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¢ lange klebeoffene Zeit
* hohe Standfestigkeit

¢ besonders leichte Verarbeitung
an Wand und Boden

e extrem staubarm durch
Low Dust-Technologie

Perfekt abgestimmt, leicht zu verarbeiten, héchste Qualitat.
Konsequent nachhaltig fir besten Schutz von Mensch und Umwelt:
Das ist Innovation von MAPEI.

Wir investieren in Forschung und Entwicklung und bieten
einzigartige Vielfalt fir ganzheitliche Komplettlésungen —

von einem der weltweit fihrenden Hersteller in der Bauchemie.

*im Vergleich zu herkémmlichen zementaren MAPEI-Klebembrteln

www.mapei.de

MAPEI GmbH | Bahnhofsplatz 10 | 63906 Erlenbach MApEI

Telefon +49-93 72-98 95-0 | Fax +49-93 72-98 95-48 Technologie, auf die Sie bauen kinnen.
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Detlef Seyfarth leitet bei
Wera das Marketing,
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Wera

Rebellen wie wir

Der Wuppertaler Stadtteil Cronenberg ist die Keimzelle vieler

renommierter Werkzeughersteller. Hier gelten Handschlag,

Qualitat — eben Tradition. Doch aus einem Fabrikgebdude tont

Hardrock, iiber den Bildschirm im Showroom donnert eine Harley,

an den Wanden bunte Grafitti-Bilder. Verirrt? Nein, hier ist die

Zentrale der Firma Herman Werner, besser bekannt unter dem

Markennamen Wera. Und der hat in den vegangenen drei Jahren

einen bemerkenswerten Imagewandel hingelegt — ohne dabei

Wertvorstellungen Uiber Bord zu werfen.

(brue) An Qualitat flihrt kein Weg vor-
bei. Das war auf dem ,Werkzeughti-
gel” eigentlich schon immer so und
ein dringend notwendiges Attribut,
auch als man sich gegen die immer
starker werdenden Mitbewerber aus
Fernost positionieren musste.
Fbenso wichtig sind Innovationen.
Davon hat Wera tber die Jahrzehnte
Dutzende in den Fachhandel ge-
bracht: vom tuberall wiedererkannten
schwarz-grinen Kraftgriff Ende der
Sechzigerjahre (ziert heute das stili-
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sierte Logo) bis hin zur Schraubknar-
re ,Zyklop” — ein Produkt, dass bei
Fachleuten ebenso fir Form wie fir
Funktion Anerkennung erhielf. Zwei
Beispiele fiir eine lange Reihe von In-
novationern.

Immer einen Schritt voraus zu sein,
bedeutet aber auch enormen Druck,
weil Marketing Director Detlef
Seyfarth. A Auf jeder Messe, mit je-
dem Katalogwechsel wurden von uns
neue hochkaratige Problemloser er-
wartet. Allerdings muss ich dazu sa-

gen, dass uns das Infragestellen be-
stehender Standards auch immer
SpaB macht”, so der Marketingspe-
zialist. Dennoch: Aus einem solchen
Druck entsteht oft eine geféhrliche
Spirale, die schon manches Unter-
nehmen dazu verleitet hat, Qualitét
zugunsten des schnellen Effektes zu
vernachldssigen.

Das wusste man bei Wera — und
wollte dies auf jeden Fall vermeiden.
Uns war aber klar, dass wir etwas
verandern mussten, auch um noch
weiter nach vorn zu kommen", sagt
Seyfarth im Gesprdch mit der
baustoffmarkt-Redaktion. ,Innovieren
wollten wir auch weiterhin — zusétz-
lich wollten wir unseren Markenauf-
tritt zukunftsfahig machen. Alles soll-
te aus einem Guss sein und sofort
nach Wera aussehen.” Also sann man
in der Geschaftsfiihrung um Martin
Strauch auf neue Wege. Der Start-
schuss fiir ein spannendes Experi-
ment: Was, wenn man die Marke
selbst zum begehrenswerten Ding
macht? Wenn man quasi, wie es
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Apple unter Mastermind Steve Jobs
vorgemacht hat, eine hochemotionale
Verbindung aus Qualitdtsprodukt,
Spitzendesign, Verpackung und Mar-
kenstory schafft? Und so auf seinem
Feld — und das war das grof3e Ziel der
Wuppertaler — quasi zum Gattungs-
begriff wird?

Geht das mit spréodem, eher une-
motionalen Werkzeug? Es geht. Aber
es war — und ist — ein echter Parforce-
ritt. Eine Aufgabe, die man nicht al-
lein hinbekommt. Auf der Suche nach
Kompetenz wurde man ganz in der
Nahe fundig: Der Fachbereich Indu-
striedesign der Universitat Wuppertal
(UWID) hatte schon bewiesen, dass
man zusammen mit echten Hochka-
ratern (etwa Braun oder Audi) zu kon-
zipieren im Stande ist.

Die Zusammenarbeit wird zur ech-
ten Erfolgsstory, berichtet Seyfarth.
Obwohl: In den Anfangen trafen sehr
unterschiedliche Ansatze aufeinan-
der: Akribische Analysen, unkonven-
tionelle Ansédtze und hochkreative

Schlichte Verpackungen sind ein Merkmal der Neuausrichtung.
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Ideen der Universitat trafen auf Ent-
wickler, denen Prazision und Innova-
tion wichtig ist. Nicht immer die glei-
che Welt — aber, wie sich zlgig her-
ausstellte, das gleiche Ziel vor Augen.
Am Ende des Projektes standen vier
Grundwerte: Erfindergeist, Leiden-
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schaft, Begeisterung und Ehrlichkeit
— damit identifiziert sich das Unter-
nehmen, und wichtiger: Die Mitar-
beiter und Kunden spielten das zu-
rick. Ein Wertekanon als Basis.

Drei Sédulen definierten die Guide-
lines. Nummer eins: Innovationskraft.
,Das hatten und haben wir im Uber-
malf”, sagt Detlef Seyfarth. Aber es
soll sehr kanalisiert in den Markt, was
die Wuppertaler Werkzeugentwickler
ersinnen.

Die Zweite Saule: Design. Bislang
reines Stilelement und pure Formge-
bung wird jetzt zum strategischen
Element. Neben den Produkten be-
trifft dies vor allem den Stil der Ver-
packung. Die bunten Kartons der Vor-
jahre — viele Bilder, Piktogramm-
Arien, viele Formen — sind schlichten,
edlen Kartons gewichen, bei denen
mattes Schwarz und Grin im Vorder-
grund stehen. Eine Reminiszenz an
die Farbgebung des Kraftgriffs. Auch
das Firmendesign wurde uberarbei-
tet. Die Aufbewahrungsboxen aus
Metall sind weitegehnd passé — die
Werkzeuge finden Platz in durchge-
stylten, verstarkten Stofftaschen.
Auch hier wieder Anklange an den
kalifornischen Hard- und Software-
entwickler: Schon das Auspacken,
neudeutsch Unboxing, soll optisch
wie haptisch Freude bereiten.

Werkzeug-Rebellen im Einsatz

Komplett wird der Systemwandel
bei Wera mit der wohl ,verrickte-




sten” Idee, die die Cronenberger in
ihr MaBlnahmenpaket integriert ha-
ben - der Markenstory. Und die ist in
der Tat ungewohnlich und derzeit
mitten im Aufbau. Der neue Slogan:
,Be a Tool Rebel”. Werkzeugentwick-
ler, Kunden und Anwender vereint im
.opal daran, was wir tun”, definiert
es Seyfarth. Hier wird ganz klar die
emotionale Gehirnhélfte angespro-
chen — etwas, was in dieser Form
noch kein Werkzeughersteller getan
hat. ,Wir nutzen da ein Stick unseres
Party-Gens", erlautert der Marketing-
Mann.

Dag gilt fir die Wera-Mitarbeiter:
Sie sind bei den neu entwickelten
Werbesports, Imagefilmen- und Bil-
dern dabei, fahren auf schwerem Mo-
torrad ins Bild, leben eine Rock 'n'
Roll-Atmosphéare — und haben Rie-
senspald dabei, eine Art , Wera-DNA"
Zu entwickeln.

,Auch bei unseren Kunden und den
Endverbrauchern kommen wir mit
dem ,Tool Rebel’ sehr gut an”, sagt
Seyfarth. Und setzt auf die digitalen
Medien, um das Ganze in Schwung zu
halten. ,Wir sind nattrlich weiterhin
Mittelstandler ohne riesige TV-Werbe-
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budgets”. Doch der Erfolg diverser
Communities zeigt, dass es dies heu-
te auch eher nicht mehr braucht.
Feedback, zum Beispiel auf Messen
und Veranstaltungen bei den zahlrei-
chen Handelspartnern — bestédtige den
eingeschlagenen Kurs bestens.

Dass der Imagewechsel auch dem
Umsatz sehr gut getan hat, dariber
spricht man in Cronenberg, dann
wieder traditionell bescheiden, lieber
nicht. Aber es passt ins Bild, dass die
Zukunft der ,Tool Rebels” auch lang-
fristig gesichert zu sein scheint. Vor-
behaltlich kartellbehérdlicher Zustim-
mung hat der bisherige Inhaber Am-
tenbrink Wera aufgrund fehlender
Nachfelge an die Bitburger Holding
der Unternehmerfamilie Simon verau-
Bert. Dort konnte man sich offenbar
mit dem ,neuen Wera" sehr gut iden-
tifizieren.

Die Cronenberger ihrerseits sehen in
Bitburger einen ,idealen Partner”. Ge-
schaftsfithrer Martin Strauch: ,Wir
freuen uns auf die Zusammenarbeit
mit dem Traditionsunternehmen Bit-
burger, bei dessen Auswahl und An-
sprache unser Management dankens-
werterweise von Anfang an beteiligt
war.” Das Unternehmen geht davon
aus, ,dass sich flr unsere Mitarbeiter
durch die Ubernahme nichts dndern
wird"”. e
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i Bosch Power Tools bleibt im Geschaft mit Gartenwerk-
i zeugen auf Rekordkurs: Der Umsatz stieg im Jahr 2015 auf
294 Millionen Euro. Nominal entspricht das einem Wachs-
tum von sechs Prozent, in lokaler Wahrung betragt das
: Wachstum vier Prozent. , 2015 war wieder ein dulerst er-
folgreiches Gartenjahr fiir uns — wir haben unseren Re-
: kordumsatz aus dem vergangenen Jahr nochmals gestei-
gert”, sagte Henning von Boxberg, Vorsitzender des Be-
: reichsvorstands.
e

Sieben Standorten aus dem Baumax-Portfolio haben Ha-
gebau Gesellschafter in Osterreich tibernommen. Damit
: stieg die Anzahl der Hagebaumarkte in Osterreich auf 47.
Die erste Zwischenbilanz nach einem Quartal fallt laut
: Soltauer Zentrale positiv aus. Sowohl Kunden als auch Ge-
! sellschafter profitierten von dem regional abgestimmten
! Leistungs- und Produktangebot. ,Mit dem deutlichen
Standort-Zuwachs konnten wir die Marktprasenz in
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Osterreich deutlich ausbauen®, sagt Geschaftsfuhrer Kai
Kéchelein. Das Verkaufsvolumen habe splrbar zuge-

nommen. ,Insoweit sind wir fir die weitere Entwicklung :

im laufenden Geschéaftsjahr positiv gestimmt.”
+4+

Osram hat sein Lampengeschéft, das unter dem Namen :
Ledvance firmiert, nach China verkauft. Neuer Eigentii-
mer ist ein Konsortium bestehend aus Investoren und i
dem Licht-Unternehmen MLS. Der Kaufpreis liegt bei i
mehr als 400 Millionen Euro. Dartiber hinaus werde Osram
in den kommenden Jahren Lizenzzahlungen fir die Nut- :
zung von Markenrechten erhalten, hei3t es in einer Mit-
teilung. ,Die Transaktion ist ein Meilenstein in der Auf-
stellung von Osram hin zum globalen High-Tech-Player in
der Lichtindustrie”, sagte Osram-Vorstandschef Olaf :
Berlien. Innerhalb des Konsortiums sei MLS ein wachs- !
tumscrientiertes Unternehmen mit einzigartiger Kompe-

tenz und starker Stellung im chinesischen Markt.
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