Handel & Industrie

Hansa OI- und Gasbrenner GmbH

Solider Hersteller

Die Hansa Ol- und Gasbren-
ner GmbH bezeichnet sich
selbst als solider Hersteller
flir Heiztechnik. Diese Attri-
bute machen das Unterneh-
men als Hersteller- und Pro-
dukt-Alternative interessant,
wie die Unternehmensfiih-
rung betont. In der Zusam-
menarbeit mit dem GroB-
handel sieht Geschaftsfiihrer
Jorg Hoffmann noch groBBe

Potenziale.

RAS: Herr Hoffmann, sehen Sie
lhre Marke gut im Markt aufge-
stellt?

Hoffmann: Die Firma HANSA
Ol- und Gasbrenner GmbH be-
steht seit mehr als 55 Jahren, ge-
griindet von meinem Vater Gerd

Hoffmann, 1958 in Witten an der
Ruhr. Als Brennerhersteller sind
wir im Markt etabliert und haben
uns in der Vergangenheit auf-
grund der veranderten Marktlage
entschlossen, Ol-und Gaskessel
in unser Portfolio mit aufzuneh-
men. Heute besitzen wir selbst
entwickelte und produzierte
Brennwertgerate fiir Ol und Gas
in unserem Programm. Darliber
hinaus produzieren wir unseren
patentierten Warmetauscher Eco
X, den wir in unserem Gasbrenn-
wertgerat Pega mit einem Leis-
tungsbereich von 1,8 - 40 kW —
Modulationsbereich 1:20 zur Se-
rienreife gebracht haben. Darin
sehen wir ein Premiumprodukt,
mit dem wir uns ganz klar vom
Wettbewerb abheben konnen.

Des Weiteren werden wir die
Gasbrennwertlinie um ein zusatz-
liches Produkt Tantum erweitern
und in einem Leistungsbereich
flr 1- und 2-Familienhausern zur
nachsten ISH vorstellen. Diese
Produktreihe wird bereits in gro-

Geschiftsfihrer Jorg Hoffmann kann als familiengefiihrtes Unternehmen
gut mit der Positionierung als Zweitmarke im Handwerk leben.

Ben Stlickzahlen von uns nach
Fernost exportiert. Wir haben
beim Wérmetauscher ebenfalls
auf Edelstahl gesetzt und das
kompakte Gerat ist sehr bedien-
erfreundlich konzipiert. Dabei
wird es allen Anforderungen an
moderner Brennwerttechnik ge-
recht. Wir rechnen mit groBem
Interesse unserer Kunden —auch
fir das europaische Ausland. Ein
weiterer groBer Vorteil ist unsere

Das Unternehmen Hansa OI- und Gasbrenner GmbH hat seinen Standort im niedersiichsischen Rhade.
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Flexibilitat, die uns ermdglicht
kurzfristig auf Kundenwiinsche
auch bei geringeren Chargengro-
Ben einzugehen und diese in un-
serer Produktion umzusetzen.

RAS: Handel und Handwerk be-
klagen oft die geringen Margen.
Sehen Sie hierin eine Chance fir
lhr Unternehmen?

Hoffmann: Das kdnnen wir auf-
grund unserer Marktkenntnisse
nur bestatigen. Mit den Produk-
ten grenzen sich unsere Kunden
ganz klar von den Globalplayern
ab und entziehen sich der direk-
ten Vergleichbarkeit. Wir kénnen
als familiengefihrtes Unterneh-
men gut mit der Positionierung
als Zweitmarke im Handwerk le-
ben. Neben einer sehr persénli-
chen Kundenbetreuung, legen
wir groBen Wert auf das Preis-
Leistungsverhaltnis und bieten
dem lizenzierten Fachbetrieb
noch eine gesunde Marge. Auf
dieser Basis sehen wir ganz klar
optimistisch in die Zukunft!

RAS: Gestartet als reiner Zwei-
stufler, ist Hansa inzwischen auch
im Handel zu finden. Warum sind
sie diesen Weg gegangen?

Hoffmann: Das ist so nicht ganz
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Neben den OI- spielen heute Gashrenner eine wichtige Rolle.

korrekt, wir sind bereits seit eini-
gen Jahren mit unserem Brenner-
programm im GroBhandel gelis-
tet und arbeiten nun seit Beginn
diesen Jahres im norddeutschen
Raum mit der Detering-Gruppe
exklusiv zusammen. Dieser GroB3-
handler passt optimal zu uns, da
die Kunden seit Generationen mit
auBergewohnlicher Leistungsbe-
reitschaft individuell betreut wer-
den. Mit seinen 13 Niederlassun-
gen bietet er im Nordwesten
Deutschlands vollumfangliche La-
gerhaltung, ausgefeilte Logistik
mit einem regelmaBigen Werks-
verkehr und somit kurzfristige
Verfiigbarkeit der Ware in einem
Unternehmen mit Fachpersonal.
Damit sichern wir unseren Kun-
den optimale Qualitat zu.

RAS: Kdénnen Sie sich eine Aus-
weitung des GroBhandelsge-
schaftes vorstellen?

Hoffmann: Wir werden uns be-
miihen diesen Weg weiter aus-

zubauen, allerdings nicht um je-
den Preis; der Partner muss zu
uns passen. Durch den GroBhan-
del als Multiplikator versprechen
wir uns eine noch bessere
Marktdurchdringung und fiir das
Fachhandwerk eine verbesserte
Logistik und Ersatzteilbeschaf-
fung.

RAS: Als eine Starke heben Sie
auch die preislich interessanten
Ersatzteilkomponenten hervor.

Hoffmann: Unsere Vertriebspo-
litik ist es nicht, Gerdte glinstig
in den Markt zu bringen, um
dann die Ersatzteile teuer zu ver-
kaufen. Wir sehen uns verpflich-
tet, unseren Partnern hochwerti-
ge Komponente von namenhaf-
ten Herstellern zu fairen Preisen
anzubieten um nachhaltig die An-
lagen im Markt stabil zu betrei-
ben.

RAS: Leisten Sie auch eine bun-
desweite Serviceunterstiitzung?
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Hoffmann: Ohne flachende-
ckenden Service geht es heute
nicht mehr. Wir verfligen Uber ein
bundesweites Netz und einen Te-
lefonsupport, wo unsere Mitar-
beiter 365 Tage im Jahr zur Ver-
figung stehen. AuBerdem wer-
den Installateure bei uns in un-
serem Schulungscenter in unsere
Gerdte eingewiesen.

RAS: Herr Hoffmann, abschlie-
Bend noch eine Frage zum aktu-
ellen Marktgeschehen: Worin se-
hen Sie derzeit die gréBten He-
rausforderungen fir die Hei-
zungsbranche, als Hersteller, fiir
den Handel und das Handwerk?

Hoffmann: Das ist eine sehr
spannende Frage, einige Wettbe-
werber versuchen sich bereits in
der 1-Stufigkeit und andere sind
2-stufig. Wo der Weg hingeht ver-
mag ich nicht zu sagen. Flr uns
als Mittelstandler wird es darauf
ankommen, unsere Partner im re-
gionalen GroBhandel und im
Handwerk, so gut wie moglich
zu unterstiitzen und gemeinsam
mit ihnen den Markt zu bearbei-
ten.

RAS: Vielen Dank fur das Ge-
sprach.

Gasbrennwertgeriit Pega mit einem
Leistungshereich von 1,8 - 40 kW
(Fotos: Hansa Ol- und Gasbrenner
GmbH)

Der Baubedarfs-Spezialist
Kobig ist jetzt auch in Mann-
heim prasent (Walter-Bothe-
StraBe 1-3). Dort wurde ein
Fachmarkt fiir Produkte rund
um den Trockenbau eingerich-
tet. Wie das Unternehmen
weiter mitteilte, wiirden in der
Anfangsphase zehn Mitarbei-
ter beschaftigt. Die Aktivitat
ziele ausschlieBlich auf Profi-
Kunden.

. DerTrockenbau”, so der ge-
schaftsfiihrende Kobig-Gesell-
schafter Markus Thurn, , ge-
winnt im Zuge immer flexib-
lerer Raumldsungen in groBen
Gebauden zunehmend an Be-
deutung.” Die Branche hat
deshalb auch Mitte Januar die
Initiative , WIR fiir Ausbau
und Trockenbau e.V." (Berlin)
gegriindet. Zum Vorstands-
mitglied wurde unter ande-
rem sein Bruder Stefan Thurn
gewahlt. Der geschaftsflihren-
de Kébig-Mitgesellschafter ist
gleichzeitig Prasident des
Bundesverbandes Deutscher
Baustoff-Fachhandel e.V.
(ebenfalls Berlin).

Fir die auf den Handel mit
Baustoffen, Fliesen, Produkte
der Haustechnik (Sanitar/Hei-
zung) sowie des Garten- und
Landschaftsbaus spezialisierte
Unternehmensgruppe, ist
Mannheim der vierzehnte
Standort und der erste in Ba-
den-Wirttemberg. Die restli-
chen 13 liegen in Rheinland-
Pfalz, Hessen und Sachsen.
Das mittlerweile 125 Jahre al-
te Unternehmen erzielt mit
derzeit 650 Mitarbeitern ei-
nen Gruppenumsatz von an-
nahernd 170 Mio. EUR. Die
Eigenkapitalquote liegt bei et-
was Uber 50%. Rund die Half-
te des KObig-Umsatzes ent-
fallt auf den Geschaftsbereich
Baustoffe, zu denen auch die
Produkte des Trockenbaus
zahlen.
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