bie Méﬁﬂfke weiter starken

Zahlreiche Veranderungen kennzeichnen das Bild von Heller Tools
in den letzten Monaten. Insgesamt zeigt sich das Bild einer dyna-
mischen Veranderung und Weiterentwicklung. Der Messestand zur
Internationalen Eisenwarenmesse dokumentierte dies. Wir haben in
Dinklage beim neuen Geschaftsfihrer Dr. Robert Untiedt und Kay
Jungblut, Leiter Marketing und Produktmanagement, nachgefragt.

ProfiBrse: Heller befindet sich in elner Phase des Um-
und Aufbruchs. Das hat sich auch an Threm Messe-
stand auf der Intemationden Elsenwarenmesse ge-
zeigt, der das Erscheinungsbild einer Baustelle hatte,
Ist dieser Auftritt demnach ein Sinnbild fiir die aktu-
elle Situation bei Heller?

DR. ROBERT UNTIEDT: Unser neuar Massestand in
Fomm eines Hauses im Bau zeigt tatsachlich auf attrak-
tive und besandere Art den Ort, an dem unsere Produk-
te téglich eingesetzt werden. Da wir intersiv an der
Zukunft der Marke Heller bauen, symbalisiert der Stand
auch den Aufbruch unserer Marke. Es war fir uns sehr
bestarkend, so viek positive Rixdmeldungen auf unse-
ren neuenAuftitt und die vorgesteliten Initiativen erhal-
ten zu haben,

Dr. Robert Untiedt, Geschifts- er
fishrer bei Heller Tools.

Neue Geschiftsfihnung, Investitionen
in den Berelchen Marketing, Produkt-
management und Vertrich. Was kann
der Handdl von Heller demnéchst er-
warten?

DR. ROBERT UNTIEDT: Heler investiert
inshesondere seit der Zugehdrigkait zur
Serafin Gruppe sehr stark in verschiedene Bereicha des
Untemehmens. Neben gezielten Investitionen in einen
modemen Maschinenpark stehen dabei die Bereiche
Produktentwicklung, Markenbildung, Vertrieb und -
Infrastrukturim Fokus. Oberstes Ziel bai dll diesen Mal-

Der Messestand von Heller Tools zeigte
sich als Baustelle. (Fotos: Heller Tools)

nahmen ist die Madmierung der Kundenaufriedenheit
und die damit verbundene Untterstiitaung des Handels.
Heller it eine Fachhandelsmarke und wir ridten uns so
aus, dass unsere Fachhandekpartner durch gezieite
MaBnahmen gemeinsam mit uns erfolgreich am Markt
agieren. Kundennzhe und die optimale Ausrichtung auf
Kundarwinsche stehen dso im Zentrum unseres Han-
delrs.
Welche Effekte hat der Markenredaunch bislang?
KAY JUNGBLUT: Ursere Prioritat ist die Optimierung
aller Kontaktpunkte der Arwender und Kunden mit
unserer Marke. Zundchst haben wir deshalb eine fun-
derte Andyse der Wiinsche unserer Kunden sowie des
Marktes vorgenommen und daraufhin entschieden,
unsere Angebote sowohl im digitalen als auch analog
im Trade Marketing zu fokussieren. Ursere digitalen
Angebote unterstiitzen den Handel und bieten ibm zu-
satzliche Senvices. Der Erfolg ist immens: Wir merken
bekspielsweise anhand der Zugiffszahlen auf ursere
neue Website dass die Nutzerzahl der neuen Seite
knapp 30 Prozent diber der des alten Auftritts liegt Noch
signifikanter sind die Zuwachse unserer YouTube-Platt-
form. Seit Einfilhrung der Heller Videotutorials verzaich-
nen wir hier einen sehr starkan Anstieg. Im letzten Jahr
wurdan ursere Videos fast 27.000 Md aufgerufen, das
it viermal so viel wie ein Jahr zuvor. Durch diese MaB3-
nahmen erreichen wir die Endarwender unserer Pro-
dukte noch gezielter und unterstiitzen unsere Fachhand-
ler somit bei der Vermarktung des Sorti-
mentes

Mit welchen MaBnahimen unterstiitzen
Sie den Abverkauf des Handals?

KAY JUNGBLUT: Das Wichtigste blei-
ben unsare Produkte von hichster Qual-
tat, die die hohen Ansprixche des profes-
sionellen Anwenders erfillen. Dabei
weiten wir auch unser Sortiment sukazes-
sive ausUnsere Website bietet einen detallierten Pro-
duktfinder inklusive eines einzigartigen Bohrberaters,
eine Wissensdatenbank, einen geschlossenen Fach
handlerbereich, der urseren Kunden viele hilfreiche
Zusatzinformationen bereithalt und eine Handlersuche,

Dazu kot Haller TV, das aina Auswahl an'idao Tuto-
rids baraitstellt, Darin zeigen wir wie der Amvendar
ureere Produkte bestmbglich eirsetzt, AuBerdam uriter-
stiitzan wir unsara Kunden mit individuall korfiguriatba-
ren Warnan présetationssysteman, den beliabten vorbe-
stiicktan Modulen sowie attraktiven Zueitplatzisnungen
mit hohar Adchenrentabilitst. Dazu urderstitzen wir den
Handel mit besondaren Verkaufskampagnen beim Ab-
werkauf und biaten in unserer newen Training Academy
Schulungen rund um das Thema Bobren an.

Sie weiten die Marka vom Bohrwerkzeugspezidisten
imrmer mehr zum Zubeh@rspezidisten aus. Tragt die
Marke diese Entwidklung?

KAY JUNGBLUT; Hellers Kernkompetenz it nach wie
vor die Entwicklung und Produktion wan innowativem
Bohinwerkzeug fiir den Profianwendar, Abar wir schauen
auch Ober den Tellamand hinaus. Uns amaichen immar
wieder Wiirsche das Handals, weiters Werkzeugkate-
gorien anaubieten. Und dar bisherige Erfolg hat s
ermutigt, unsare Aktivititen in diesem Bercich zuintan-
siviaren. Wann wir auf diesar Basis die Miglichkeit sa-
hen, urser Kamsortiment um neuvs, iehersprechanda

Kay Jungblut, Leiter Mar-
keting & Produktmanage-
mentbei Heller Touls.

Produktsegmerte 2u ergénzen, nut-
zen wir diese Chance. Die Marke
Heller wird so waiter gastarctund fiir
den Handal noch atraktiver

Seit 201 7 gehdrt die Marka Kel zu
dersdben Investorengruppe wie
Heller. Wie stallt sich die Zusam-
mengrbeit zwischen lhnen dar?
DR. ROBERT UNTIEDT: Mit Heller
und Keil sind 2wl hervormoende
Markan fir Bohnwerkzauge Mada
in Germary” unter dem Dach dar
Sarafin Gruppe wereint. Jede fiir sich wird auch in Zu-
kunft separat gefiirt und bedient unterschiedlicha
Kundengruppen und Markte, Natirlich gibt es auch ai-
nen Effahrungsaustausch und Symernien, won denen
beide Marken und ursere Kunden dauerhaft profitiaren.

Wie schétzen Sie die Entwiddlung von Heller in die-
sem Jahr nicht zuletzt vor dem Hintergrund der zur
Intermationalen Bsamwarenmessa vorgestelten Neu-
heiten ain?

Quelle:

DR, ROBERT UNTIEDT; Heller hat im warganganan Jahr
gin Umsatzwachstum varzeichnat, das im oweistelligen
Prozentberaich lag. Und wir sind uns sicher, dass wir
diesa pesitive Entwicklung in diesam Jabr forfiihran
kbnnan, Die auf der Eiserwarenmasse gezeigten Med-
produkte sind ein Baustain, mit dem wir dieses Ziel eme-
chan kinnen. Eine wichtiga Role spieht B, das Thama
staubfraies Bohren, fiir das kiinftig noch strengers Mor-
men in der Bauwitschaft gelten. Unser Absaughohrer
Dustar Expert” ist stark nachgefrgt und auf der Eisen-
warenmessa haben wir dizsen Bohrer erstmals auch im
Kainen Durchmasser von & mm vorgastellt. Walhweit hat
kein andarer Anbiater diasa Grila im Barich staubireies
Bohren im Angebot. Zudem befinden sich weitare Pro-
duktinnovationan in der Entwicklung. Hieran zeigt sich,
dass sich die eingangs angesprochenan Investitionan
auch in Form der Eirfthrung never Produkte bernarkbar
mathen und ure somit helfen, den eingeschlanenan
Wachstumspfad weiter arfoloreich zu beschreiten,
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