstellenkette be-
ziehungsweise mit unserem Logistikpartner, 
um gut zugängliche Standorte anzubieten“, 
erklärt Karl Grohe weiter. Die Belieferung 
erfolgt mehrmals täglich. Noch kürzer sind 
die Wege zwischen Lager und Abholbox am 
Hauptsitz. Innerhalb einer Arbeitsstunde sind 
dort Päckchen abholbereit – ohne Anstehen 
im Verkaufsraum. 

Über 450 kontaktlose Auslieferungen in einem 
guten halben Jahr sind ein deutlicher Erfolg, 
unterstreicht auch Arian Dibrani vom E/D/E 
Team Versorgungsnetzwerke/Industrieservice: 
„Die rasche und hohe Akzeptanz der Abhol-
boxen zeigt, wie stark das Interesse seitens 

des Handwerks an smarten und effizienten 
Prozessen ist.“ Händler, die sich wie Grohe 
für das System interessieren, werden seitens 
E/D/E von der ersten Planung über Testphasen 
bis zur Realisierung umfassend begleitet und 
unterstützt.

Benutzerfreundlich und unkompliziert
Der neue Service ist bei dem Südtiroler Han-
delsunternehmen komplett in den Bestell- und 
Logistikprozess integriert: Im Onlineshop kön-
nen die Kunden selbsttätig den gewünschten 
Abholstandort auswählen. Sobald dort die 
Ware hinterlegt ist, wird eine SMS mit dem 
passenden QR-Code versendet, um die Ab-
holbox zu öffnen. Ein Knopfdruck und das 
Vorzeigen des QR-Codes reichen aus, damit 
der Kunde die Box öffnen kann. Ein weiterer 
Vorteil: Beim Besteller und Abholer muss es 
sich somit nicht um dieselbe Person handeln – 
das kommt den Abläufen im Tagesbetrieb des 
Handwerks sehr entgegen.

Begleitende Kommunikation
Karl Grohe nennt weitere Argumente: „Uns 
haben auf Anhieb die Robustheit der Technik 
und die einfache Handhabung überzeugt. Wir 
setzen auf bedienungsfreundliche Systeme, 
die unseren Kunden Freude machen.“ Den 
Start des Services hat das Unternehmen durch 
zahlreiche Marketingaktivitäten von auffälli-
gen Hinweistafeln an den Standorten bis hin 
zum erklärenden YouTube-Clip begleitet. Das 

Der Abholservice bei Grohe wird gut genutzt. (Foto: Grohe)

eingängige Motto lautet: „Easy bestellen und, 
wann auch immer du willst, abholen!“ Auf 
den Abholservice wollen weder Händler noch 
Kunden in Zukunft mehr verzichten. Karl Gro-
he sagt abschließend: „Wir verfolgen die Nut-
zungsentwicklung weiterhin und werden nach 
den ersten zwölf Monaten eine umfassende 
Analyse vornehmen, um das Angebot für un-
sere Kunden weiter zu optimieren.“ [os]

Rund um die Uhr für die Kunden da
Versorgungsnetzwerke/Industrieservice: Kontaktlose Abholung bei Grohe etabliert

Ansprechpartner: 
Frank Düringer 

E/D/E Leiter 
Versorgungsnetzwerke/Industrieservice

+49 202 6096-1341 
frank.dueringer@ede.de

Bedarfsgerechte  
Lösungen
Ein wesentlicher Vorteil ist die Skalier-
barkeit des Systems: „Händler können 
beispielsweise mit einzelnen Abholbo-
xen starten und jederzeit flexibel er-
weitern“, sagt Artur Andre, Business 
Development Manager bei der SESAM 
GmbH (Marl). Das Unternehmen ist seit 
Februar 2021 gelisteter E/D/E Lieferant 
und bietet Lösungen für die automa-
tisierte und kontaktfreie Abholung in 
verschiedenen Ausführungen. Grohe 
zum Beispiel verwendet ausschließlich 
L-Boxen, die ein nutzbares Volumen von 
rund 200 Litern aufweisen. 
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Stark für den Mittelstand

� Wettbewerbsfähigkeit, Digitalisierung, 
Nachhaltigkeit und neue Geschäftsmo-
delle – Herausforderungen, vor denen die 
gesamte Wirtschaft und damit auch der 
Mittelstand stehen. Eine Antwort darauf 
ist eine starke Verbund- und Netzwerkar-
beit. Aus diesem Grund gab DER MITTEL-
STANDSVERBUND – ZGV e. V.  eine Studie 
zur Zukunftsfähigkeit der Verbundgruppen 
in Auftrag. 

Kaum jemals standen Politik, Gesellschaft und 
Wirtschaft vor größeren Herausforderungen. 
Das Anliegen des MITTELSTANDSVERBUN-
DES: die in ihm organisierten Verbünde und 
deren Anschlusshäuser aus Handel, Handwerk 
und Dienstleistung zukunftsfähig zu machen. 
Der Spitzenverband der deutschen Wirtschaft 
vertritt in Berlin und Brüssel die Interessen 
von mehr als 300 Verbundgruppen und etwa 
230 000 mittelständischen Unternehmen.

Theorie und Praxis
Die Verbundarbeit besteht darin, die Wettbe-
werbsfähigkeit zu erhalten. Einen Grundstein 
zu dieser Arbeit legt die von Prof. Dr. Dirk 
Morschett, Universität Friburg/Schweiz, gelei-
tete Studie zur Zukunftsfähigkeit der Verbund-
gruppen, die Anfang des Jahres in Auftrag 
gegeben wurde. 

Die Ergebnisse der Studie wurden während ei-
ner Veranstaltung im Oktober mit Vertretern 
und Vertreterinnen aus den Verbundgruppen 
im Vodafone Tower in Düsseldorf diskutiert. 

Workshop-Reihe
10.11.22  
Digitalisierung und Innovationsma-
nagement in Verbundgruppen 
E/D/E, Wuppertal

29.11.22  
Nachhaltigkeit in  
Verbundgruppen  
expert, Langenhagen 

02.12.22  
Mitarbeiterqualifizierung und New 
Work in Verbundgruppen
Soennecken, Overath

31.01.23  
Wirtschaftlichkeit und Leistungs-
portfolio in Verbundgruppen 
MHK, Dreieich

Uhrzeit: jeweils von 10:30 Uhr bis  
15:30 Uhr.  Mehr Information zu den 
Workshops und ihren Ergebnissen:  
www.mittelstandsverbund.de

Die weitere Umsetzung in die Praxis über-
nimmt eine Reihe von vier Workshops zwi-
schen Mitte November 2022 und Ende Januar 
2023. Das Ziel der Veranstaltungen ist es, den 
Mitgliedern konkrete Handlungsempfehlun-
gen geben zu können. 

Zukunft schon jetzt
Das im MITTELSTANDSVERBUND engagierte 
E/D/E übernahm den Auftakt der Reihe und 
lud am 10. November nach Wuppertal ein. 
Themen dieses ersten Workshops waren das 
Innovationsmanagement und der Status quo 
bei der Digitalisierung in den kooperierenden 
Unternehmen. 

Frederik Diergarten, Geschäftsführer des PVH 
FUTURE LAB, stellte die Innovations- und 
Kontaktplattform für neue technologiegetrie-
bene Geschäftsmodell-Optionen im Produk-
tionsverbindungshandel vor. Das Lab agiert 
als unabhängiges Entwicklungslabor und hat 
sich vom Start-up zum innovativen Digitalun-
ternehmen entwickelt. Neben Daten-, Pro-
zess- und Schnittstellenmanagement ist der 
3D-Druck ein Schwerpunktthema des Labs. 
Aus diesen Arbeitsgebieten ergab sich unter 
anderem die Frage: Wie könnte die Kunden-
belieferung im PVH der Zukunft aussehen? 

Darüber sprach Marc Gründler, Leiter E/D/E 
Mitgliedermanagement, Business NETZ-
WERK und Expansion am Beispiel der Karl  
Koerschulte GmbH, einem Mitglied des E/D/E. 
Das Unternehmen betreut seine Kunden mit 

Zukunftsstudie Verbundgruppen: Workshop-Kick-off beim E/D/E in Wuppertal

Ansprechpartnerin: 
Bettina Jakobi

E/D/E Geschäftsführung Personal

+49 202 6096-210 
bettina.jakobi@ede.de

 Innovationsmanagement und Digitalisierung: Auftakt zur Workshop-Reihe beim E/D/E (Foto: ZGV)

Intralogistik-Systemen und entwickelt  die Be-
lieferung per Lasten-Drohnen. Ein Thema, bei 
dem schnell klar wurde, dass die Zukunft be-
reits begonnen hat, denn Drohnen sind in der 
Logistik längst Alltag geworden. 

Im Mittelpunkt der branchenübergreifen-
den Diskussionen standen zudem etwa die 
Fragen „Wie lässt sich die Innovationstätig-
keit fördern?“ und „Was sind die wichtigsten 
Bereiche, in denen die Digitalisierung in den 
Verbundgruppen verbessert werden kann?“. 
Die Ergebnisse des Workshops gab es für die 
Teilnehmenden zum Ende der Veranstaltung 
kompakt zusammengefasst.  [hw]
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Ein Farbleitsystem sorgt für Übersicht (oben),  
und der Montagekoffer ist einer der Bestseller  
von E-NORMpro. (Fotos: E/D/E)

25 Jahre Schrauben, Muttern und Co.
� Das E/D/E Lieferanten- und Warengruppen-Management Be-
festigungstechnik hat Grund zu feiern: Bereits seit 25 Jahren bie-
tet der Fachbereich unter der Handelsmarke E-NORMpro Verbin-
dungselemente wie zum Beispiel Schrauben, Muttern, Scheiben 
und Gewindestangen aus dem Bereich der DIN- und Normteile an. 

„Seit Jahren verzeichnet der Bereich Befestigungstechnik hohe Wachs-
tumswerte“, erzählt Thorsten Wirth, Teamleiter Lieferanten- und Wa-
rengruppen-Management Befestigungstechnik im E/D/E und berichtet 
weiter: „Auch bei vielen unserer Mitglieder geht die Entwicklung in 
diese Richtung, sodass wir unsere Handelsmarke E-NORMpro mit ho-
hen Stückzahlen am Lager vorhalten und für unsere Mitglieder schnell 
verfügbar haben.“

Bestseller für den Außeneinsatz 
Einer der Bestseller ist seit Jahren der E-NORMpro Montagekoffer für 
eine übersichtliche und komfortable Aufbewahrung von Kleinteilen 
und mechanischen Verbindungselementen. Besonders bei Kunden, die 
viel auf Außeneinsätzen unterwegs sind, ist das durchdachte Fächer-
system praktisch und zeitsparend. Der passende Kofferturm mit Teles-

Befestigungstechnik: Handelsmarke E-NORMpro feiert Jubiläum

Ansprechpartner: 
Thorsten Wirth 

E/D/E Teamleiter  
Lieferanten-/Warengruppenmanagement  
Befestigungstechnik und Vertrieb Lager

+49 202 6096-501 
thorsten.wirth@ede.de

kop-Vollauszug aus dem E/D/E eigenen PROC Regalsystem kann mit 
bis zu fünf Koffern individuell bestückt werden, und die Kofferdeckel 
sind im herausgezogenem Schubfach vollständig zu öffnen. Der Inhalt 
der Koffer ist bereits mit sinnvollen Sortimenten für vielfältige Einsatz- 
zwecke vorkonfektioniert, Leerkoffer können aber auch individuell mit 
eigenen Sortimenten bestückt werden. 

Farbleitsystem sorgt für Übersicht, Regalsystem schafft Ordnung
Unter der Handelsmarke E-NORMpro bietet das E/D/E die Verbindungs-
elemente in einer hochwertigen Verpackung mit Standardbreiten an. 
Das Sortiment ist durch ein eindeutiges Farbleitsystem klar und über-
sichtlich in sieben Kategorien gegliedert. Ob Holzschrauben, metrische 
Schrauben, Schnellbauschrauben, Blechschrauben, Edelstahlartikel, 
Zubehörteile oder Nylon-Dübel – dank der verschiedenen Farben auf 
den Verpackungen findet sich der Verarbeiter schnell und sicher im Sor-
timent zurecht. Ergänzt wird das Sortiment durch das variable C-Teile- 
Lagerregalsystem PROC, das individuell aus verschiedenen Modulen 
kombiniert werden kann. Dieses System ist sehr einfach zu montieren 
und kann variabel auf die Bedürfnisse des Kunden zusammengestellt 
werden. PROC hält dank hochwertiger Materialien auch hohen Belas-
tungen stand und eignet sich optimal für eine „Shop in Shop“-Lösung.

Treueaktion als Dankeschön
„Wir freuen uns sehr, dass die Marke E-NORMpro seit bereits 25 Jahren 
von unseren Mitgliedern und deren Endkunden geschätzt wird, und 
bedanken uns mit einer Treueaktion. Daher wird es im kompletten Ja-
nuar und Februar 2023 Aktionsvorteile auf ausgewählte Artikel geben“,  
kündigt Thorsten Wirth an.

Über die Einzelheiten werden die Mitglieder in einem entsprechenden 
Schreiben informiert. [blu]
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� Druckluft ist nicht nur ein besonders 
effizienter, sondern auch unverzichtbarer 
Energieträger. Mit Stärke, Geschwindig-
keit, Präzision sowie einer sicheren Hand-
habung überzeugen zahlreiche Anwendun-
gen in Industrie und Handwerk. Geballtes 
Fachwissen vermittelt die neue Broschüre, 
die der E/D/E Fachkreis Technischer Han-
del im Zuge seines Marketingkonzeptes  
„Technik kommt an“ aufgelegt hat.

Auf 28 Seiten stellt die Broschüre grundlegende 
Aspekte rund um die Drucklufttechnik/Pneu-
matik vor. Sie beschreibt alle Nutzungsphasen 
von der Erzeugung über die Aufbereitung und 
Verteilung bis zur Anwendung – sowie die damit 
verbundenen Services. „Mit dem Marketing- 
konzept wollen wir unsere Fachhandels- 
partner in diesem speziellen Produktbereich 
gezielt unterstützen“, unterstreicht Andreas 
Schäfer, Teamleiter Technischer Handel beim 
E/D/E: „Neben den sehr umfangreichen Pro-
duktsortimenten kommt es darauf an, kunden- 
individuelle Lösungen zu finden.“ 

Denn um die hohen Anforderungen mit Blick 
auf die Energieeffizienz zu erfüllen, ist Fach-

kompetenz in der Beratung sowie der Aus-
wahl geeigneter Komponenten gefragt.

Beständige Erfolgsstory
Der Technische Handel bietet viel mehr als eine 
Produktlieferung, er tritt als regelrechter Prob-
lemlöser auf – oft in engem Zusammenspiel mit 
Herstellern wie RIEGLER: „Die kontinuierliche 
Zusammenarbeit mit dem E/D/E und den an-
geschlossenen Mitgliedsunternehmen, insbe-
sondere des Fachkreises Technischer Handel,  
sehen wir als beständige Erfolgsstory. Ein 
entscheidender Faktor für maßgeschneiderte 
Kundenlösungen ist die enge Verbindung von 
Vertrieb und Technik“, sagt Horst Huschitt, 
Leitung Vertrieb bei der RIEGLER & Co. KG: 
„Wir sind erst dann zufrieden, wenn Kunden 
und Fachhändler die optimale Lösung zur 
Hand haben.“

Schulungsangebot in Vorbereitung
Die druckfrische Broschüre unterstützt den 
Handel dabei, seine Druckluft-Kompetenz 
im Kundenkreis zu kommunizieren und neue 
Gesprächsanlässe zu finden. Für eine direkte 
Kontaktmöglichkeit wird das Heft mit dem 
eigenen Logo und den individuellen Kom-

Die Broschüre bietet 28 Seiten geballtes Fachwissen. (Abbildung: E/D/E)

munikationsdaten versehen. Zusätzlich wird 
die Vertriebsunterstützung unter dem Motto 
„Technik kommt an“ durch spezielle Qualifi-
zierungsmöglichkeiten abgerundet, erklärt 
Marco Spannagel, Leiter des Lieferanten- und 
Warengruppenmanagements Arbeitsschutz 
und Technischer Handel: „Da das Thema 
Drucklufttechnik/Pneumatik für sehr viele 
Unternehmen einen besonderen Stellenwert 
einnimmt, haben wir in Kooperation mit der 
E/D/E AKADEMIE für das erste Quartal 2023 
ein spezielles Schulungsangebot kreiert. In 
diesem Zuge wird eine Weiterbildung zum 
Anwendungsberater Drucklufttechnik/Pneu-
matik angeboten.“ [os]

Druckluft ist pure Energie

Nichts als Luft. 
Pure Drucklufttechnik.

Technischer Handel: Technik kommt an

Ansprechpartner: 
Martin Schmitz

E/D/E Vertriebsmanager  
Technischer Handel

+49 202 6096-611 
martin.schmitz@ede.de
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� Der mittelständische Automobilzuliefe-
rer Eisen-Schmid aus Hausach im Schwarz-
wald versteht es, traditionelles Unter-
nehmertum mit modernen Ansätzen zu 
verbinden. Seit über 115 Jahren entwickelt 
sich das Familienunternehmen ständig wei-
ter und ist zu einem Stahlgroßhandel mit  
eigener CNC-Produktion für Kurzstücke und  
Anfasteile gewachsen. 

� PVH Magazin: Was hat Ihnen der Dialog 
bisher gebracht?
Bernd Mik: Kurz gesagt: Transparenz. Seit wir 
enger mit dem Mitgliedermanagement im Aus-
tausch sind, haben wir das Angebot des E/D/E 
besser kennengelernt – und auch schon eini-
ge neue Leistungen in Anspruch genommen. 
Wir haben intern unsere Fachkompetenz, aber 
ein Unternehmen kann nicht in allen Berei-
chen stark sein, und genau da setzen wir an 
und holen uns die Unterstützung vom E/D/E.  

Gibt es Veränderungen, die Sie aktiv in Ih-
rem Unternehmen angestoßen haben? 
Nicht nur angestoßen, wir haben schon eini-
ges umgesetzt. Beispielsweise unseren neuen 
Webshop, den wir zusammen mit den Kolle-
gen aus dem E/D/E innerhalb kürzester Zeit 
implementiert haben. Wir nutzen die Daten 
und Schnittstellen des E/D/E. Damit bieten wir 
neben dem traditionellen Ladengeschäft auch 
online eine Einkaufswelt. Wir wollen uns stän-
dig weiterentwickeln und schauen, was unse-
ren Kunden hilft, um deren Einkaufserlebnis 

Auf zwei Bahngleisen erhält das langjährige 
E/D/E Mitglied den Stahl für seine Kunden, 
dieses Jahr bereits über 20 000 Tonnen. Ein 
weiteres Standbein liegt im klassischen Laden-
geschäft: Im über 1000 Quadratmeter gro-
ßen Fachmarkt finden Kunden das passende 
Werkzeug und werden zu den mehr als 25 000 
Produkten beraten. Neben dem Tagesgeschäft 
verfolgt das Unternehmen neue Ansätze und 
arbeitet beispielsweise beim Thema Digita-

angenehm zu gestalten, damit sie im besten 
Fall wiederkommen. Wichtig war es uns, dass 
wir unseren Fachmarkt noch besser in Szene 
setzen. E/D/E Marketingexperten haben dann 
mit uns das Shopkonzept überarbeitet und 
verschiedene Marketingaktionen gestartet. 
Um genau zu wissen, was funktioniert und 
was nicht, fragen wir regelmäßig unsere Kun-
den nach ihrem Feedback.  

Welche Projekte stehen noch an? 
Samstagnachmittag schließt unser Ladenge-
schäft. Wir möchten unseren Kunden aber 
auch danach, quasi rund um die Uhr, unsere 
Produkte direkt zur Verfügung stellen. Dazu 
wird es zukünftig eine Abholstation geben, 
in der jeder nach Ladenschluss das benötige 
Werkzeug oder andere Materialien kaufen 
kann. Wir suchen gerade einen geeigneten 
Standort, um das Projekt schnell umzuset-
zen. Das E/D/E bietet hierzu viele interessante 
Konzepte an. Auch der Webshop soll weiter 
ausgebaut werden, da gibt es noch zahlreiche 
Features, die für uns interessant sind. 

lisierung eng mit dem E/D/E Mitgliederma-
nagement zusammen. Ein neuer Webshop ist 
das Ergebnis dieser Arbeit. Bernd Mik ist seit  
2007 Prokurist und gehört neben den Ge-
schäftsführern Michael Waidele und Marc 
Stockreisser zur Geschäftsleitung. 50 Mitarbei-
terinnen und Mitarbeiter arbeiten in Hausach.  
Im Interview verrät Bernd Mik, wie die Arbeit 
mit dem Mitgliedermanagement aussieht und 
welche Projekte noch geplant sind.   [kol]

Welche Erwartungen haben Sie an die Zu-
sammenarbeit in der Verbundgruppe?
Für kleinere Fachhandelsunternehmen wird 
der Markt immer schwieriger, hier müssen 
und wollen wir weiter professionell unter-
stützt werden. Mit dem E/D/E ist das ein lau-
fender Prozess, der gut funktioniert. 

Tradition und Moderne 
Mitgliedermanagement: Im Dialog mit den Partnern

Bernd Mik (Foto: Eisen-Schmid)

Bernd Mik, Prokurist bei Eisen-Schmid, im Interview:  
„Wir setzen auf die Unterstützung des E/D/E“ 
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� Der sächsische Produktionsverbindungs- 
händler Werkzeug Hajek hat seine IT-Sys- 
teme modernisiert und ganz in die Cloud 
verlagert. Dabei setzt das Unternehmen auf 
ERPcloud360 – das Cloud-ERP-System spe-
ziell für E/D/E Mitglieder. Ein Erfahrungs- 
bericht. 

Die Firma aus dem mittelsächsischen Döbeln 
versteht sich als Partner der Industrie und des 
Handwerks in der Region. In den 1890ern als 
klassischer Eisenwarenhandel gegründet, hat 
Werkzeug Hajek sich zum reinen PVH-Unter-
nehmen entwickelt, das sich auf die Bereiche 
Werkzeug, Normteile und Arbeitsschutz kon-
zentriert. Ein Ladengeschäft ist zwar immer 
noch vorhanden – aber den größten Teil des 
Umsatzes generiert heute der Außendienst. 
„Man merkt, dass der Markt sich verändert“, 
fasst Torsten Hajek, der das Unternehmen 
1993 von seinem Vater übernommen hat, die 
Lage zusammen. „Und auch die Digitalisie-
rung schreitet immer weiter voran.“ 

Darum hat Torsten Hajek sein Unternehmen 
auch in Sachen IT auf eine neue Basis gestellt 
und ERPcloud360 eingeführt – ein Cloud-ERP- 
System auf der Grundlage von Microsoft  
Dynamics 365 Business Central, das die Müns-
teraner GWS Gesellschaft für Warenwirt-
schafts-Systeme mbH zusammen mit dem 
E/D/E und mit der GWS-Tochter faveo speziell 
für E/D/E Mitglieder entwickelt.

Vom lokalen Server in die Cloud
Neben der tiefen Integration von ERPcloud360 
in die Verbandsprozesse des E/D/E war für 
diese Entscheidung vor allem die Tatsache 
ausschlaggebend, dass 
es sich bei dem System 
um eine Cloud-Lösung 
handelt. „Wir hatten bis 
zum Wechsel eine lo-
kale Lösung im Einsatz, 
und unser Server war 
bereits seit zehn Jahren 
im Einsatz“, erklärt der 
Geschäftsführer. „Wir 
mussten uns also entscheiden: Investieren wir 
in einen neuen Server oder setzen wir auf ein 
neues ERP-System aus der Cloud? Letztere Lö-
sung erschien uns damals deutlich attraktiver.“ 

Die konkreten Argumente für die Cloud waren 
mannigfaltig: Von den kalkulierbaren Kosten 
bis hin zu der Tatsache, dass Serverausfälle mit 
einem Cloud-System der Vergangenheit an-

Torsten Hajek setzt auf ein modernes, cloudbasiertes IT-System. (Foto: Werkzeug Hajek)

gehören sollten. Gerade dieser Punkt spielte 
in den Überlegungen von Torsten Hajek eine 
entscheidende Rolle. „Beim Jahrhunderthoch-
wasser 2002 hatten wir das Wasser zwei Me-
ter achtzig im Geschäft stehen. Danach haben 
wir nicht verkauft, sondern Schlamm geschau-
felt, und unser lokaler Server war auch weg. 
Wir waren über Wochen und Monate arbeits-
unfähig.“ Eine Situation, die sich – so hofft 
Torsten Hajek – mit ERPcloud360 niemals wie-
derholen kann.

Die Cloud hat für Werkzeug Hajek auch im 
Tagesgeschäft deutliche Verbesserungen ge-
bracht. So können sich die Außendienstler 
jetzt direkt beim Kunden ins System einlog-
gen, Verfügbarkeiten prüfen und die Aufträge 
noch vor Ort ins System eingeben – eine deut-
liche Zeitersparnis. „Früher haben die Kollegen 
eine E-Mail geschickt, und der Innendienst 
musste diese Mails bearbeiten und die Aufträ-
ge in die Warenwirtschaft eingeben“, erklärt 
Torsten Hajek. „Das ist heute nicht mehr nötig,  
und das reduziert natürlich Aufwände.“

Nahtlose Integration in die E/D/E Prozesse
Doch nicht nur die Bereitstellung aus der Cloud 
konnte bei Werkzeug Hajek überzeugen. Auch 
die tiefe Integration von ERPcloud360 in die 
Prozesse beim E/D/E – mit Schnittstellen zu 
den wesentlichen E/D/E Services – hat eindeu-
tig positive Effekte entfaltet. Über die tech-
nischen Hintergründe der einzelnen Schnitt-
stellen und Anbindungen macht sich Torsten 
Hajek dabei keine Gedanken – zumal für ihn 
ohnehin nicht die Technik im Zentrum steht, 
sondern die Verbandsprozesse. Und genau 
diese Prozesse funktionieren nun deutlich 
schneller als zuvor: „Ich finde, wir haben uns 
einen Schritt nach vorne bewegt und verbes-
sert“, fasst der Geschäftsführer zusammen.

So sei die Preis- und Stammdatenpflege dank 
der Anbindung an das E/D/E nun wesentlich 
einfacher zu handhaben als zuvor. „Mit dem 

Überspielen der Stammda-
ten haben meine Mitarbei-
ter früher sehr viel Zeit ver-
bracht, aber jetzt geht das 
ruckzuck“, erklärt Torsten 
Hajek. „Insofern ist das eine 
enorme Arbeitserleichte-
rung.“ Gleiches gilt für die 
Übermittlung von Bestel-
lungen an das E/D/E, was 

heute ebenfalls bedeutend schneller geht.

Ebenfalls deutlich angetan ist Torsten Hajek 
von der automatischen Übernahme von 
OP-Listen und den Rechnungsläufen. „Das 
ist eine wesentliche Erleichterung für uns. Da 
spielt die enge Zusammenarbeit zwischen der 
GWS Unternehmensgruppe und dem E/D/E 
ihre Vorteile wirklich voll aus.“ [daf]

Effizient und immer arbeitsfähig
ERPcloud360: Werkzeug Hajek setzt auf die Cloud

Ansprechpartner: 
Dr. Christian John

E/D/E Bereichsleiter Technische Plattformen 
Ansprechpartner ERPcloud360 

+49 202 6096-1334 
christian.john@ede.de

» Das ist für uns eine  
wesentliche Arbeits-

erleichterung «
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� Von Erfahrungen und Meinungen ande-
rer Unternehmer profitieren, aktuelle The-
men diskutieren und dadurch neue Impul-
se für das eigene Geschäft mitnehmen: Die 
Treffen im E/D/E Business NETZWERK le-
ben von der persönlichen Kommunikation. 

Die Richard Schmeer GmbH übernahm Ende 
Oktober die Gastgeberrolle für die Business 
NETZWERK Gruppe 5. Geschäftsführer Pat-
rick Fleißner nutzte die Gelegenheit, um das 
Unternehmen bei einem Rundgang zu präsen-
tieren und das Feedback der anderen 14 Teil-
nehmer aufzunehmen – der frische Blick von 
außen führt oft zu nützlichen Ideen. 

Bedeutung von Wettbewerbsanalysen
Jörn Emons von improve consult (Düsseldorf) 
stellte sich als neuer Moderator der Grup-
pe vor und führte durch die Diskussion zum 
Schwerpunktthema „Benchmarks und Wett-
bewerbsanalysen“. Hier wurde deutlich, wie 
wichtig eine fundierte Auseinandersetzung 
mit dem Wettbewerb ist und mit welchen 
einfachen Mitteln sich Erkenntnisse generie-

ren lassen. Die Vorstellung eines Analysetools 
rundete die Diskussion ab. Klar ist: „Eine hohe 
Dienstleistungsqualität, kompetente Beratung 
und Flexibilität bleiben auch in Zukunft ent-
scheidende Erfolgsfaktoren, mit denen der 
Fachgroßhandel gegenüber reinen Onlinean-
bietern punkten kann“, machte Patrick Fleiß-
ner deutlich.

Die Unternehmer berichteten außerdem über 
aktuelle Themen wie Warenwirtschaft in der 
Cloud, Digitalisierung in der Buchhaltung, Pro-
zesskostenoptimierung sowie Planungs- und 
Finanzierungsoptionen für Logistikneubauten. 
Zum Abschluss wagten die Teilnehmer aus 
insgesamt acht Unternehmen einen verhalten 
optimistischen Ausblick auf 2023: Auch wenn 
der Neubaubereich derzeit spürbar stagniert, 
so ergeben sich durch die energetischen Sa-
nierungen für die kommenden Monate gute 
Absatzchancen, so die einhellige Einschät-
zung.
 
Mitarbeiter gewinnen und halten
Ebenfalls für zwei arbeitsreiche und gelunge-
ne Tage kam die Business NETZWERK Gruppe 
3 Anfang November in Offenbach bei der J.S. 
Jahn vorm. A. Schoenhals GmbH & Co KG zu-
sammen. In einem Impulsvortrag beschäftigte 
sich Dr. Sören Kiefer, Leiter der E/D/E AKADE-
MIE, mit den Faktoren einer erfolgreichen Mit-
arbeiterbindung. Finanzielle Aspekte stellen 
dabei nach seinen Worten nur eine von meh-
reren Dimensionen dar. Emotionale Themen 
spielen ebenso eine Rolle wie Aufstiegsmög-
lichkeiten und Weiterbildung sowie gemein-

Das Business NETZWERK 3 beschäftigte sich unter anderem mit dem Schwerpunktthema Mitarbeiterbindung. (Foto: E/D/E)

sam geteilte Werte. „Inhabergeführte Fami-
lienunternehmen haben den großen Vorteil, 
dass sie per Definition viel näher dran sind an 
den Mitarbeitenden und ihren Bedürfnissen, 
als dies etwa in Konzernstrukturen möglich 
ist. Darüber hinaus wirtschaften sie oft nach-
haltiger, und der Wunsch der „Enkelfähigkeit“ 
vermittelt Sinn und Perspektive. Es zahlt sich 
aus, diese Stärke noch offensiver zu nutzen“, 
machte Dr. Kiefer deutlich.

Betriebsklima der offenen Türen
Dass zu einer erfolgreichen Personalbindung 
verschiedene Faktoren beitragen, bestätigte 
Jörg Rommelmann: „Die Mitarbeiter sollen 
spüren, dass sie einen direkten Beitrag zum 
Unternehmenserfolg leisten, dass ihr Wissen 
und ihre Ideen jederzeit gefragt sind. Deshalb 
pflegen wir seit jeher ein Betriebsklima der 
offenen Türen“, schildert der Geschäftsfüh-
rer der Rommelmann GmbH (Münster). Nach 
seiner Ansicht können Familienunternehmen 
ihre ureigenen Stärken wie das offene Mitei-
nander und Entscheidungsfreiräume vielfach 
noch stärker herausstellen. Finanzielle Aspek-
te spielen ebenfalls eine Rolle: „Deshalb haben 
wir zum Beispiel in unserem Unternehmen ein 
transparentes Provisionssystem etabliert, von 
dem alle gleichermaßen profitieren, ob im 
Vertrieb, dem Versand oder der Buchhaltung.“ 

Mit Themen wie Mitarbeitergewinnung und 
-bindung wird sich das Business NETZWERK 3 
auch in Zukunft befassen. Im zweiten Schwer-
punkt des jüngsten Treffens ging es um Stra-
tegien für den Onlinevertrieb. [os]

Austausch auf Augenhöhe
Business NETZWERK: Aktuelle Themen und Trends im Blick

Ansprechpartner: 
Marc Gründler 

E/D/E Leitung Mitgliedermanagement, 
Business NETZWERK und Expansion

+49 202 6096-641 
marc.gruendler@ede.de
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Die Azubis in Aktion. (Foto: E/D/E)

Trainings-Highlights  
1. Halbjahr 2023
Mitarbeitermotivation & Stärken stärken
16. März 2023

Input Kreislaufwirtschaft
13. April 2023

Digitales Stressmanagement
8. Mai 2023

Kaltakquise & Kundengewinnung (inkl. Coaching)
6. Juni 2023, 22. Juni 2023, 26. Juni 2023 (Coaching)

Erfolgreiches  
AZUBI-College 

Die FÜHRUNGS-College für Nachwuchs- und erfahrene Führungskräf-
te der E/D/E AKADEMIE werden aufgrund des positiven Feedbacks 
auch in diesen Durchgängen wieder als Blended Learning angeboten. 
„Dass die zu erlernenden Module sowohl in Präsenz als auch online 
stattfinden, spricht die Teilnehmer an“, sagt Dr. Sören Kiefer, Leiter der 
E/D/E AKADEMIE. „Wir nutzen die Vorteile beider Formate und führen 
sie zusammen“, ergänzt Lena Christiansen, Produktmanagerin bei der 
E/D/E AKADEMIE. Damit sich alle Teilnehmerinnen und Teilnehmer ken-
nenlernen, startet das College mit einem Präsenzmodul. Im Anschluss 
folgen zwei halbe Tage, an denen allen Teilnehmern theoretisches Wis-
sen vermittelt wird. „Das funktioniert online sehr gut,“ so Christian-
sen weiter. Insgesamt wird es drei Präsenz- und zwei Onlinemodule im 
Wechsel geben.

Das FÜHRUNGS-College für Nachwuchsführungskräfte startet bald. 
Ziel dieses College ist es, den Teilnehmern Methoden und Instrumente 

der Personalführung an die Hand zu geben sowie Maßnahmen zu er-
arbeiten, um eine konstruktive Führungs- und Teamkultur entwickeln 
zu können.

Eine Besonderheit des anstehenden College ist, dass jeder Teilnehmer 
ein individuelles HBDI-Profil erhält. „Mithilfe dieses Profils können un-
sere Teilnehmer ihre Denkmuster und die daraus resultierenden Verhal-
tensweisen verstehen und anpassen“, erklärt Lena Christiansen. Durch 
den sogenannten Gallup StrenghtsFinder werden im Anschluss die 
Stärken der Teilnehmer herauskristallisiert. Dies kann helfen, die eigene 
Rolle als Führungskraft zu definieren.

Das nächste FÜHRUNGS-College für Nachwuchsführungskräfte startet 
am 31. Januar und 1. Februar 2023. Anmeldeschluss ist der 3. Januar. 
Für erfahrene Führungskräfte startet das FÜHRUNGS-College am 29. 
und 30. März (Anmeldeschluss: 15. Februar).   [lst]

„Besonders gut gefallen haben mir die Vielseitigkeit sowie die prakti-
schen Teile des AZUBI-College. Ich hatte hierbei definitiv Spaß. In der 
Praxis profitiere ich davon, dass wir gelernt haben, für ein gutes Zeit-
management unsere Prioritäten über den Tag zu verteilen sowie mit 
verärgerten Kunden umzugehen.“ Milena Wolf ist seit Juli ausgelernt, 
bei Werkzeug Weber im Innendienst tätig und eine der neun erfolg-
reichen Absolventinnen und Absolventen des diesjährigen AZUBI-Col-
lege. Ende Oktober erhielten die Teilnehmer ihr Zertifikat in Kooperati-
on mit der Universität Witten/Herdecke.

„Mit dem AZUBI-College schließen wir die Lücke zwischen Berufs- 
schule und Ausbildungsplatz“, erklärt Lena Christiansen von der E/D/E 
AKADEMIE. „Wir bieten hier ein ganzheitliches Konzept zur Persönlich-
keitsentwicklung an und fördern die Methoden- und Sozialkompeten-
zen der Teilnehmer.“ Um dies zu erreichen, ist das College in vier Mo-
dule unterteilt: Gesprächsführung, Zusammenarbeit und Teamgeist, 
Motivieren und Führen sowie Denken in Geschäftsmodellen. 

Das nächste AZUBI-College steht bereits in den Startlöchern. Der neue 
Durchgang beginnt am 24. und 25. Januar 2023. Auch im nächsten 
Jahr wird jeder teilnehmende Auszubildende wieder einen Gratis- 
Prozubi-Zugang erhalten. Die Onlineplattform mit personalisiertem 
Nutzerbereich stellt alle relevanten Lerninhalte für die IHK-Prüfung  
sowie die Zwischen- und Abschlussprüfung in Form von kurzen Lehr- 
videos zur Verfügung. Anmeldeschluss ist der 27. Dezember. [lst]

Neues FÜHRUNGS-College startet bald

AKADEMIE

Das Führungs-College
Systematische Qualifizierung für Führungs- 
kräfte und Nachwuchsführungskräfte
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Jetzt als Blended Learning  

Konzept bestehend aus Präsenz 

und Online

Die Broschüre zum FÜHRUNGS-College mit allen  
wichtigen Informationen (Abbildung: E/D/E)
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6 mm inklusive Seismik
bis Durchmesser 20 mm.

Zugelassen für Brandbean-
spruchung in Mauerwerk 
und mit allgemeiner
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heco-schrauben.com
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Innovativer Büro-
möbelhersteller 
1887 als Schreinerei Josef Lang gegrün-
det, ist die Hammerbacher GmbH heute 
ein innovativer und serviceorientierter 
Büromöbelhersteller für den Versand- 
und Bürofachhandel (B2B). Markenzei-
chen der Unternehmensgruppe sind die 
Lieferschnelligkeit und ein fundiertes 
Know-how. Über 70 Mitarbeiterinnen 
und Mitarbeiter sind am Unternehmens-
sitz in Neumarkt beschäftigt, knapp 200 
weitere in der eigenen Fertigung in der 
Slowakei. Geführt wird das Familienun-
ternehmen von den Geschwistern Ursula 
und Bernhard Hammerbacher sowie des-
sen Söhnen Christoph und Andreas. 

Mehr zum ersten Nachhaltigkeitsbe-
richt und zum Aufforstungsprojekt in 
Uganda: www.hammerbacher.com. 

� Immer mehr Menschen legen Wert 
auf Nachhaltigkeit. Auch beim Kauf von 
Einrichtungsgegenständen erwarten acht 
von zehn Menschen, dass Unternehmen 
Holz- und Papierprodukte anbieten, die 
keine Abholzung verursachen und aus 
nachhaltigen Quellen stammen, so der Be-
richt Global Consumer Research 2021 des 
FSC International. Wegen ihres außerge-
wöhnlichen Engagements bei der Auswahl 
von Rohstoffen aus verantwortungsvoller 
Waldwirtschaft wurde kürzlich die Ham-
merbacher GmbH als „Manufacturer of the 
Year 2022“ ausgezeichnet. 

Schon lange engagiert sich das Neumarkter 
Familienunternehmen für die Produktion aus 
nachhaltigen Rohstoffen. „Bereits vor über 
zehn Jahren haben wir uns entschlossen, als 
erster deutscher Büromöbelhersteller aus-
schließlich Möbel aus verantwortungsvoller 
Forstwirtschaft zu liefern und uns den Werten 
des FSC zu verpflichten“, erklärt Geschäftsfüh-
rer Christoph Hammerbacher. „Seitdem sind 
alle unsere Holzprodukte FSC-zertifiziert“. 

Manufacturer of the Year – Indoor 
Die FSC-Zertifizierung von Lieferkettenstan-
dards gewährleistet die Nachhaltigkeit von 

Holz in ökologischer, wirtschaftlicher und so-
zialer Hinsicht – für Händler sowie für deren 
Kunden. Hinter der Zertifizierung steht der 
Forest Stewardship Council (FSC), eine inter-
nationale, unabhängige Organisation, die von 
renommierten Umweltverbänden wie dem 
WWF und dem NABU getragen wird, und die 
auch den begehrten FSC Furniture Award für 
nachhaltige Möbel vergibt.

Nach dem Award in der Kategorie „Büromö-
bel“ im vergangenen Jahr kam für die Ham-
merbacher GmbH Ende Oktober eine weitere 
Auszeichnung des FSC hinzu: „Manufacturer 
of the Year – Indoor“. Vergeben wurde die 
diesjährige Auszeichnung während einer Fei-
erstunde im ADI Design Museum in Mailand. 
„Die Preisträger haben ihr außergewöhnliches 
Engagement für die Nachhaltigkeit ihrer Roh-
stoffe unter Beweis gestellt“, so hieß es zur 
Begründung der Wahl durch den FSC.

Aufforstungsprojekt in Uganda
Das über ein Jahrzehnt andauernde Engage-
ment für die Mission „Forests for all Forever“ 
hat Hammerbacher in diesem Jahr nochmals 
verstärkt: Im Rahmen eines langfristigen Pro-
jektes fördert das Unternehmen die Wieder-
herstellung und Aufforstung von 250 Hektar 
degradierter Fläche in Uganda und schafft 
damit einen wertvollen Kohlenstoffspeicher. 
Neben der FSC-Waldzertifizierung wird der 
naturnahe Wald nach dem FSC-Ökosystem-
leistungsstandard zertifiziert, sodass die wich-
tigen Leistungen des Waldes langfristig gesi-
chert, bewertet und nachgewiesen sind. 

Möglich wird dieses Projekt durch die Un-
terstützung des Gewinners der Kategorie  
„Manufacturer of the Year – Indoor“. „Dieser 
Award bestätigt uns in dem, was wir da tun“, 
sieht Christoph Hammerbacher das Unterneh-
men auf dem richtigen Weg.

Bedeutender Beitrag für die Zukunft
Hammerbacher GmbH: FSC Manufacturer of the Year 2022

Der Award „Manufacturer of the Year – Indoor“ 
geht 2022 an die Hammerbacher GmbH 
(Foto:  Hammerbacher GmbH, Fotograf: S. Preischl)

Wo einst dichter Wald war, dominiert heute Buschland das Landschaftsbild. Durch ein Projekt sollen hier wieder neue Waldflächen entstehen.  
(Foto:  Uganda Timber Growers Association (UTGA); Fotograf: Dennis Kavuma)
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Nachhaltige Möbel in Europa 
Vielseitig, robust, „warm“, mit verschie-
denen Holzarten für unterschiedliche Lö-
sungen – Holz ist das Einrichtungsmaterial 
schlechthin. Allerdings besteht heutzutage 
immer noch ein hohes Risiko, dass das Holz 
aus illegalen oder nicht nachhaltigen Quel-
len stammt. Obwohl immer mehr Länder 
und Regionen Vorschriften erlassen haben, 
die den Handel und die Verwendung von 
illegal geschlagenem Holz und daraus her-
gestellten Produkten verbieten, ist die Rück-
verfolgung der Materialien bis zum Wald 

oft schwierig, da die Lieferketten meist ein 
komplexes Labyrinth darstellen. Die FSC-Zer-
tifizierung von Lieferkettenstandards macht 
es einfach, die Nachhaltigkeit von Holz zu 
gewährleisten, mit ökologischen, wirt-
schaftlichen und sozialen Vorteilen. 

Aus diesem Grund zeigt die Möbelbranche 
zunehmend Interesse an der Zertifizierung. 
Im Jahr 2022 gibt es 5382 aktive FSC-Zerti-
fikate entlang der Lieferkette in Europa (ein 
Anstieg von 4,6 % gegenüber 2021). Zu den 

Ländern mit der höchsten Anzahl an Zerti-
fikaten gehören Polen (905), das Vereinigte 
Königreich (760), Italien (631) und Deutsch-
land (425).

Mit den Furniture Awards hat der FSC das 
vierte Jahr in Folge Unternehmen aus-
gezeichnet und gefördert, die mit ihrem 
außergewöhnlichen Engagement, ihren 
Kunden Produkte aus verantwortungsvoll 
bewirtschafteten Wäldern anzubieten, in 
Europa eine Vorreiterrolle einnehmen. 

Priorität: Nachhaltigkeit
Nicht nur in Bezug auf Lieferkettenstandards 
oder das Aufforstungsprojekt wird bei Ham-
merbacher höchster Wert auf Nachhaltigkeit 
gelegt. Der erste Nachhaltigkeitsbericht gibt 
Einblicke in das ökologisch und sozial nach-
haltige Wirtschaften des Unternehmens. 
Zentraler Aspekt ist die Dokumentation der 
Emissionen am Hauptsitz in Neumarkt i.d.OPf. 
(Logistik und Verwaltung) und der Hammer-
bacher SK a.s. in Pukanec/Slowakei (Produk-
tion): 

• PV-Anlage für die Produktion: Das Werk 
in Pukanec wird bis Ende 2022 mit einer 
Photovoltaikanlage ausgestattet. Die 500 
kWp-Anlage wird über das Jahresmittel 

einen Großteil der benötigten elektrischen 
Energie erzeugen. In Kombination mit der 
bereits bestehenden Holzspäneheizung 
bedeutet dies einen weiteren Schritt in die 
Unabhängigkeit – weg von konventioneller 
und fossiler Energie.

• Unternehmenssitz läuft mit Ökostrom:  
In Neumarkt wird über eine Photovoltaik-
anlage mehr elektrische Energie produziert 
als selbst verbraucht wird. Die Firma läuft 
komplett mit selbst erzeugtem Ökostrom. 
Die Kommissionier-Fahrzeuge sind mit 
Wechselbatterien ausgestattet und werden 
aus der eigenen Photovoltaikanlage gela-
den. 

• Recycling-Schubläden aus alten Kühl-
schränken: Kürzlich hat das Unternehmen 

Freude über die begehrte Auszeichnung: Bernhard, Andreas, Christoph und Ursula Hammerbacher (v. l. n. r.)  
(Foto: Hammerbacher GmbH, Fotograf: Sebastian Preischl)

» Wir liefern ausschließlich Möbel aus 
verantwortungsvoller Forstwirtschaft «

seinen Materialmix für Container-Schub-
laden und Utensilienauszüge umgestellt. 
Bestanden diese seit Ende 2020 noch aus 
einem Kunststoff, der je nach Charge min-
destens 55 bis 60 Prozent Recyklatanteil 
enthielt, werden sie nun aus 100 Prozent 
wiederverwertetem Plastik hergestellt. Das 
kommt übrigens aus Österreich und wird 
aus ausgedienten Kühlgeräten gewonnen.

Nachhaltigkeit und Enkeltauglichkeit sind Eck-
pfeiler der Hammerbacher-Unternehmensphi- 
losophie. Und das Statement dazu ist klar: „Wir  
schonen Ressourcen und Umwelt, weil wir un- 
sere eigene Zukunft sichern wollen und müs-
sen“, heißt es im Nachhaltigkeitsbericht.  [hw]
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� Investitionen in Nachhaltigkeit sind im-
mer ein Gewinn – nicht nur für die Öko-
logie, sondern ebenso in wirtschaftlicher 
Hinsicht. Die Schöpker & Dorgeist Stahl- und  
Röhrengroßhandel GmbH hat in den vergan-
genen zwölf Monaten einen umfassenden 
Zertifizierungsprozess durchlaufen und  
in diesem Zuge erhebliche Einsparpotenzi-
ale identifiziert. 

Mit Umweltschutzthemen beschäftigt sich das 
Unternehmen bereits seit vielen Jahren. Die ers-
te Photovoltaikanlage auf den Betriebshallen 
im münsterländischen Ahaus etwa ging 2012 
in Betrieb. „Die Aufgabenstellung an uns alle 
lautet, den nachfolgenden Generationen eine 
lebenswerte Welt zu hinterlassen. Die Wirt-
schaft ist dabei besonders gefordert, ihren 
Beitrag zu leisten“, schildert Geschäftsführer 
Heinz-Peter Dorgeist. Sein Sohn Tobias Dor-
geist ergänzt: „Die Frage nach dem ,ob‘ stellt 
sich heutzutage nicht mehr – es geht vielmehr 
darum, wie wir nachhaltig und umweltgerecht 
arbeiten können.“ Viele Einzelschritte vom 
Umstieg auf eine energiesparende LED-Be-
leuchtung bis hin zum attraktiven Jobrad-An-
gebot für Mitarbeitende hat das Unternehmen 
in den vergangenen Jahren bereits realisiert. 

Bestandsaufnahme in allen Bereichen
Daher lag die Entscheidung auf der Hand, am 
Ökoprofit-Projekt des Kreises Borken teilzu-

nehmen. Unterstützt von externen Beratern, 
analysierten zehn Unternehmen den Ist-Zu-
stand, um anschließend konkrete Einspar-
möglichkeiten beim Energiebedarf zu erken-
nen und Emissionen zu reduzieren. Begleitet 
wurde der Prozess von zahlreichen Workshops 
und dem Austausch der Teilnehmer aus unter-
schiedlichsten Branchen. Mit dem Erhalt des 
Prüfsiegels „Ökoprofit-Betrieb Kreis Borken 
2022“ Anfang November hat Schöpker & Dor-
geist das Projekt erfolgreich abgeschlossen.

Messbare Resultate
Fast noch wichtiger als das Zertifikat sind die 
messbaren Resultate. Diese addieren sich laut 
Umweltprogramm mit den bereits realisierten 
und geplanten Maßnahmen auf eine jährliche 
Einsparung von 167 Tonnen Kohlendioxid so-
wie 48 300 kWh Energie – zusätzlich zu finan-
ziellen Vorteilen in Höhe von rund 67 000 Euro.  
„Unter anderem haben wir die Wartung un-
serer Druckluftanlage verbessert. Für mich 
war es ein regelrechter Aha-Moment, zu se-
hen, wie wir mit einer vergleichsweise kleinen 
Investition einen hohen positiven Output er-
zielen“, sagt Tobias Dorgeist. Allein mit dieser 
Maßnahme lassen sich pro Jahr 18 200 kWh 
Energie sowie 6,6 Tonnen CO2 einsparen. 
Ebenso hat sich das Unternehmen zum Ein-
stieg in die Elektromobilität entschieden und 
eine Blühwiese angelegt, um einen Beitrag zu 
mehr Biodiversität zu leisten. 

Das Projektteam freut sich über den Erhalt des Prüfsiegels. (Fotos: Schöpker & Dorgeist)

Folgende Maßnahmen sind für 2023 geplant: 
„Wir werden die Photovoltaikanlage auf den 
Büro- und Hallengebäuden erweitern sowie 
eine smarte Hallenbeleuchtung installieren“, 
erklärt Heinz-Peter Dorgeist. Denn eines ist 
klar: Auch wenn das Programm mit der Ver-
gabe des Umweltzertifikats abgeschlossen 
ist, wird das Unternehmen weiterhin sein 
Nachhaltigkeitskonzept strategisch voran-
treiben. Greta Lammers, die im vierköpfigen 
Projektteam mitwirkte, erklärt: „Über Öko-
profit hinaus wollen wir den Mitarbeitenden 
die Möglichkeit geben, sich jederzeit mit ihren 
Vorschlägen einzubringen.“ Ideen für einen 
regelmäßigen, abteilungsübergreifenden Aus-
tausch werden bereits geschmiedet.  [os]

Als Ökoprofit-Unternehmen zertifiziert
Schöpker & Dorgeist: Nachhaltigkeitsanalyse führt zu umfassenden Einsparungen

Spezialist für den 
Stahlhandel
Schöpker & Dorgeist wurde 1959 in Ah-
aus gegründet und beschäftigt heute 45 
Mitarbeitende. Das Unternehmen ver-
steht sich als Spezialanbieter für Stahl-
handel, Stahlbearbeitung und -logistik. 
Zu den besonderen Stärken zählen ne-
ben der Beratung die Segmente Flach-
produkte, Langprodukte und Röhren. 
Den Kundenschwerpunkt bilden Hand-
werks- und Industriebetriebe sowie der 
Maschinenbau im Münsterland, Nieder-
sachsen und den Niederlanden. Als ei-
nes der ersten Unternehmen im Müns-
terland wurde der Betrieb nach EN 1090 
und DIN EN ISO 9001 zertifiziert. Seit 
Anfang der 1990er-Jahre ist Schöpker & 
Dorgeist Mitglied des E/D/E.

Photovoltaikanlagen auf den Hallengebäuden

42 Nachhaltigkeit PVH Magazin 4/2022



LANGLEBIGE 
PRODUKTE

PRÄZISION

SCHNELLE
VERFÜGBARKEIT

SM
AR

TE
S 

LO
GI

ST
IK

KO
N

ZE
PT

M
A

RK
TE

RF
O

LG

ÜBER 85 JAHRE ERFAHRUNG

RÜSTZ
EI

TO
PT

IM
IE

RU
N

G

OPTIMIERUNG VON PROZESSKETTEN

LE
IS

TU
N

G
SS

TA
RK

E 
W

ER
KZ

EU
G

E

lukas-erzett.com



� „Lecot wächst sogar, wenn es der Bran-
che schlecht geht“, sagen Kenner über den 
belgischen PVH-Champion mit Sitz in Kor-
trijk, Westflandern. Tatsächlich ist es eines 
der definierten Ziele des Unternehmens, das 
2022 auf ein Vierteljahrhundert im E/D/E 
zurückblickt: permanent besser als der 
Markt zu sein. Geschäftsführer Rik Lecot: 
„Es hat jedes Jahr geklappt. Nur 2016 wa-
ren wir gleichauf.“ 

CEO Philippe De Veyt und seine Geschäftsfüh-
rungskollegen Rik Lecot sowie Pieter Morisse 
richten das Unternehmen konsequent auf die 
Zukunft aus. Weiteres Wachstum in die Fläche  
ist geplant: von heute 75 auf dann 100 Stand- 
orte. Mit einem für dieses Jahr erwarteten Um-
satz von über 260 Millionen Euro ist Lecot NV 
bereits heute unangefochtener PVH-Markt-
führer in Belgien. Die Gründe dafür seien viel-
schichtig, erklärt Rik Lecot. „Das System läuft. 
In seinem Mittelpunkt stehen die Kunden und 
die Frage, wie wir ihnen das Leben leichter 
machen können.“

Ein zentrales Element dieses Systems ist eine 
hohe Präsenz in der Fläche. Hauptkundenziel-
gruppen sind heute Handwerker und kommu-
nale Betriebe. Deren Mitarbeiter hätten immer 
weniger Zeit, erst recht nicht, um lange Wege 
für kurzfristig benötigte Bedarfe zurückzule-

gen, sagt Rik Lecot. Viele der Lecot-Nieder-
lassungen sind nicht groß und können mit 
verhältnismäßig geringem Invest eröffnet und 
betrieben werden. So kann Lecot auch in klei-
neren Orten in Belgien und den Niederlanden 
Flagge zeigen.

Belgischer Marktführer seit 25 Jahren im E/D/E
Lecot: Gelebte Kundennähe hat viele Gesichter

Der neue Unternehmenssitz in Kortrijk (Fotos: Lecot)

Eine moderne Logistik ist das A und O für Lecot.
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Familienunter-
nehmen auf 
Wachstumskurs
1888 legt Charles Lecot den Grundstein 
für das Unternehmen, das insbesonde-
re seit Ende der 90er-Jahre des vergan-
genen Jahrhunderts enorm wachsen 
konnte. Ein wichtiger Meilenstein war 
die Fusion mit Raedschelders im Jahr 
2008. 2020 übernahm Lecot dann die 
niederländische Firma Biermans und 
stärkte dadurch seine Position in dem 
Nachbarland. Seit 1995 ist die Familie 
Anne und Françoise Santens Gesell-
schafter des Unternehmens.

Lecot-Geschäftsführung: Pieter Morisse, Philippe De Veyt, Rik Lecot (v. l.)

Über 700 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter 
beschäftigt Lecot heute. Und auf sie kommt es 
ganz besonders an, um den Kunden bestmög-
lich helfen zu können, wie Rik Lecot betont. 
„Wir sind ein professionelles Unternehmen 
und verkaufen Produkte für Profis an Profis.“ 
Ergo musss das Know-how stimmen. „Ich 
kenne nur wenige Firmen, die so viel Zeit in 
Schulungen investieren. Es sind Abertausende  
an Stunden in jedem Jahr“, sagt der Geschäfts- 

führer. Dazu richtete Lecot eine eigene Lern-
plattform ein, zu der alle Mitarbeitenden Zu-
gang haben.

Verdopplung der Lagerfläche
Die zuverlässig schnelle Verfügbarkeit der Pro-
dukte ist eine weitere strategische Aufgabe, 
in die Lecot permanent investiert. So wird das 
zentrale Lager am 2019 komplett erneuerten 
Stammsitz in Kortrijk von heute 15 000 um 

weitere 22 000 Quadratmeter auf mehr als das 
Doppelte wachsen. Auch ein vollautomatisches 
Kleinteilelager, wie es im Wuppertaler eLC  
zu finden ist, wird eingerichtet – für Rik Lecot  
eine logische Konsequenz der veränderten An-
forderungen im PVH. „Wir waren früher Eisen- 
warenhändler. Heute sind wir ein Logistik- 
unternehmen, das mit Werkzeugen handelt.“

Mit E/D/E eng verbunden
Eine Reihe von Dienstleistungen rundet das 
Portfolio ab. Intralogistik, Werkzeugleasing 
oder als neuester Service Lecot Connect: ein 
digitales Tracking-System, mit dem Anwender 
ihre Werkzeuge immer genau im Blick ha-
ben. Weitere Leistungen werden hinzukom-
men – vor allem im Hinblick auf Kunden im 
verarbeitenden Gewerbe. Lecot möchte das 
Industriegeschäft stärken. „Das E/D/E ist sehr 
stark in den Industrieservices. Wir werden die 
Zusammenarbeit in diesem Bereich ausbau-
en“, sagt Rik Lecot, der ohnehin stark auf die 
Verbindung nach Wuppertal mit dem E/D/E 
und der EBH setzt und sich in verschiedenen 
Konzepten engagiert. „Ich kann mir unser Ge-
schäft ohne E/D/E nicht mehr vorstellen“, so 
Rik Lecot, der dabei auch auf das Thema Da-
tenmanagement und insbesondere die E/D/E 
Initiative im Baubeschlag verweist, wo eDC 
sich als Branchenstandard etabliert hat (siehe 
dazu den Bericht ab Seite 16). 

Lecot on tour
Bei aller Digitalisierung und Prozessoptimie-
rung setzt das belgische E/D/E Mitglied ganz 
besonders auch auf persönliche Begegnungen 
und Beziehungen zu seinen Kunden und Liefe-
ranten: Mit „Lecot on tour“ hat das Unterneh-
men ein Format dafür geschaffen, das sich gro-
ßer Beliebtheit erfreut. In diesem Jahr ließ man  
sich etwas Besonders einfallen: Mit einem ei-
gens gecharterten Schiff steuert Lecot fünf 
belgische Städte an, um möglichst viele Men-
schen von sich und den Produkten (an Bord üb-
rigens auch Mitarbeiter von EDE International)  
zu begeistern. Gelebte Kundennähe hat bei 
Lecot viele Gesichter.  [daf]

» Wir waren früher Eisenwaren- 
händler. Heute sind wir ein  
Logistikunternehmen, das mit 
Werkzeugen handelt «

Stark in der Fläche: Mehr als 40 Prozent des Umsatzes geht bei Lecot über die Verkaufstresen.

45PVH Magazin 4/2022 Mitglieder



» Wir setzen auf  
langfristige 

Zusammenarbeit «

� Beim slowakischen Unternehmen Com-
merc Service s.r.o. fiel schon vor einigen 
Jahren der Entschluss, Mitglied im E/D/E 
zu werden. Ausschlaggebend dafür wa-
ren strategische Überlegungen und der 
Wunsch, effizienter zu arbeiten. 

Im Jahr 2014 startete Commerc Service eine 
interne Initiative zur Effizienzsteigerung. Da-
mals ging es unter anderem darum, die eigene 
Lieferkette zu optimieren. Ein Ergebnis war der 
Beitritt zum E/D/E. Durch die Mitgliedschaft 
ersparte sich das Unternehmen gleich 14 Lie-
feranten –  und die Produktpalette durch den 
Gesamtlieferanten führte zu einer Umsatzstei-
gerung von 18 Prozent. Dabei spielte vor al-
lem der deutlich reduzierte Verwaltungs- und 
Logistikaufwand eine Rolle. Gleichzeitig konn-
te die Qualität gesteigert werden: „Seit der 
Mitgliedschaft können wir unseren Kunden 
ein umfassendes Lieferantenkonzept anbie-
ten, das durch einen gut gestalteten Katalog 
in der Landessprache unterstützt wird“, sagt 
Miroslav Paľo, Geschäftsführer von Commerc 
Service. 

Klare Erwartungen
Das Unternehmen wurde 1992 als ein regio-
naler industrieller Lieferant mit Sitz in Prešov 

gegründet. Sein Geschäft sind umfassende 
Dienstleistungen und der Verkauf von Drehmo-
mentübertragungs-Produkten und Schneid- 
werkzeugen. Aktuell sind 103 Mitarbeitende 
in der gesamten Slowakei im Verkauf von Wa-
ren und im Dienstleistungsbereich tätig – dem 
Schärfen und Beschichten von Schneidwerk-
zeugen sowie von verschiedenen Formen und 
Komponenten. Mittler-
weile ist Commerc Ser-
vice eines der führenden 
mitteleuropäischen Unter-
nehmen im Vertrieb und in 
der Produktion von Spezi-
alschneidwerkzeugen. 

Mit diesem Stellenwert 
sind auch hohe Erwar-
tungen an das E/D/E und sein Sortiment im 
Hauptkatalog verbunden. „Sehr positiv sehen 
wir den Trend, die Warenverfügbarkeit im 
Zentrallager zu erhöhen“, bewertet Miroslav 
Paľo. Auch mit den Eigenmarken des E/D/E ist 
man in Prešov zufrieden. Die Bedeutung des 
FORMAT Konzepts und der wachsende Anteil 
der Marke FORTIS bringe den Kunden ein sehr 
günstiges Preis-Leistungs-Verhältnis und die 
Zuverlässigkeit, die man hinter der Marke er-
warten dürfe.

Miroslav Paľo, Geschäftsführer von Commerc Service (l.) und Martin Ochelski, zuständiger Vertriebsleiter beim E/D/E (Foto: Commerc Service)

Gemeinsam entwickeln
Für die Zukunft stellt sich das Unternehmen 
auf, indem es seine Position in der Slowakei 
weiter stärken will und seine Werte lebt. „Wir 
springen nicht auf jeden neuen Zug auf, son-
dern setzen auf langfristige Zusammenarbeit 
und auf die gemeinsame Entwicklung mit un-
seren Kunden“, sagt Miroslav Paľo.  

In diesem Jahr feiert 
die Tochtergesell-
schaft ProTech Ser-
vice, s.r.o. ihr 20-jäh-
riges Bestehen. Die 
Sparte befasst sich 
ausschließlich mit 
der Produktion der 
Schneidwerkzeuge. 

Während im Jahr 2002 zwei manuelle Schleif-
maschinen in Betrieb waren, verfügt das Un-
ternehmen heute über 70 CNC-Maschinen. 
Die technologische Ausstattung und der Pro-
duktionsumfang sind einzigartig. „Ich wage zu 
behaupten, dass es wahrscheinlich das einzige 
seiner Art auf der Welt ist“, so Miroslav Paľo, 
„Und auch für die nächsten 20 Jahre haben 
wir mehr als genug gute Ideen für den Be-
reich.“  [hw]

Ausreichend Ideen für die nächsten 20 Jahre
Commerc Service s. r. o.: Mehr Effizienz durch das E/D/E
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STE-BS

Die in drei Größen (STE250, STE300, STE370) erhältliche 
Decken- und Montagestütze STE ermöglicht Arbeiten in Höhen 
von bis zu 3,70 m. Im Wettbewerbsvergleich ist sie die bislang 
leistungsstärkste Variante. Ihre Belastungsgrenze beträgt bei 
maximaler senkrechter Auszugslänge bis zu 160 kg und bei  
komplett eingefahrener Teleskopstange sogar bis zu 350 kg.
 

Weitere Vorteile auf einen Blick:
	Q Sicheres Arbeiten durch GS-Zertifizierung belegt
	Q Komfortable Einhandbedienung dank  
integriertem Pumpmechanismus
	Q Schnelles Aus- und Einfahren der  
Teleskopstange dank Schnellverschiebetaste
	Q Zuverlässiger Halt durch stabile Konstruktion und  
gummierte PVC-Kontaktflächen
	Q Vielseitig einsetzbar durch stufenlos schwenkbare  
Kontaktflächen und cleveres ZubehörMehr Infos: www.bessey.de

Decken- und Montagestützensystem STE
Viele Einsatzmöglichkeiten ...

... dank praktischem Zubehör!

NEU

NEU
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STE-BS
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STE-BAG
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Laserhalterung STE-LH NEU

Deckenstativ 
STE-DS
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� Stahl-Fachhändler und E/D/E Mitglied MB 
Stahltechnik mit Sitz in Selb hat im Laufe der 
vergangenen Monate in neue Maschinen, 
attraktivere Arbeitsplätze und mehr Arbeits-
sicherheit investiert. Und das mit einem sie-
benstelligen Betrag. Der Stahlhandels- und 
Anarbeitungsbetrieb präsentiert sich seinen 
Kunden fortan runderneuert und modern.

Seit der Übernahme durch die Richard Köstner 
AG investierte die Firmengruppe umfassend 
in die Modernisierung des Maschinenparks 
sowie die Renovierung der Räume. Rund 
1,2 Millionen Euro umfasst das Volumen der 
Maßnahmen, die nun abgeschlossen werden 
konnten.

� Für exklusive Produktvorführungen, pro-
fessionelles Styling, Snacks und Aperitifs so-
wie Livemusik kamen Ende Oktober insgesamt 
rund 90 Besucherinnen zur zweiten VIP Ladies 
Night bei der BGN Gleichauf in Neumarkt. 
Aufgrund des großen Erfolgs der ersten Ladies 
Night im Jahr 2019 hatte das WUPPER-RING 
Mitglied nach zwei Jahren Zwangspause zur 
Wiederholung dieser Veranstaltung im Rah-
men des Bäder sehen.planen.kaufen Konzepts 
eingeladen.

„Unsere aktuellen und neuen Badwelten er-
wiesen sich als geeignetes Ambiente für so ein  
Kundenevent. Sanitäreinrichtungen, Wellness,  
Spiegel und die Neuheiten der Branche standen 
dieses Mal im Mittelpunkt der Ladies Night“,  
sagt Geschäftsführer Herbert R. Baumgärtel.  
Ein Ansprechpartner von hansgrohe war  
außerdem vor Ort und beantwortete Fragen 
zur EcoSmart Handbrause. [lst]

MB Stahltechnik investiert siebenstelligen Betrag

Ladies Night lässt Badwelten erleben

Mit den neu angeschafften Brennschneide-, 
Strahl-, Entgratungs- und Schleifanlagen kön-
nen die Stahl-Spezialisten ihren Kunden nun 
noch mehr Qualität anbieten. Zur Erweiterung 
der Kapazitäten wurden zwei Brennschneide-
anlagen aus dem Köstner Stahlzentrum Plauen 
nach Selb umgesiedelt. Zudem profitieren die 
Kunden von der Einbindung des Betriebs in den  
Verbund mit den drei weiteren Stahlzentren in 
Bayern und Sachsen.

Mehr Qualität für Kunden und Mitarbeiter
Qualitätsverbesserungen gibt es auch für die 
rund 40-köpfige Belegschaft: Reinigung und 
Neuanstrich der Gebäude innen wie außen, 
neue Maschinen, Ausstattung und Arbeits-

mittel sowie organisatorische Maßnahmen 
und Schulungen machen die Arbeitsplätze at-
traktiver und sicherer.

„Die Sanierung der MB Stahltechnik GmbH 
und ihre Integration in unseren Leistungsver-
bund war keine leichte Aufgabe. Wir sind froh, 
dass wir jetzt sagen können: Es ist gelungen“, 
freut sich Norbert Teltschik, Vorstand der 
Richard Köstner AG über den erfolgreichen 
Abschluss des Projekts.

Zu guter Letzt wurden auch die Homepage 
des Unternehmens sowie das Firmenleitbild 
überarbeitet und modernisiert. [lst]

Runderneuert und modern: Auf dem Firmenareal von MB Stahltechnik hat sich in den letzten Monaten viel getan. (Fotos: MB Stahltechnik)

Gute Stimmung bei der Ladies Night in Neumarkt (Foto: Harald Eckhoff)
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Nur drei Tage dauerte der Umzug ins neue Logistikzentrum. (Foto: Seefelder)

Die Hausmesse bei Schrade war gut besucht. (Foto: Nele Munz, Schrade)

Seefelder: Einer der 
größten Meilensteine

� Ende September lud E/D/E Mitglied Schrade, nach zwei Jahren 
Pandemie bedingter Pause, zur bereits 73. Hausmesse ein. Rund 2000 
Fachbesucher nutzten die Gelegenheit für direkte und intensive Ge-
spräche über interessante Neuerungen, aber auch Bewährtes mit rund 
100 Ausstellern.

„Gerade in unsicheren Zeiten ist es wichtig, neue und sich bietende 
Chancen zu nutzen, den Kontakt zwischen Handwerk, Handel und In-
dustrie zu festigen und gemeinsam aktiv zu gestalten, was möglich 
ist. Hierzu bietet eine Messe einfach die beste Gelegenheit und lässt 
sich auch durch moderne Kommunikationsformen nicht ersetzen“, ist 
sich Geschäftsführer Dr. Ralf von Briel sicher. „Die Hausmesse ist nach 
wie vor auch eine Verkaufsmesse“, ergänzt Geschäftsführungsmitglied 
Arnd Seufer einen wichtigen Aspekt der Veranstaltung. „Aber genauso 
im Blickpunkt sind Kontakte zwischen dem Haus Schrade und seinen 
Kunden sowie zwischen Lieferanten, Handwerk und Industrie.“ Die 
Messebesucher können sich vor Ort nicht nur zu den Innovationen, 
sondern auch zu neuen Normen und Vorschriften, die das Handwerk 
zu beachten hat, informieren. „Schrade und diese Hausmesse liefern 
für die Bauhandwerker viele Ansatzpunkte“, ist sich Dr. Ralf von Briel 
sicher.

E/D/E erstmalig mit Messestand
In diesem Jahr zum ersten Mal aktiv dabei war das E/D/E. Die Lotter- 
Gruppe ist seit Beginn 2022 mit den Bereichen Werkzeug, Arbeits-
schutz, Betriebseinrichtung und Bauelementen Mitglied im Einkaufs-
verbund. Am E/D/E Messestand konnten Besucher Werkzeuge, Arbeits- 

schutz- und Arbeitskleidung sowie Chemisch-Technische Produkte der 
Eigenmarken des Wuppertaler Unternehmens finden. Zudem präsen-
tierte Christian Wiese die neueste Generation der Ausgabeautomaten, 
den ETT Basic. [lst]

� Mitte September hat E/D/E Mitglied Seefelder mit rund 1500 Gästen 
den reibungslosen Umzug seines Logistikzentrums von Landshut nach 
Neufahrn in Niederbayern gefeiert. Innerhalb von drei Tagen stemmte 
der Fachgroßhändler für Beschläge, Montagetechnik und Werkzeuge 
den Standortwechsel und war am vierten Tag bereits wieder versand-
fähig und tagesfertig. Der geschäftsführende Gesellschafter Oliver  
Nagel bezeichnete die Investition als einen der „bisher größten Meilen-
steine in der Geschichte des Unternehmens“.

Da die Lagerkapazität in Landshut an ihre Grenzen stieß, war ein Um-
zug unausweichlich. In Neufahrn steht nun für eine verbesserte Waren-
verfügbarkeit die vierfache Fläche zur Verfügung. Seefelder hat zudem 
auch technologisch aufgerüstet, um Prozesse zu optimieren, deutlich 
umweltbewusster zu agieren und die Fehlerquote zu minimieren. Der 
neue Standort, an der B15n zwischen Regensburg und Landshut liegt 
strategisch günstig, sodass Lieferzeiten deutlich kürzer ausfallen.

Verpackung nach Maß
Zu den Highlights im neuen Logistikzentrum gehören „Packsize“-Anla-
gen, die die Ware per Laserscanner passgenau vermessen und umge-
hend maßgeschneiderte Kartonagen generieren. Die Verpackung nach 
Maß hat Vorteile für Kunde und Umwelt: Sie besteht aus nachwach-
senden Rohstoffen und vermeidet Füllmaterialien wie Holz, Luftpols-

Schrade Hausmesse mit über 2000 Besuchern

ter, zusätzliche Kartonagen oder Ähnliches. Innerhalb der Verpackung 
bleibt die Ware optimal geschützt. Und sie wird – wo möglich – plas-
tikfrei versendet.

Bei Seefelder verlassen täglich rund 1000 Pakete das Zentrallager. Das 
Sortiment umfasst inzwischen ca. 350 000 Artikel. Die flexible und einfa-
che Bestellung rund um die Uhr im Webshop unter www.seefelder.net, 
die Beratung durch 45 Außendienstmitarbeiter und 45 Innendienst- 
Fachberater in sieben Abholshops sowie die schnelle, bedarfsgerechte 
Lieferung respektive Abholung der Ware sind die zentralen Serviceleis-
tungen des Unternehmens. [lst]

50 Mitglieder-Meldungen PVH Magazin 4/2022



NEU

* Vs. DEWALT AKKU DCB184 (18 Volt / 5 Ah) ** Nutzbare Energie vs. DEWALT AKKU DCB184 (18 Volt / 5 Ah) *** Ladezyklen vs. DEWALT AKKU DCB184 (18 Volt / 5 Ah)

STARK. HART. ZUVERLÄSSIG.www.DEWALT.com

PRO LADUNG LÄNGERE 
LEBENSDAUER

MEHR 
LEISTUNG

LÄNGERE 
ANWENDUNGSZEIT 



Der PVH-Kongress wird 2023 zum siebten Mal stattfinden. (Foto: ZHH)

Das Zitat

» Die vergangenen 140 
Messen seit dem Ende 
der Messeverbote zeigen 
Erfolg trotz Pandemiebe- 
schränkungen im In- 
und Ausland. Die Aus- 
steller sind größtenteils 
zurück. Sie wissen: 
Messen sind der 
Rückenwind für die 
Wirtschaft. «
Jörn Holtmeier, Geschäftsführer des Dachver-
bands der deutschen Messewirtschaft AUMA

PVH-Kongress 2023 hat die 
Zukunft im Blick

� In der Branche gilt die Messe Arbeits-
schutz aktuell in Stuttgart als kleine, aber 
feine Alternative zur großen A+A (wieder 
vom 24. bis 27. Oktober 2023). Die Pro-
dukt- und Vertriebskonzeptmanager aus 
dem Team Arbeitsschutz im E/D/E nutz-
ten die Arbeitsschutz aktuell im Oktober, 
um vor Ort neuen Trends und Produkten 
nachzugehen. „Es war eine gute Gelegen-
heit, mit relevanten Herstellern in den per-
sönlichen Austausch zu gehen“, resümiert 
Teamleiter Sebastian Mensing. 

Mit über 7000 Fachbesucherinnen und 
-besuchern – in Präsenz und digital – aus 
Deutschland, Österreich und Schweiz sowie 
200 ausstellenden Unternehmen verzeich-
nete die Arbeitsschutz aktuell nach der 
rein digitalen Veranstaltung einen gelunge-
nen Neustart. „Unsere Erwartungen nach 
Pandemiepause und anhaltend angespann-
ter Messewirtschaft wurden in Stuttgart 
erfüllt“, sagt Bernhard Klumpp, Geschäfts-
führer der HINTE Expo & Conference.  [daf]

� Unter dem Motto „Wie tickt der Kunde di-
gital – Kundenbindung im digitalen Zeitalter“ 
laden die Handels- und Industrieverbände der 
Werkzeugbranche, der ZHH, FDM, FWI und 
ZVEI, am 9. und 10. März 2023 gemeinsam 
nach Köln zum siebten PVH-Kongress ein. Das 
Programm für das Event wird sich mit einem 
vielschichtigen Blick auf den Kunden der Zu-
kunft und seiner Customer Journey auseinan-
dersetzen. Denn die zunehmenden digitalen 
Elemente im Markt finden sich auch vermehrt 
im B2B-Bereich. Prof. Skibicki von der CBS 
International Business School  wird sich in ei-
nem Fachvortrag mit den Auswirkungen der 

Plattformangebote und des Internethandels 
auf die Kundenbindung beschäftigen. Philipp 
Moder, geschäftsführender Gesellschafter der 
Phocus Direct Communication GmbH, wird in 
seinem Vortrag mehr die vertrieblichen Aspek-
te in den Vordergrund stellen, bevor Roman 
Becker, geschäftsführender Gesellschafter 
des Marktforschungs- und Beratungsunter-
nehmens 2HMforum. GmbH, die emotionale 
Seite der Kundenbeziehung im Sinne einer 
„Fan-Beziehung“ aufzeigen wird. Ideen, An-
regungen und Ansatzpunkte, um der Verän-
derung der Kundensicht gerecht zu werden, 
erwarten die Besucher.  [lp]

E/D/E auf der 
Arbeitsschutz 
aktuell

7070

Im Durchschnitt erreichen die Ausstellerzahlen auf deutschen Messen seit April ein Niveau 
von um die 70 Prozent im Vergleich zu Messen vor der Corona-Pandemie. Die Besucher- 
zahlen liegen im Schnitt bei rund 55 Prozent des Vor-Corona-Niveaus. [lp]

Quelle: www.auma.de
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Automatische Verpackungslinie der Knauf Interfer Stahl Service Center GmbH 
(Foto: KNAUF INTERFER)

KNAUF INTERFER: Stahlbeschaffung neu gedacht

� Seit dem 1. November 2022 ist die Firma ARTEX Personensiche-
rungssysteme GmbH aus dem rheinland-pfälzischen Oberraden E/D/E 
Vertragslieferant. Das Sortiment reicht von Auffang- und Haltegurten, 
Auffangsystemen und Höhensicherungsgeräten bis hin zu Abseil- und 
Rettungsgeräten. ARTEX gehört zu den führenden deutschen Herstel-
lern von Persönlicher Schutzausrüstung gegen Absturz. Alle Produkte 
sind nach aktuellen europäischen Normen zertifiziert und unter Einhal-
tung höchster Qualitätsstandards auf modernen Produktionsanlagen 
gefertigt.

Durch seine Integration in die Delta Plus Group 2021 kann ARTEX 
heute sein Wachstum auf dem deutschen Markt beschleunigen, denn  
ARTEX Kunden können zusätzlich auf die breite Produktpalette von 
DELTA PLUS zugreifen. Das vollständige Produktsortiment der Persönli-
chen Schutzausrüstung (PSA) von Kopf bis Fuß ermöglicht ARTEX und 
DELTA PLUS nach und nach Maßstäbe, zu setzen.

Mit seinem Know-how, den Investitionen in Forschung und Entwick-
lung, 13 Produktionsstandorten und den Dienstleistungen ist DELTA 
PLUS ein weltweit bedeutender Hersteller von PSA seit 1977. Mit einem 
Umsatz von 350 Millionen Euro pro Jahr und über 3000 Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeitern in 45 Vertriebsniederlassungen ist die Gruppe in 
110 Ländern aktiv. [blu]

� Mit Konsequenz setzt die KNAUF INTERFER Gruppe ihre strategi-
sche Weiterentwicklung fort und führt alle bisherigen Stahlaktivitäten 
in der Business Unit Steel zusammen. Damit vereint das Unternehmen 
sowohl eines der führenden werksunabhängigen Stahl-Service-Center 
mit einem Produktionsnetzwerk von sechs Standorten als auch die 
Kaltwalz- und Formplatinen-Aktivitäten.

„Unser Ziel ist es, den Kunden gerade in einem anspruchsvollen und 
hochvolatilen Marktumfeld ein größtmögliches Servicepaket aus einer 
Hand zur Verfügung zu stellen“, so Torsten Gieseke, neuer Vertriebsge-
schäftsführer und Mitglied der Leitung der Business Unit Steel.

Industrie- und Automotive-Kunden haben direkten Zugriff auf ein  
breites Lieferprogramm in Spaltband- und Tafelformaten, das klas-
sische Industriebedarfe von Warmband über oberflächenveredelte  
Produkte bis hin zu organischen Beschichtungssystemen umfasst.  
Mit dem modernen Maschinenpark können selbst anspruchsvollste  
Automobilgüten und Oberflächen abgebildet werden – auch in kleinen 
Losgrößen für den Prototypenbau oder Kleinserien. Profitieren können  
die Kunden von dem erweiterten Leistungsspektrum, gerade in dem  
Bereich der Logistik und Supply Chain. Hier bildet der zentrale Logistik-
standort in Duisburg mit seiner eigenen Lagerhaltung und trimodalen 
Verkehrsanbindung die Schlüsselstelle des deutschlandweiten Produk-
tionsnetzwerkes. So kann Material effizient, sicher und CO2-optimiert 
innerhalb Deutschlands oder in die angrenzenden Märkte geliefert  
werden. [hw]

ARTEX: Verwurzelt in Rheinland-Pfalz, 
vernetzt in der ganzen Welt

ARTEX gehört zur französischen Delta Plus Group. (Foto: DELTA PLUS)
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Der WEICON Hauptsitz in Münster (Foto: WEICON)

„Die Mitarbeiter haben PFERD groß gemacht“

� E/D/E Vertragslieferant und Spezialpro-
dukthersteller WEICON GmbH & Co. KG feiert  
sein 75-jähriges Bestehen. Angefangen als  
Familienbetrieb, vertreibt das Unternehmen 
mittlerweile als international agierender Her-
steller sein Produktprogramm durch seine 
Partner in mehr als 120 Ländern. Dieses be-
steht aus Spezialkleb- und Dichtstoffen, tech-
nischen Sprays, Hochleistungsmontagepas-
ten und Fetten für alle Bereiche der Industrie 
sowie dem Vertrieb von Abisolierwerkzeu-
gen. Der Hauptsitz des Unternehmens liegt 
im westfälischen Münster. Darüber hinaus 
unterhält WEICON Niederlassungen in Dubai, 
Kanada, der Türkei, Rumänien, Südafrika, 
Singapur, der Tschechischen Republik, Spanien 
und Italien.

Maßgeblicher Antreiber dieser internationalen 
Positionierung war Ralph Weidling, der 1987 

ins Unternehmen einstieg. Unter seiner Füh-
rung expandierte der E/D/E Vertragslieferant 
in die ganze Welt. Seine Tochter Ann-Katrin 
fokussierte sich auf die Digitalisierung des Un-
ternehmens und der Online-Marktplätze, die 
sie seit ihrem Start im Jahr 2017 laut Angabe 
von WEICON zügig vorantreibt.

Ralph Weidling, geschäftsführender Gesell-
schafter von WEICON, zur flexiblen Ausrich-
tung seines Unternehmens: „Typisch für uns ist 
die schnelle Anpassung an neue Situationen. 
Im Gegensatz zu großen, recht schwerfälligen 
Konzernen können wir sofort reagieren und 
unsere Chance nutzen.“

Diese Anpassungsfähigkeit zeigt sich auch bei 
den Neuentwicklungen der Münsteraner. Auf 
der Eisenwarenmesse präsentierte WEICON 
die ersten aus nachhaltigen Rohstoffen herge-

stellten Abisolierwerkzeuge. Zudem bestehen 
alle Werkzeugverpackungen des Unterneh-
mens aus Kartonagen.  [lp]

� „Wir. Von hier!“. Unter diesem Motto feier-
te E/D/E Lieferant August Rüggeberg – PFERD 
Werkzeuge im September sein 125-jähriges 
Bestehen am Standort Marienheide. Für Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter sowie deren 
Angehörige bot der Werkzeughersteller einen 
Familientag, zu dem 1800 Gäste erschienen.

„Es ist Zeit, etwas zurückzugeben“, formulierte 
PFERD-CEO Jörn Bielenberg in seiner Anspra-
che an die Belegschaft, „denn ein Unterneh-
men kann nicht 125 Jahre alt werden, ohne 
fähige, fleißige und motivierte Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter“. Es seien die Menschen 
gewesen, die durch persönlichen Einsatz, teils 
über Jahrzehnte hinweg, PFERD groß gemacht 
hätten. Bielenberg fügte hinzu, dass man sich 
trotz der aktuellen weltpolitischen Situation 
ganz bewusst für diese Feierlichkeiten ent-

schieden habe. „Gerade in solchen Situatio-
nen muss man sich auch mal ablenken dürfen, 
muss man den Zusammenhalt durch das ge-
meinsame Feiern stärken.“

Und so konnten die Besucher ein buntes Pro-
gramm erleben. Es gab die Möglichkeit, die 
Produktionsstätten zu besichtigen, viele Infor-
mationen zu der Geschichte der Firma und der 
Marke sowie leckeres Essen im PFERDBISTRO, 
der Kantine des Unternehmens. Mit einem 
Malwettbewerb, Kinderkarussell und eigenem 
Eiswagen wurde auch den Kindern viel gebo-
ten.

Familienfeier in der Schwalbe Arena
Am Abend lud das global tätige Unternehmen 
dann zur „Familienfeier“, wie es in der Einla-
dung hieß, in die Schwalbe Arena, die Heim-

spielstätte des VfL Gummersbach ein. An die-
ser nahmen auch Jan und Tom Rüggeberg mit 
ihren Familien teil. Die Cousins, die die Leitung 
des Unternehmens zu Beginn der 1980er-Jahre 
übernahmen und es bis in die frühen 2000er 
führten, prägten Wachstum und Internationa-
lisierung von PFERD nachhaltig.

Die mehr als 1000 Gäste erwartete ein bunter 
Abend, durch den Moderator Marco Schreyl 
führte. Sandkünstlerin Frauke Menger ließ die 
Besucher staunen, bis die Kölner Band Bläck 
Fööss alles auf den Kopf stellte.

„Wir sind alle Rüggeberger und uns verbin-
det die Rüggeberger DNA. Bei aller globaler 
Ausrichtung – hier liegen unsere Wurzeln, und 
das wird auch in Zukunft so sein“, ist sich Jörn 
Bielenberg sicher. [lst]

WEICON: Vom kleinen Familienbetrieb zum  
internationalen Hersteller

Moderator Marco Schreyl, hier mit CEO Jörn Bielenberg, führte durch die Jubiläumsfeier. (Foto: PFERD)
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Schnell wie ein Wimpernschlag schützt der einzigartige 
KickbackStop euer Werkstück und minimiert die Gefahr von 
Verletzungen. Mit 60 mm Schnitttiefe könnt ihr euch mit der 
vielseitigsten Säge ihrer Art auf erstklassige Arbeitsergeb-
nisse auch bei Gehrungsschnitten und massiven Platten 
verlassen. Unübertroffen ist die Möglichkeit, die TS 60 K jetzt 
mit der Kappschiene zu kombinieren. So entsteht mit wenigen 
Handgriffen ein einfach zu nutzendes Kapp-Sägesystem für 
präzise und winkelgenaue Schnitte. Mit dem bürstenlosen 
EC-TEC-Motor der neuesten Generation sägt die kompakte 
Tauchsäge wie durch Butter und vereint Präzision, Flexibilität 
und höchste Schnittqualität – bei gleichzeitig mehr Sicherheit. 
Die TS 60 K: Welten weiter.

Mehr unter festool.de

Welten weiter.
Der Maßstab im Sägen.

NEU
TS 60 K



Kundenevent im Multplex-Kino: Reise in die Welt der Neuheiten (Foto: Wera)

Früher noch in Grün, heute in Blau – die MBS 510 
(Foto: LISSMAC)

Wera: Antworten auf  
Herausforderungen 
des Schraubendrehens

� „Die Mauersteinbandsäge MBS ist eines 
der erfolgreichsten Produkte in der Geschichte 
von LISSMAC. Mit dieser Innovation begann 
1982 der Aufstieg vom familiären Kleinbetrieb 
zum international ausgerichteten Unter-
nehmen mit heute circa 400 Mitarbeitern 
und einem breiten Produktangebot“, sagt 
Geschäftsführer Daniel Keller. 40 Jahre später 
behauptet die LISSMAC Maschinenbau GmbH 
mit der MBS-Reihe immer noch ihre führende 
Marktposition. In Zusammenarbeit mit Anwen-
dern ist die Mauersteinbandsäge weiter ausge-
baut und an die wachsenden Anforderungen 
angepasst worden.

Gutes besser zu machen, zählt ebenso wie 
Innovationskraft zu den traditionellen Stärken 
von LISSMAC. Die MBS 502 ist heute noch die 
gültige Produktbezeichnung und steht für die 
Mauersteinbandsäge mit 500 mm Laufrad-
durchmesser in der zweiten Generation. 
LISSMAC bietet aktuell drei Versionen der MBS 
an, um jeder Kundenanforderung gerecht zu 
werden: die MBS 510, 650 und das Flaggschiff 
MBS 760, mit der selbst die Bearbeitung großer 
Blocksteine leichtfällt. [lp]

� Bei der Wera Werkzeuge GmbH ist man davon überzeugt, dass 
Werkzeuge nie zu Ende erfunden sind. Immer auf der Suche nach neu-
en Ideen, hat sich Wera vom Hersteller von Schraubendrehern und Bits 
zu einem Schraubwerkzeug-Markenartikler entwickelt.

Die innovative Haltung im Produkt- und im Marketingbereich spiegel-
te im September 2022 auch das erste internationale Kunden-Event.  
Die Wuppertaler mieteten ein Multiplex-Kino, machten daraus eine 
500 Quadratmeter große Ausstellung und nutzen die Kinoleinwand, 
um die Unternehmens-Transformation anfassbar und sieben Neu- 
heiten-Familien zu präsentieren.

Die Gäste wurden auf eine emotionale Reise durch die Unternehmens-
geschichte mitgenommen und tauchten ein in die Welt der Neuheiten:

• Die Knarre Zyklop Pocket mit integriertem Bit-Magazin und Kombi- 
Aufnahme für Bits und Nüsse

• Safe-Torque – der nicht überziehbare Drehmomentschlüssel mit 
Deaktivierung zur reinen Ratschen-Nutzung

• Der innovative, extrem kompakte 4-fach-Bit – nur ein Bit für vier 
verschiedene Schraubengrößen

• Kraftform Kompakt 900 – der Wechselklingen-Satz für die wirklich 
harten Schraubfälle mit zuschaltbarer Schlagschraubfunktion

• Die Quergriffe mit feinem Ratschensound direkt aus dem Griff
• Der selbstjustierende Maulschlüssel Joker 6004 nun auch in 

VDE-Ausführung
• Der bestückte Tool-Rebel-Werkstattwagen in ungewöhnlichem 

Design [hw]

Bestseller:  
LISSMAC Mauersteinbandsäge
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HEBEN & BEWEGEN  
AUS JEDEM WINKEL

360°

 So klein - 

so praktisc
h!

SIE MÖCHTEN MEHR ERFAHREN?
 Besuchen Sie: www.columbusmckinnon.com
 Folgen sie uns:

COLUMBUS McKINNON Industrial Products GmbH · Yale-Allee 30 · 42329 Wuppertal · +49 (0) 202/693 59-0 · www.columbusmckinnon.com · info.wuppertal@cmco.eu

Das kleinste Gerät aus der Familie der Yale Stirnradfla-
schenzüge verfügt über ein kompaktes Design sowie einen 
um 360° drehbaren Handkettenraddeckel. Dieser gewähr-
leistet eine hohe Sicherheit, da ein Arbeiten außerhalb des 
Gefahrenbereiches möglich ist.

Aufgrund seiner Größe passt der YaleMINI 360 in jeden 
Werkzeugkasten und unterstützt den Bediener bei seinen 
Arbeiten. Das Gehäuse des neuen YaleMINI 360 besteht 
aus Aluminiumdruckguss, was ihn zu einem sehr leichten 
Gerät macht. Durch das geringe Gewicht ergeben sich 
unzählige Einsatzmöglichkeiten, wie z.B. in der Industrie 
bei Montagearbeiten, Autowerkstätten, Handwerk etc.

Stirnradflaschenzug 
YaleMINI 360
Tragfähigkeit 250 - 500 kg

Anwendung Heben

Anwendung Ziehen



Bis auf die Schlagbohrstufe sind die Geräte 
weitestgehend baugleich. (Foto: Milwaukee)

Der ausgezeichnete AluTec Latthammer von PICARD 
(Foto: PICARD)

ALBATROS Sicherheitsschuh 
erhält Red Dot Design Award
� E/D/E Vertragslieferant und Experte für Sicherheitsschuhe 
und Workwear ISM Heinrich Krämer GmbH & Co. KG hat den 
Red Dot Design Award für das Sicherheitsschuhmodell „Splendid 
Green GH Low“ der Marke ALBATROS erhalten. Diese Auszeich-
nung gehört zu einer der renommiertesten und steht für hohe 
Designqualität. Jedes Jahr werden in rund 50 Kategorien die bes-
ten von internationalen Herstellern und Designern eingereichten 
Produkte ermittelt. Der Schuh beruht auf dem „Green Heart“- 
Konzept von ISM und zeichnet sich durch die Kombination von 
Nachhaltigkeit, Funktionalität, Sicherheit, Langlebigkeit und 
designorientierter Optik aus. Der Splendid Green GH Low er-
füllt nach DIN EN ISO 20345 die Sicherheitsanforderungen der 
Klasse S1P, ist ESD-fähig und entspricht somit den hohen Stan-
dards von ISM.  „Die Gestaltung des funktional gut durchdachten  
ALBATROS Splendid Green GH Low überzeugt auch durch eine 
Fertigung nach hohen umweltfreundlichen Standards“, begrün-
dete die Jury die Auszeichnung.   [lp]

Milwaukee Akku-Schrauber: Kompakter, 
leistungsstärker und ausdauernder

� Die Jury des EISEN Awards hat das zukunfts-
weisende Konzept des neuen Latthammers 
AluTec von E/D/E Vertragslieferant PICARD prä-
miert. Vergeben wurde der EISEN Award 2022 
von der Koelnmesse in Kooperation mit dem 
Zentralverband Hartwarenhandel während der 
diesjährigen Internationalen Eisenwarenmesse 
in Köln. Bei der Bewertung der über 50 einge-
reichten Produkte spielen für die aus unterschied-
lichen Fachbereichen besetzte Jury vor allem die 
Kriterien Innovation, Ergonomie und Nachhal-
tigkeit eine besondere Rolle. Beim neuen AluTec 
konnten die Juroren in allen Belangen ein ausge-
zeichnetes Urteil fällen.

Der Latthammer besteht aus Stahl und Alumini-
um. Das sorgt besonders für ein ermüdungsfreie-
res Arbeiten und eine gesteigerte Ergonomie. 
Durch die synergetische Verbindung der Materi-
alien ist der Hammer hochstabil und leicht. Die 
Kombination der beiden Materialien senkt das 
Gesamtgewicht des Hammers um 750 Gramm. 
Darüber hinaus verfügt der AluTec des Wupper-
taler Unternehmens über einen magnetischen 
Nagelhalter und einen deutlich weicheren Griff, 
der handlicher als bisher gewohnt ist. [lp]

� Die dritte Generation der M12 FUEL Akku- 
Schlagbohrer und Akku-Bohrschrauber von 
Milwaukee übertrifft in allen Punkten ihre 
Vorgänger. Beide Geräte besitzen einen neu-
en bürstenlosen Motor, der ein verbessertes 
elektronisches Leistungsmanagement bietet, 
sowie einen starken Akku mit bis zu sechs 
Ampere Kapazität. Aufgrund der kompak-
ten Bauweise und des geringen Gewichts 
von 1,4 Kilogramm eignen sich die neuen 
Akku-Schrauber von Milwaukee besonders für 
Arbeiten unter beengten Platzverhältnissen 
und für Überkopf-Montagen. Die Modelle von 

Milwaukee besitzen ein robustes 13-Millimeter- 
Schnellspann-Bohrfutter und können so einen 
größeren Anwendungsbereich erschließen. 
Der Schlagbohrschrauber M12 FPD2-602X 
verfügt zusätzlich über eine Schlagbohrstufe. 
Die Softgrip-Auflagen am Handgriff und ein 
stabiler Gürtelclip aus Metall sorgen für ein 
angenehmes Arbeiten. [lp]

AluTec von PICARD  
mit dem EISEN Award 
2022 ausgezeichnet

Sportliches Design auf höchsten Sicherheitsanforderungen: Splendid 
Green GH Low (Foto: ISM)
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www.meta-online.com

n  Schnelle, einfache und fehlerfreie Online- 
Konfiguration der META-Regalsysteme

n Detaillierte Konfiguration inkl. Zubehör in  
einer hochaufgelösten 3D-Ansicht

n Direkte Preisanzeige des META-Verkaufspreises 
sowie Ihrer individuellen Konditionen  
inkl. Bestpreisfindung

n Angaben zu Maßen und Gewichten, wie  
z. B. Fachhöhe und Fachlast

n Einfache Berechnung der Montagekosten

n Direkte Bestellmöglichkeit inkl. Ihrer  
Kommissionsdaten

n Erstellung von individuellen PDF-Angeboten 

… und viele weitere Vorteile

META Calc – mit wenigen Klicks zum passenden Regalsystem
Konfigurieren und bestellen Sie online Ihre META-Regale
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LAGER
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Das Set kommt mit einer exklusiven Jubiläumsgravur, Plakette und Limitierungs-
nummer daher. (Foto: Stahlwille)

Die neuen Werkzeuge der erweiterten Biturbo-Serie (Foto: Bosch)

160 Jahre Stahlwille

� E/D/E Vertragslieferant Bosch baut seine 
Biturbo-Serie mit drei neuen 18-Volt-Geräten 
weiter aus. Die Werkzeuge zeichnen sich 
durch Akkus aus dem System Professional 18V 
aus und gehen dank herstellerübergreifender 
AmpShare-Allianz sogar über das Angebot 
von Bosch hinaus. Eins der neuen Geräte ist 
der Biturbo-Akku-Bohrhammer GBH 18V-40 C 
Professional. Der Bohrhammer arbeitet mit 
einer Schlagenergie von 9,0 Joule und einem 
integrierten Sanftanlauf, so kann der Nutzer 

das Gerät beim Bohren als auch beim Mei-
ßeln punktgenau ansetzen. Die Biturbo-Akku- 
Säbelsäge GSA 18V-28 Professional ist eine 
weitere Neuheit der Serie und arbeitet auf ver-
gleichbarem Niveau wie ein kabelgebundenes 
Gerät mit 1100 Watt Leistung. Damit können 
zum Beispiel Installateure mit einem Hartme-
tall-bestückten Sägeblatt zuverlässig Rohre aus 
Gusseisen durchtrennen. Der neue große Bi-
turbo-Akku-Winkelschleifer GWS 18V-180 PC 
Professional von Bosch ist für ein ermüdungs-

� In diesem Jahr feiert E/D/E Vertragslieferant Stahlwille sein 160-jäh-
riges Firmenjubiläum. Als Dankeschön für Freunde, Handelspart-
ner und begeisterte Anwender präsentiert das Unternehmen einen 
Werkzeugsatz mit dem Namen „160 Jahre Stahlwille“. Die limitierte  
Auflage von 1862 Stück und auch die unverbindliche Preisempfehlung 
von 186,20 Euro nehmen Bezug auf das Gründungsjahr von Stahlwille.  
1862 gründete Eduard Wille sein Unternehmen und bewies Gespür  
dafür, was Kunden wünschen, und Märkte brauchen.

Das Jubiläums-Set besteht aus dem Manoskop 730 Quick Drehmo-
mentschlüssel, bekannt als „Ikone“ von Stahlwille und wird mit einer 
Feinzahn-Einsteckknarre 735/20 und der 0,5-Zoll-Knarre 512 vervoll-
ständigt. [lp]

� Seit über 50 Jahren setzt E/D/E Vertrags-
lieferant Schörghuber mit seinen hochwer-
tigen Spezialtüren auf die Kombination von 
Funktionalität und Design. Diese beiden 
Aspekte zeigen sich in den neuen Tür-Varian-
ten Zeroline function, living und glazing. Das 
gibt dem Kunden vielfältige Möglichkeiten bei 
der Gestaltung von flächenbündigen Türen. 
Die Version Zeroline function ist mit Funktio-
nen wie etwa Brand-, Rauch- und Schallschutz 
ausgestattet und eignet sich dadurch für den 
Einsatz im Objektbau. Die T30-Brandschutz-

variante hat eine allgemeine bauaufsichtliche 
Zulassung. Die Variante Zeroline living wird 
mit Holztürblättern und Zeroline glazing mit 
Ganzglastüren kombiniert. Sie zeichnen sich 
ebenfalls durch ein rahmenloses und flächen-
bündiges Erscheinungsbild aus und wurden 
speziell für den Einsatz im Wohnungsbau 
konzipiert. [lp]

Bosch erweitert Biturbo-Serie

Schörghuber macht die Türzarge unsichtbar

freies Trennen optimiert und vereint die Vor-
teile kleiner und großer Winkelschleifer. Er ist 
mit einer 180-Millimeter-Trennscheibe ausge- 
stattet und 30 Prozent leichter und kleiner 
als ein herkömmlicher Winkelschleifer, bietet 
aber mit 61 Millimetern eine vergleichbare 
Schnitttiefe. Darüber hinaus ist der Nutzer 
dank eines Totmannschalters, KickBack Control 
und einer intelligenten Brake-Funktion gut 
geschützt. [lp]

Klare Linien und eine reduzierte Formgebung zeich-
nen die Zeroline aus. (Foto: Schörghuber)
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Monheimer Ketten- und Metallwarenindustrie 
Pötz & Sand GmbH & Co. KG 
Frohnstraße 44, D-40789 Monheim

Pötz & Sand GmbH & Co. KG - Werk Düren 
Industriestraße 6, D-52355 Düren

PÖSAMO - Retezàrna, spol. s r.o. 
Zahradni 1094, CZ-534 01 Holice

www.poesamo.com
02173-39760

info@poesamo.com



Alles, was zählt!

eLC Sortimente 2022
Ist-Lieferfähigkeit in Prozent
Soll: 98

Durchschnittliche Lieferfähigkeit in Prozent 
September bis Oktober 2022

Standard-Sortimente

E/D/E Entwicklung Handelsvolumen 

Lager Haustechnik, Heizung, Sanitär
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Stahl 1.643 (+ 31,2 %)

Haustechnik 1.351 (- 7,8 %)

Drittmarkt ETRIS BANK 1.641 (+ 1015,7 %)

DIY, Gartentechnik  146 (+ 0,0 %)

Entwicklung nach Geschäftsbereichen von Januar bis Oktober 2022
im Vergleich zum Vorjahreszeitraum, in Millionen Euro

GB I: Präzisionswerkzeuge,  
Handwerkzeuge,  
Maschinen 552 (+ 1,9 %)

GB III: Elektrowerkzeuge,  
Betriebseinrichtungen, 
Schweißtechnik  766 (+ 0,9 %)

GB II: Bauelemente, Befestigungstechnik,  
Bau- und Möbelbeschläge, Baugeräte und 
Bauwerkzeuge,  
Sicherheitstechnik  1.530 (+ 8,4 %)

GB IV: Arbeitsschutz,  
Technischer Handel, 
Werkstattmaterial 653 (+1,0 %)

Werkzeuge, Maschinen, Betriebseinrichtungen
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Baugeräte, Arbeitsschutz, Beschläge
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Werkzeuge, 
Betriebs- 

einrichtungen

93,6 

Befestigungs- 
technik

94,2

Beschläge

94,6

Arbeitsschutz, 
Baugeräte, 

Werkstattmaterial

92,7

Gesamt
8.282 (+ 30,0 %)
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Drittmarkt ETRIS BANK 1.641 (+ 1015,7 %)

Ralf Dirmeier
Leiter Kundendienst

Wir wissen, auf was es bei der Qualifizierung ankommt, denn seit über 45 Jahren entwickeln und 
produzieren wir Wärmepumpen-Heiztechnik auf Basis erneuerbarer Energien. Diese ganze Erfahrung 
steckt auch in unserem technischen Service. Damit Sie nachhaltig profitieren.

Unsere Wärmepumpen-Erfahrung für Ihren Erfolg – Fachpartner werden!
 › Deutschlandweiter, flächendeckender Kundendienst zur bedarfsgerechten technischen 
Unterstützung vor Ort 

 › Direkte Ansprechpartner aus der Technik für kürzere Wege und klare Aussagen
 › Gezielte Qualifizierung ermöglicht selbstständige Reparatur und Wartung

Hotline: 05531 702 90060
Aktionsseite: stiebel-eltron.de/fachpartnerwerden

Warmwasser | Wärme | Lüftung | Kühlung

Unser technischer Service  
macht Ihre Arbeit effizienter 
Wir sind Ihr Heizungspartner
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DAS FACHMAGAZIN für den Produktions verbindungshandel

E/D/E extra: Vertriebsforum Technischer Handel und Arbeitsschutz 

Nachhaltigkeit: Büromöbel aus nachhaltiger Forstwirtschaft bei Hammerbacher  

Mitglieder: Gelebte Kundennähe bei Lecot  

Lieferanten: Stahl-Beschaffung neu gedacht bei KNAUF INTERFER  

Schwerpunktthema  
Datenmanagement:  
eDC Branchenlösung Baubeschlag 
setzt Maßstäbe bei der Datenqualität 
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Geschäftsbereich Marketing 

Alexa Linz, Felix Behr

Litho

Laudert GmbH + Co. KG, Vreden,  

Simkraft Solutions Pvt. Ltd., Mumbai, Indien

Druck

DCM Druck Center Meckenheim GmbH,

Meckenheim 

 

Erscheinungsweise

4 Ausgaben pro Jahr

 

Erscheinungsjahr

2022 

Die Zeitschrift und alle in ihr enthaltenen Beiträge und 

Abbildungen sind urheberrechtlich geschützt. Mit Aus-

nahme der gesetzlich zugelassenen Fälle ist eine Weiter-

verwendung ohne Einwilligung der  Redaktion nicht zu- 

lässig. Die technischen Daten in den Produktinformatio-

nen beruhen auf Angaben der Industrie. Für die Richtig-

keit kann keine Verantwortung übernommen werden.
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Buchen Sie Ihre 
PVH-Anzeige!
Anzeigenschluss für die Ausgabe 
1/2023 ist der 7. Februar 2023. 

+49 202 6096-830
claudia.berlinghof@ede.de

Spitzenpräsentation
mit Tiefgang!

E/D/E  
gratuliert
S+W GmbH Schrauben u. Werkzeuge GH,  
Karlstadt 
zum 25-jährigen Jubiläum

Schiffauer GmbH & Co. KG,  
Kronach
zum 150-jährigen Jubiläum

Rubix GmbH,  
Plattling
zum 25-jährigen Jubiläum
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Local Engineering Support:
deutschland@rotorclip.com • +49 (0) 6126 22736 0

Supply
Chain

Lösungen

ANWENDUNGSBERATUNG UND EXPERTISE:
Ob Standard- oder Sonderanfertigung 

    Ein Hersteller für jeden Ring 
    und jede Anwendung 

    Durchmesser von 1bis 1000mm

    Verschiedene Legierungen und 
    Beschichtungen sofort ab 
    Lager verfügbar

Fordern Sie 
kostenlose Muster an

rotorclip.com

Sicherungsring

Sprengring

Spiralring

GEWICKELT oder GESTANZT, 
Rotor Clip fertigt Präzisionsprodukte 

für jede Anwendung 

Über 20.000 Standardteile verfügbar

    Branchenkompetenz

    Produktion in der EU 
    und in den USA 



Die PVH Magazin App
Immer und überall informiert –
sogar am Nordpol.
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PVH MAGAZIN APP

Zugriff auf das Archiv der
vergangenen zehn Jahre

Downloadfunktion: 
komfortabel o�  ine lesen

downloaden
Jetzt


