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Liebe Leserinnen und Leser,

Trotz vieler Uberraschungen, Turbulen-
zen und standig notwendiger Feuerwehr-
Ubungen auf hoher politischer Ebene
entwickelten sich unsere Méarkte in 2011
in etwa, wie wir es im Dezember 2010
prognostiziert haben.

Operative Hektik bei vielen Krisengipfeln
bricht eben keine langfristigen Trends.
Vielleicht wéare ohne die Interventions-
bemihungen manches noch schlimmer,
in der Realwirtschaft ist jedenfalls bisher
wenig angekommen.

Deutschland bestatigte aufgrund des
fir unsere Branche positiven Umfeldes
— niedrige Arbeitslosenquote, hohe Sen-
sibilitat firs Energiesparen, tiefe Zinsen,
Forderprogramme fiir Renovierungen,
wenig attraktive Geldanlagemoglichkei-
ten — die hohen Erwartungen vollauf.
Osteuropa weist ein verhalteneres
Wachstum auf, die Margen kamen
zwar wie beflirchtet unter Druck, unter
dem Strich profilierte sich diese Region
jedoch eindrucksvoll als stabiler zweiter
Anker des VBH-Geschafts.

Dagegen gelang es uns vor allem in
Sideuropa nicht, gegen den Markt zu
schwimmen. Wir erzielten Fortschritte,
aber zu langsam. Als Konsequenz wer-
den wir uns dort, wo wir mittelfristig an
keine konjunkturelle Erholung glauben,
von Tochtergesellschaften trennen.

Fir VBH ergibt sich aufgrund der welt-
weiten Marktsituation ein stark zweige-
teiltes Bild. Die Gesellschaften, die fiir
Uber 80% des Konzernumsatzes stehen,
sind kerngesund und liefern respektable
Ergebnisse.
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Die restlichen paar Prozent driicken das
Konzernergebnis allerdings massiv und
erfordern kontinuierlich Stitzungsmal-
nahmen durch Liquiditatszufuhr.

Die Perspektiven fir 2012 sind nicht
rosiger. Es gibt kaum einen Markt in
Europa, der fiir das nachste Jahr héhe-
re Zuwachsraten verspricht; in Deutsch-
land erwarten wir Stabilitadt auf hohem
Niveau, in den allermeisten Auslands-
markten zeigt der Trend dagegen eher
nach unten. Deshalb legen wir hohe Pri-
oritat darauf, unser Geld ,zusammen zu
halten” und dort einzusetzen, wo wir uns
die meisten positiven Effekte verspre-
chen. Wir wollen dort, wo wir schon stark
sind, noch starker werden; das heilt,
wir fokussieren auf unser Kerngeschaft,
trennen uns von Verlustgesellschaften
und bereinigen die Konzernbilanz, um
den Konzern fir die Folgejahre ,wetter-
fest* zu machen. Wir haben alle Res-
sourcen, um Chancen wahr zu nehmen,
um Wachstum zu finanzieren, aber wir
stoppen konsequent den Cash-Abfluss
zur Deckung fortwahrender Verluste.

Da die Markte in 2012 nicht helfen wer-
den, gilt es, die viel zitierte ,Firmen-
konjunktur® zu entfachen. VBH ist im
Verbund mit unseren starken Zulieferern
auf den Weltmarkten enorm wettbe-
werbsfahig, die Ergdnzung mit unseren
vielfaltigen  Dienstleistungstools  gibt
unserem \Versprechen ,Einfach alles.
Alles einfach” eine klare Kontur. Immer
mehr Kunden erkennen unsere Nutzen-
vorteile und bekréaftigen die Richtigkeit
unseres Weges.

In dieser Ausgabe finden Sie hierzu
einige bestatigende Beispiele aus der
Praxis.

Wir danken I|hnen, unseren Kunden
und Zulieferfirmen, fir das Vertrau-
en in VBH und die partnerschaftliche
Zusammenarbeit!

lhnen allen wiinschen wir nach einem
weiteren turbulenten Jahr eine besinn-
liche Weihnachtszeit, ein paar ruhige
Tage, um Kraft und Energie zu sammeln,
und einen guten Start ins 2012!

Viel Spal beim Lesen!
Es grifdt Sie herzlich

L

Rainer Hribar
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,2Jnsere Strategie steht und bewahrt sich
jeden Tag aufs Neue”

Ein Interview mit Rainer Hribar

Rainer Hribar, Sie haben fiir 2011 ein
negatives Geschéftsergebnis ange-
kiindigt. Dies hat zundchst einmal
liberrascht, weil die Geschéftszahlen
das Jahr (ber stets positiv interpretiert
wurden — allerdings bezogen auf das
Deutschlandgeschéft. Wie kommt es
also zu dem negativen Ergebnis?

Trotz international schwierigem Markt-
umfeld erzielen wir aus dem laufenden
Geschéaft Gewinne! Selbst nach Abzug
aller gewohnlicher Abschreibungen,
Zinsen und Steuern liefern wir positive
Resultate. Insbesondere in unseren
Hauptregionen — Deutschland, Zen-
tralosteuropa und den GUS-Staaten
- sind wir strategisch ausgezeichnet
positioniert und die Resultate immer
noch sehr gut. Dies ist erfreulich, da
wir hier mehr als 80 % unseres Umsat-
zes erwirtschaften. Dagegen hat uns
vor allem in Stideuropa die Krise stark
getroffen. Wir alle kennen die Nachrich-
ten, die uns taglich aus dieser Region
erreichen. Niemand kann aktuell ein-
schatzen, wie lange die wirtschaftliche
Situation in diesen Landern auf diesem
niedrigen Niveau bleibt oder sich gar
noch weiter verschlechtert.

Insgesamt also keine guten Voraus-
setzungen fiur einen florierenden Bau-
beschlaghandel! Welchen Sinn macht
es da noch, immer wieder Geld in
Lander zu schicken, wenn wir nicht
mehr davon ausgehen kénnen, dass
es jemals wieder zurickkommt? Da
wir auch mittelfristig in diesen Landern
keine konjunkturelle Erholung erwarten,
haben wir entschieden, uns von einigen
Tochtergesellschaften zu trennen, die
nicht zu unserem Kerngeschaft geho-
ren oder unsere Erwartungen nachhal-
tig nicht erfullen.
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Durch diese Malihahme gewinnen wir
mehr Schlagkraft fir die Wachstums-
markte und unser Kerngeschaft.

Der Ausstieg aus einem Landermarkt
und die damit verbundene SchlieRung
einer Tochtergesellschaft sind sehr
teuer, da Investitionen der Vergan-
genheit und laufende Darlehen, die
wir von Deutschland an diese Tochter
ausgereicht haben, verloren sind. Dies
erzwingt Wertberichtigungen in unse-
ren Blchern und flhrt leider zu den
hohen einmaligen Verlusten in 2011.
VBH befindet sich jedoch in einer guten
Verfassung und kann diese einmaligen
Verluste verdauen. Auch das Borsen-
umfeld bestatigt diese Einschatzung.
Dies zeigt sich zum Beispiel darin, dass
unser Investmentgrade-Rating bestatigt
wurde. Es ist unser oberstes Anliegen,
durch diese einschneidenden Mal3nah-
men unsere Firma ,wetterfest fur die
Zukunft zu machen.

Dass die Spur ins Ausland fiihrt, liegt
nahe und wurde sowohl in VBH Maga-
zinen, in den Geschéftsberichten und
auch auf der Hauptversammlung der
Aktiondre deutlich gemacht. Ganz ein-
fach gefragt: Wenn wir in Deutschland
erfolgreich sind und im Ausland in der
Summe nicht, warum sind wir dann
tiberhaupt international tétig?

Die breite internationale Aufstellung
und die damit einhergehende Risi-
kostreuung sind besondere Starken der
VBH. In den letzten 10 Jahren war viel-
fach der momentan hochgelobte deut-
sche Markt fir uns der Problemmarkt,
wahrend wir gleichzeitig im Ausland
sehr gutes Geld verdient haben. Bei
unserer existenziellen Krise vor genau
10 Jahren hatten wir ohne unsere Aus-
landsgesellschaften mit Sicherheit nicht
Uberlebt!

Natilrlich missen wir unsere internati-
onalen Aktivitdten regelmaRig auf den
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Prifstand stellen, was auch zu den
oben genannten Trennungen von Toch-
terunternehmen gefiihrt hat. Jedoch ist
es deutlich einfacher, auf heute schwa-
che Gesellschaften und Landesmark-
te zu verweisen, als vorauszusagen,
welches die schwachen Markte von
morgen sind. In unseren Augen birgt
mancher heute kritisch bedugte Lan-
dermarkt mit zurzeit nur maRigen
Ergebnissen die Chance und das
Potenzial auf zukiinftige Gewinne. Eini-
ge der heutigen Ertragsperlen kdnnen
nur deshalb unser Konzernergebnis
stlitzen, weil wir vorausschauend und
strategisch klug auch in schlechten Zei-
ten daran festgehalten haben. Unsere
Strategie bleibt es, auf vielen gesunden
Saulen zu stehen. Dann fallt man auch
nicht um, wenn mal eine einbricht.

Wiirden Sie sagen, dass es in
gewissem Sinn auch die Pflicht der
Unternehmensfiihrung einer Aktienge-
sellschaft ist, etwaige Mérkte zu prii-
fen und dort aktiv zu werden, weil man
eine Beschrdnkung auf den heimischen
Markt auch als Unterlassung méglicher
Unternehmenserfolge werten kénnte?

VBH ist stark geworden, weil wir sehr
frih neue Markte betreten haben — ins-
besondere in Osteuropa. Dies gab uns
die Chance, Erfahrungen zu sammeln
und damit unser Geschaftsmodell an
die Anforderungen der lokalen Markte

zu adaptieren. So konnten wir wichtige
Felder rasch besetzen und uns mit den
Markten gemeinsam entwickeln. Diese
Chance haben viele gehabt, aber man
muss Chancen auch nutzen! Sehr vie-
les ist gelungen, manches auch nicht.
Erfolg ist somit das Ergebnis beharr-
licher Arbeit und nétiger Risikobereit-
schaft. Nur kihle Administration des
Bestehenden ist sicher genauso wenig
der richtige Weg wie Expansion um
jeden Preis. Deshalb ist es wichtig, die
Entwicklung der Geschafte aufmerk-
sam zu verfolgen und entsprechende
Lehren daraus zu ziehen — bis hin zum
bitteren Ausstieg.

Hat VBH Kriterien definiert, die regein,
ob man in einem Land aktiv wird, wel-
che Perspektive besteht und welches
wirtschaftliche Ziel realistisch ist? Und
auch Regelungen fiir den Fall, dass
dieses Ziel nicht erreicht wird?

Naturlich! Durch klare Regeln schaffen
wir Transparenz. Dies erhoht die Fair-
ness und wir kénnen auch schwierigere
Entscheidungen einfacher und schnel-
ler durchsetzen. Bevor wir einen neuen
Markt erobern, missen wir uns einiger-
malen sicher sein kdnnen, dass dieser
Markt ausreichendes Potenzial hat und
wir dort Geld verdienen kdnnen. Dies
sehen wir insbesondere dann als gege-
ben, wenn im lokalen Markt das PVC-
und/oder das Holz/Aluminium-Segment
attraktiv sind. Dabei liegt unser Fokus
auf dem GroRhandelsgeschaft und
nicht auf dem Objektgeschaft. Wichtig
ist zudem, dass mindestens einer unse-
rer grofen deutschen Qualitatszuliefe-
rer die gleiche Interessenlage hat und
unseren Markteintritt unterstitzt. Des
Weiteren muss in diesen Markten die
Maoglichkeit bestehen, unter Nutzung
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unserer VBH Starken mittelfristig eine
fihrende Marktposition (Nr. 1 oder Nr. 2)
einzunehmen. Die Forderung nach Pro-
fitabilitdt wird dadurch erfullt, dass wir
auch von neuen Markten verlangen,
nach spatestens drei Jahren Break-
even zu erreichen. Umgekehrt hat eine
Gesellschaft, die Uber mehrere Jahre
Geld verliert und einen negativen Cash
-flow zu verzeichnen hat, keine Chan-
ce, dauerhaft Teil unseres Landerport-
folios zu bleiben.

Die Geduld von VBH mit einigen der
fraglichen  Tochtergesellschaften st
allerdings grol3 — warum?

Das ist richtig; diesen Vorwurf muss ich
auf mich nehmen. Wenn so hohe Sum-
men abgeschrieben werden missen,
sind auch intern Dinge schiefgelau-
fen. Wir haben manchmal zu lange an
Landesmanagern festgehalten und zu
lange geglaubt, mit Restrukturierungs-
anstrengungen doch noch zum Erfolg
zu kommen. Gerade wenn viel Geld
im Spiel ist, gibt man nicht schnell auf.
Aber im Nachhinein ist das Urteil natr-
lich immer einfacher.

Wiirden Sie von einem Richtungswech-
sel bei der Auslandspolitik von VBH
sprechen?

Nein, es gibt definitiv keinen Rich-
tungswechsel bei unserer Auslands-
politk. Unsere Strategie steht und
bewahrt sich jeden Tag aufs Neue.
Wir werden jedoch entschlossener
durchgreifen, sobald erkennbar wird,
dass Ziele verfehlt werden. Dies gilt
fir das Inland genauso wie fir die
Auslandsgesellschaften!

Das Interview fiihrte Johannes Rave

VBH



Welf Kramer

In einem schwierigen Marktumfeld
wie dem Baugewerbe ist es nicht
immer einfach, das korrekte Verhal-
ten aller Beteiligten im Geschiftsle-
ben zu garantieren. Bei VBH stellen
deshalb klare Verhaltensregeln und
ethische Grundsitze weltweit den
vertrauensvollen Umgang mit Part-
nern, Kunden und Lieferanten sicher.

Compliance lautet das englische
Schlagwort, das den einwandfrei-
en Umgang zwischen Mitarbeitern,
Kunden und Lieferanten beschreibt.
Ubersetzt bedeutet es so viel wie
,Einhaltung und Befolgung“ oder ,das
Handeln in Ubereinstimmung mit allen
anwendbaren Regeln®. Konkret geht es
um klare Regeln, wie innerhalb einer
Organisation das korrekte Verhalten
aller Mitarbeiter sichergestellt werden
kann, erklart Welf Kramer, Leiter der
Abteilung Recht und Compliance von
VBH: ,Wir bei VBH verstehen darunter
die Summe der organisatorischen Maf3-
nahmen, die gewahrleisten, dass sich
die Organe und Mitarbeiter rechtmaRig
verhalten. Dazu gehdrt weit mehr als
der Umgang mit Rechtsregeln und Nor-
men. Vielmehr sollen sich darin auch
ethische Grundsatze widerspiegeln.”
Bereits seit 2007 sind diese Grundsat-
ze bei VBH in einer Verhaltensrichtlinie,
dem sogenannten Code of Conduct,
festgelegt, der zudem regelmaRig
Uberarbeitet und kontinuierlich ange-
passt wird. Darin enthalten sind unter
anderem das generelle Vier-Augen-
Prinzip bei Vertragen, der Umgang mit
Geschenken und mit sensiblen Kun-
dendaten, aber auch das korrekte Ver-
halten der Kollegen untereinander.
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Recht und Compliance

.Das Ziel der Compliance ist es, die-
se Grundsatze im Bewusstsein und
Handeln aller Mitarbeiter und Verant-
wortlichen zu manifestieren, um damit
einwandfreie Ablaufe sicherzustellen.
Deshalb gilt der VBH Code of Con-
duct fur alle Mitarbeiter und Landes-
gesellschaften weltweit.“ Erganzt wird
der Kodex durch eine Uberarbeitete
Geschaftsordnung, welche die Ver-
antwortlichkeiten der Geschaftsflihrer
regelt.

Einheitliche Standards bei
kulturellen Unterschieden

Gerade in einer international agieren-
den Organisation ist es wichtig, welt-
weit einheitliche Verhaltensstandards
sicherzustellen. Die kulturellen Unter-
schiede im Geschaftsleben sind teil-
weise recht grof3, wobei es sich dabei
gar nicht immer um die ,ublichen Ver-
dachtigen“ handelt: In den USA sind
beispielsweise ,Beschleunigungszah-
lungen® an Behdérden vollkommen
zulassig. ,Wir haben aber in unseren
Verhaltensregeln eindeutig festgelegt,
dass es so etwas bei VBH in keinem
Land gibt‘, betont Welf Kramer. ,Und
selbst in kritischen Landern machen
wir damit gute Erfahrungen. Auch hier
schatzen die Kunden die Qualitat und
das korrekte Verhalten von VBH.”
RegelmaRige Updates an die Mitarbei-
ter informieren kinftig Uber die aktu-
elle Rechtsprechung und bringen das
Thema Compliance immer wieder in
Erinnerung. ,Wichtig ist, dass jeder
Mitarbeiter bei VBH weil3, dass er bei
Problemen nicht alleingelassen wird",
sagt Welf Kramer. Dazu wurde ein
Help-Desk eingerichtet, das bei allen

Verlasslichkeit schafft Vertrauen und steigert
die Kundenzufriedenheit

Fragen rund um Compliance-Themen
unterstutzt. Die Mitarbeiter kdnnen sich
dadurch auf ihre eigentlichen Aufgaben
konzentrieren. Eine Whistle-Blower-
Hotline ermdglicht aulRerdem die ano-
nyme Meldung von Vorfallen.

Kunden profitieren von
einheitlichen Regeln

Neben einer gesetzlichen Pflicht
sprechen zahlreiche Griinde fir die
Einfiihrung eines Compliance-Manage-
ment-Systems. So belegen Studien,
dass durch klare Verhaltensregeln
und deren Einhaltung die Zufrieden-
heit der Mitarbeiter steigt. Und auch
auf Kundenseite wéachst das Vertrauen
in das Unternehmen. Zudem sind die
Folgen einer unkorrekten Handlung
bei fehlender Compliance-Regelung
unberechenbar. Angefangen  beim
Reputationsverlust drohen auch hohe
Strafzahlungen. Aufgrund besonderer
Rechtsnormen, beispielsweise in Eng-
land, koénnen zudem selbst kleinere
Vorfalle in internationalen Landesgesell-
schaften globale Folgen fiir das gesam-
te Unternehmen haben. Auch deshalb
ist es Welf Kramer und dem VBH Vor-
stand sehr wichtig, ein funktionierendes
Compliance-System zu besitzen: ,Wir
bestatigen damit gegenlber all unseren
Partnern und auch gegenuber unseren
Aktionaren, Banken und Kapitalgebern,
dass wir ein verlasslicher Geschafts-
partner sind. Alle Kunden und Liefe-
ranten von VBH koénnen sich weltweit
darauf verlassen, dass sie gleichbe-
rechtigt behandelt werden.*

Der VBH Code of Conduct steht fiir alle
Interessierten zum Download unter www.
vbh.de zur Verfiigung.
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Schnell und sicher — E-Commerce bei VBH

Mehr als ein Drittel aller Auftrags-
positionen werden inzwischen
elektronisch an VBH iibermittelt.
Damit ist der Anteil der Online-
Bestellungen in den vergangenen
Jahren rasant gestiegen. Mit dem
Online-Shop auf vbh24.de, dem
Bestellsystem logos und direkten
Anbindungsméglichkeiten an kun-
denspezifische Materialwirtschafts-
systeme bietet VBH zahlreiche
Wege, den Bestellvorgang bequem
und sicher zu gestalten.

Was einmal als reiner Online-Shop
begann, hat sich inzwischen zu einem
umfangreichen  Kundenportal und
Informationsforum fiir die gesamte
Branche entwickelt. Uber die Seite
www.vbh24.de gelangen VBH Kun-
den schnell und einfach zu allen VBH
Dienstleistungen und Servicetools.
Dazu gehéren die Wissensdaten-
bank, die Systemplattform CE-fix, der
Artikelfinder ,Finden statt Suchen”
und hilfreiche Tools wie die automa-
tisierte Katalogerstellung und eine
virtuelle Hausmesse. Im VBH Online-
Shop steht den Nutzern die Suche
im kompletten VBH Sortiment mit
rund 200.000 Artikeln zur Verfligung,
oder sie rufen direkt ihre ,persoénli-
chen Einkaufssortimente ab: Artikel,
die sie haufig bestellen. Monatlich
nutzen Tausende Kunden diese
Bestellmdglichkeit.

Simon Seibert, Oliver Maisch und Thomas Erhardt sind verantwortlich fiir der Entwicklung des

E-Commerce bei VBH.

Viele davon binden die genaue Lie-
ferterminangabe bereits direkt in ihre
Produktions- oder Montageplanung
ein. Mit Angabe der Menge werden der
Preis, die Verfugbarkeit und die Liefer-
zeit angezeigt. Nach der Bestellung
kommt sofort eine Auftragsbestati-
gung, danach kann der Auftragsstatus
kontinuierlich bis zur Lieferung ver-
folgt werden.

ANCTIBE N GREr 16000 Artiked MinEs T
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Einfach fehlerfrei bestellen

Egal welche elektronische Bestellva-
riante ein Kunde wahlt, sie alle haben
ein gemeinsames Ziel: ein schneller,
einfacher und fehlerfreier Bestellvor-
gang. Da die Bestellung direkt via
Scanner, aus dem VBH Katalog oder
Uber elektronische Bestelllisten erfolgt,
ist keine Eingabe von Produktnummern
mehr notig. Tippfehler und Zahlendre-
her werden so vermieden. Auch inter-
national wachst die Nachfrage nach
elektronischen  Bestellmoglichkeiten.
Das Scannersystem logos von VBH ist
inzwischen neben Deutschland auch in
GroRbritannien, Estland, Frankreich,
Griechenland, in den Niederlanden,
Italien, Luxemburg, Osterreich, Polen,
in der Schweiz, Spanien, Tschechi-
en, in der Tarkei und in Ungarn ein
Erfolg — und selbstverstandlich immer
in der entsprechenden Landesspra-
che verfugbar. Ganz aktuell sind die
Softwareversionen in kroatischer, slo-
wenischer und serbischer Sprache
hinzugekommen.

VBH
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Neu: Bausatzfinder und personlicher Etikettendruck

Rund 750 Unternehmen nutzen bereits
eine feste elektronische Verbindung
fur ihre Auftragsabwicklung mit VBH.
Und die Entwickler arbeiten sténdig
an weiteren Verbesserungen. Mit der
neuen Bestellsoftware logos easyScan
gestaltet sich die Materialbeschaffung
noch komfortabler. Ohne Zeitverzoge-
rung kénnen die eingelesenen Scan-
nerdaten am PC angezeigt und bei
Bedarf vor der Bestellung noch bear-
beitet, ergdnzt und gespeichert wer-
den. Zudem kénnen die Nutzer selbst
Barcode-Listen erstellen und Etiketten
direkt aus dem System drucken. ,Eine
weitere Neuerung ist die Integration
unterschiedlicher Bausatzfinder von
Roto, Siegenia-Aubi, Hautau und Maco
fur Parallel-Schiebe-Kipp- und Hebe-
Schiebe-Tlren“, berichtet Simon Sei-
bert. ,Unsere Kunden mussen lediglich
noch die Héhe und Breite der Tir

VBH

eingeben und die Software ermittelt
alle dazu passenden und notwendigen
Artikel und stellt diese zusammen.*

Aktuell ist logos easyScan zwar nur
in Deutschland und Belgien verfliig-
bar, weitere Lander werden aber in
Kirze folgen. Auch ein Konfigurati-
onstool fur greenteQ Haustirflllun-
gen im Zuschnitt ist bereits in Arbeit.
Auflerdem bietet VBH alle notwen-
digen Schnittstellen zur internen
Anbindung kundenspezifischer Mate-
rialwirtschaftssysteme (Mawi) an und
halt diese immer auf dem aktuellen
Stand der Technik. Uber Mawi-Sys-
teme kdnnen nicht nur Bestellungen,
sondern auch Auftragsbestatigungen,
Lieferavise und Rechnungen elekt-
ronisch verarbeitet werden. Hier ver-
zeichnet Simon Seibert ebenfalls eine
steigende Zahl von Anfragen.

Er ist deshalb sicher, dass der Anteil
an elektronischen Bestellungen wei-
ter steigen wird: ,Das Interesse und
die Nachfrage nach E-Commerce-
Lésungen ist gro3, denn die Systeme
sind bequem, einfach zu bedienen
und sicher. Wir haben bereits sehr frih
damit begonnen, passende Ldsungen
fir unsere Kunden zu entwickeln und
diesen Know-how-Vorsprung koénnen
wir nun nutzen, um unser Angebot
um weitere komfortable Lésungen zu
erweitern.”




,Viele Wege fuhren zum Ziel”

Thomas Erhardt ist als Marketinglei-
ter von VBH mitverantwortlich fir
den Aufbau und die internationale
Implementierung der unterschiedli-
chen elektronischen Kundenzugan-
ge. Worin dabei die Chancen und
Herausforderungen liegen, erlautert
er im Interview.

Was sind aus Ihrer Sicht die eigentli-
chen Vorteile von E-Commerce, Herr
Erhardt?

Der grofte Nutzen einer E-Commerce-
Lésung ist der Zeitgewinn, denn durch
die einfache Informationsmdglichkeit
eines guten Systems kdnnen unse-
re Kunden jederzeit ihre Bestellun-
gen und den Liefertermin priifen oder
zusatzliche Informationen abrufen. Das
spart Zeit auf beiden Seiten — beim
Kunden und bei uns. Zeit, die unsere
Vertriebsmitarbeiter fir ihre eigentli-
che Aufgabe nutzen kénnen — fir die
fachgerechte und ausflhrliche Bera-
tung. Unsere Kunden profitieren durch
die elektronische Abwicklung deshalb
doppelt. Wichtig ist dabei, dass das
Online-System genauso gut ist und
fundierte Informationen liefert wie der
personliche Berater am Telefon. Des-
halb nehmen wir uns bei der Entwick-
lung neuer Systeme die notwendige
Zeit, um unseren Kunden qualifizierte
Lésungen anbieten zu kdnnen. Denn
ein Online-Shop ist aus unserer Sicht
nicht nur eine weitere Bestellldsung,
sondern vor allem ein Informationssys-
tem fir die Kunden. Die Herausforde-
rung liegt deshalb in der Datenqualitat,
die ein E-Commerce-System bietet.
Wenn eine Herstellernummer bekannt
ist, kann man Uberall etwas bestellen.
Knifflig wird es, wenn nur Merkmale
des Produkts feststehen. Dann kommt
es auf ausfihrliche Produktbeschrei-
bungen und deren Eigenschaften an.
Nur so findet jeder den Artikel, den er

Thomas Erhardt

sucht — und darauf legen wir Wert.

Das Scannersystem logos ist bereits in
zahlreichen Léndern verfiighar. Wer-
den internationale Online-Shops in den
VBH Léndern folgen?

Wir arbeiten kontinuierlich am Rollout
aller erfolgreichen E-Commerce-L&sun-
gen in weitere Lander, natirlich auch
an landesspezifischen Versionen des
Online-Shops. In England, Russland,
Ungarn und Polen gibt es ihn bereits
und fiir Belgien und Kasachstan laufen
die Vorbereitungen. Die spezifischen
Anforderungen in jedem Land unter-
scheiden sich jedoch immer ein wenig,
deshalb kann das System nicht einfach
1:1 Ubertragen werden. Wir gehen des-
halb schrittweise Land fur Land vor,
damit am Ende immer eine optimale
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Lésung in VBH Qualitat steht.

Wie schétzen Sie die weitere Entwick-
lung ein? Wird eines Tages jede Bestel-
lung elektronisch erfolgen?

Diese Frage stellt sich uns eigentlich
nicht. Wichtig ist vielmehr: Viele Wege
fuhren zum Ziel. Wir missen unsere
Kunden immer dort abholen, wo sie sind.
Mit kundenfreundlichen und auf die indi-
viduellen Bedurfnisse zugeschnittenen
Lésungen. Deshalb gibt es bei VBH nicht
nur eine Bestelllésung, sondern viele
und wir sind immer offen fir die Wun-
sche unserer Kunden und passen uns
entsprechend an. E-Commerce ist aber
sicherlich ein wichtiger Vertriebsweg, der
nicht mehr wegzudenken ist — genauso
wie E-Mail, Telefon und Fax.

VBH
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Fresand — Fenster, Turen, Wintergarten

Fur Wind und Wetter gut gerustet

Ob Sturm, Regen oder Sonnenschein
— an der Ostseekiiste im Norden
Mecklenburg-Vorpommerns nimmt
man das Wetter, wie es kommt. Fiir
die Behaglichkeit sorgen Fenster,
Tiiren und Fassaden der Fresand
GmbH. Das Unternehmen im kleinen
Stadtchen Reddelich nahe Rostock
gehort zu den ganz groRen in Nord-
deutschland und fertigt neben Fens-
tern und Tiiren aus Kunststoff, Holz
und Aluminium auch Brand- und
Rauchschutzelemente sowie Winter-
garten — alles aus einer Hand.

Was haben das Finf-Sterne-Luxus-
grandhotel Heiligendamm und die
mit 17 Stockwerken Hoéhe und 140 m
Lange vermutlich groRte Kunststoff-
fenster-Fassade der Welt in Rostock
gemeinsam? Na klar: Fenster von
Fresand. Ob Holzfenster in denkmalge-
schitztem Ambiente oder Aluminium-
elemente fliir Gewerbe, Fassaden und
Schaufenster — von Hamburg bis Ros-
tock und Berlin setzen die Kunden auf
die Qualitat und den Service des Fens-
ter- und TUrenherstellers.

Mit seinem umfassenden Angebot bie-
tet das Unternehmen die passenden
Lésungen fir Objekteure, Wieder-
verkdufer und Privatkunden. Zu den
Kunden z&hlen Wohnungsgenossen-
schaften, Bauunternehmen, Tischlerei-
en, Bauelementehandler ebenso wie
Eigenheimbesitzer.

Im Unterschied zum Wettbewerb bietet
Fresand aber auch die komplette Pro-
jektbetreuung von der Beratung uber
das AufmaR bis hin zur Montage, und
zwar fur jede Objektgrofe.

,Wir machen alles vom Hochhauskom-
plex bis zur Gartenlaube und bieten
jedem unserer Kunden den passenden
Service", erklart Harald Frehse, Inhaber
und Griinder der Fresand GmbH.
Entsprechend reicht die Referenzliste
vom Leuchtturm an der Ostseekuste
bis zum Wohn- oder Burogebdude in
Hamburg.

Von Kiiste zu Kiiste

Rund 70.000 Einheiten aus Holz, Holz-
Alu, Aluminium und Kunststoff werden
pro Jahr gefertigt, pro Woche sind bis
zu 1.400 Kunststofffenster maoglich.
Diese machen mit etwa 65 Prozent
auch den Léwenanteil aus. Die Profile
dazu stammen von Schiico. Das Ein-
zugsgebiet reicht von Mecklenburg-
Vorpommern ({ber Berlin bis nach
Hamburg/Schleswig-Holstein, wo sich
heute der groRte Absatzmarkt von
Fresand befindet. ,In Mecklenburg-
Vorpommern ist inzwischen der grofite
Teil des Sanierungsbedarfs gedeckt",
erlautert Harald Frehse, ,das haben
wir bereits vor der Jahrtausendwende
erkannt und uns deshalb in Richtung
Hamburg weiterentwickelt.” Und damit
hat der Unternehmer wieder einmal
den richtigen Riecher bewiesen — wie
schon 1989, als er den Betrieb griinde-
te. Damals erkannte Harald Frehse den
hohen Bedarf an modernen Fenstern
und begann mit dem Verkauf und der
Montage.




Bald waren die Lieferzeiten jedoch zu
lang und er entschied sich fur eine eige-
ne Fertigung. 1992 griindete er eine
Kunststofffensterproduktion in Steffens-
hagen, wo seit 1994 auch Aluminium-
elemente gebaut werden. 1997 kam
die Holzfensterproduktion in Rostock
dazu. Insgesamt meistern heute 160
Mitarbeiter das tagliche Arbeitspensum
und auch die beiden Sohne, Stefan und
Christian Frehse, sind inzwischen im
Unternehmen tatig.

Finfzehn Bauleiter betreuen die Pro-
jekte. Rund 3.000 Montage-Objekte
realisiert Fresand jahrlich. ,Wir haben
dafir einen festen Stamm an Montage-
partnern, aber aufgrund der Vielzahl an
Projekten naturlich immer zusatzlichen
Bedarf.”

Verlassliche Partner

VBH ist fast von Anfang an als fester
Partner von Fresand dabei und mit
der Erfolgsgeschichte sind auch die
guten Beziehungen gewachsen. Das
Unternehmen bezieht Beschldge von
Winkhaus fiir alle Bereiche lber VBH,
ebenso Holzfarbe, Montagematerial
und Fensterbanke. Zwei- bis dreimal
wochentlich kommt der Lkw von VBH,
bei Bedarf sogar taglich. ,Natirlich ist
uns eine zuverlassige Belieferung wich-
tig“, betont Harald Frehse, ,aber VBH
ist nicht nur Handler, sondern vor allem
ein Partner, der die Technik vorantreibt
— beispielsweise beim neuen green-
teQ Schwellensystem, das alle Tiren
und Materialien vereint. Wir nutzen
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Modernste Ausstellung Norddeutschlands eroffnet

die professionelle Beratung der VBH
Experten auch bei der Konstruktion und
Werkzeugauswahl, bei der CE-Kenn-
zeichnung oder bei der fachgerech-
ten Fenstermontage. Das kénnten wir
allein gar nicht meistern.”

Fresand bietet seinen Kunden Uber die
eigentliche Produktion hinaus selbst
zahlreiche Dienstleistungen und Ser-
viceangebote, zum Beispiel Informati-
onsmaterial mit vielen Wartungstipps
fur dauerhafte Fenster oder Gbernimmt
deren regelmafRigen Service. Daher
schatzt Harald Frehse das Engage-
ment von VBH ebenfalls sehr: ,VBH hat
erkannt, wo es nétig ist, die Kunden zu
unterstitzen. So kénnen wir uns bes-
ser auf unsere eigentliche Arbeit kon-
zentrieren. Und wenn es mal klemmt,
bemiht sich immer jemand und sorgt
fur sofortige Abhilfe.*

Der Fenster- und Turenhersteller ist
damit fur die Zukunft gut geriistet und
sieht fir den weiteren Erfolg auch noch
Luft nach oben. Anfang des Jahres erdff-
nete Fresand in Glinde bei Hamburg die
modernste Fenster- und Tirenausstel-
lung Norddeutschlands. Von Kundensei-
te gibt es dafir bereits viel Zuspruch. Im
kommenden Jahr wird unter anderem
eine neue Turserie mit greenteQ Turfll-
lungen aufgelegt. Harald Frehse besuch-
te dazu im Vorfeld sogar die Produktion in
Portugal und Uberzeugte sich vor Ort von
der hohen Qualitat: ,Das Angebot von
VBH im Bereich Tirflllungen reicht von
einfach bis sehr hochwertig, bei einem
guten Preis-Leistungs-Verhaltnis. AulRer-
dem bieten die greenteQ Turflllungen
ein HochstmalR an individuellen Farben
und Designs. Unser Eindruck war des-
halb sehr positiv — das kann kein anderer
bieten.”

'-‘-'T., . —
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Neuer greenteQ 1K Winterpistolenschaum polar XXL B2

Optimale Fenstermontage bei eisigen

Temperaturen

Der neue greenteQ 1K Winterpis-
tolenschaum polar XXL B2 erlaubt
bis zu einer Untergrund- und Umge-
bungstemperatur von -18°C eine
fachgerechte Fenster- und Tiiren-
montage. VBH rundet das Sortiment
damit neben Deutschland speziell
auch in den Regionen Polen, Russ-
land, Sibirien, Kasachstan und Balti-
kum ab.

Passend zur kalten Jahreszeit bietet
VBH mit dem greenteQ 1K Winterpisto-
lenschaum polar XXL B2 einen feuch-
tigkeitshartenden  einkomponentigen
Montageschaum, der auch bei tiefen
Temperaturen eine hohe Austrittsge-
schwindigkeit und somit eine beson-
dere Anwenderfreundlichkeit bietet.
Selbst unter hartesten Bedingungen bei
Temperaturen bis -18°C eignet sich der
Schaum bestens zum sauberen und
kontrollierten Hinterfiillen und zum iso-
lierenden Abdichten von Anschlussfu-
gen an Fenstern, Rollladenkasten oder
AuBentlrfuttern und zum Ausschau-
men kleinerer Mauerdurchbriche und
anderer Hohlraume.

Hohe Warme- und
Schalldammwerte

Mit einer gepriuften fugenbezoge-
nen Schallddmmung von maximal
63 dB und einem Warmeleitwert von
0,0374 W/m*K besitzt der greenteQ
Polarschaum beste Schall- und
Warmedammwerte.

VBH

Er haftet auf allen Ublichen, festen,
staub- und fettfreien Baumaterialien,
ausgenommen auf Silikon, Polyethy-
len, Olen und Fetten. Ausgehartet ist
er bei Temperaturen von -40°C bis
+100°C halbhart, elastisch, tberwie-
gend geschlossenzellig, verrottungsfest
und bestandig gegen Feuchtigkeit. Im
Brandverhalten entspricht er der Klasse
E gemaf DIN EN 13501-1.

=

greenteQ 1K Winterpisiolenschaum polar XXL B2

Der greenteQ 1K Winterpistolen-
schaum polar XXL B2 wird in Dosen
zu 750 ml passend fir alle Dosierpis-
tolen ausgeliefert. Durch die optimale
Abstimmung auf die greenteQ Dosier-
pistolen werden in dieser Kombination
die besten Arbeitsergebnisse erzielt.
Die Ausbeute betragt bis zu 65 Liter,
das verbleibende Restmaterial in der
Dose wird auf ein Minimum gesenkt.
Das Treibmittelgemisch ist unschadlich
fir die Ozonschicht und enthalt kei-
ne fluorierten Treibhausgase (FCKW-,
HFCKW-, FKW- und HFKW-frei).

Sowohl in Mitteleuropa, aber vor allem
in 6stlichen und ndérdlichen Regionen
bietet VBH mit dem greenteQ 1K Win-
terpistolenschaum polar XXL B2 eine
passende Erweiterung der landesspezi-
fischen Sortimente, um vor Ort auch bei
der sprichwortlichen sibirischen Kalte
optimale Arbeitsergebnisse zu erzie-
len. Der greenteQ Polarschaum steht
deshalb neben Deutsch und Englisch
auch in den Sprachen Russisch und
Polnisch den Auslandsgesellschaften
zur Verfligung.



