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Erfolgreich mit dezentralem Produktionskonzept

Handelsgeschaft wird forciert
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FENSTER | BALKON- UND TERRASSENTUREN | HAUSTUREN
SCHIEBETUREN | FASSADENELEMENTE | SONDERELEMENTE
RAUCH- UND BRANDSCHUTZTUREN | FLUCHT- UND PANIKTUREN

Charaketeristisch fiir die hilzinger Unternehmensgruppe
ist eine auf3ergewohnliche breite Produktpalette. Fotos: hilzinger
Die hilzinger Unternehmensgruppe ist in ihrer Art in der europdischen Fensterbranche
einzigartig. Zum einen, weil sie nicht wie viele andere Anbieter auf Zentralisierung setzt,
sondern aus einer Vielzahl von Unternehmen besteht. Zum anderen, weil sie in gegen-
seitiger Erganzung dem Kunden eine auBergewdhnliche breite Produktpalette zu bieten
vermag, die es so nicht noch einmal gibt. Mit diesem ungewdhnlichen Konzept ist das
Familienunternehmen gut gefahren, kann es doch in diesem Jahr sein 75-jahriges Fir-
menjubildum begehen. Die breite Produktpalette in Verbindung mit einem ausgefeilten
Partnerkonzept ins Feld fiihrend, will die Unternehmensgruppe in den nichsten Jahren
vor allem den Vertrieb iiber Fachhandels-Partner deutlich ausbauen und die Bekanntheit
der Marke weiter stiarken.

Heute zdhlt die Gruppe insgesamt 1.240
Mitarbeiter*innen. Neben der Unterneh-
menszentrale im badischen Willstdtt unter-
hdlt das Unternehmen allein in Deutschland
zwanzig weitere Produktions- und Verkaufs-
standorte. Mit vierzehn weiteren Standorten
. . Rheda-Wiedenbriick
ist das Unternehmen zudem auch im Nach-

barland Frankreich recht gut positioniert. Da- Fritzlar

mit gehort die Unternehmensgruppe zu den
fihrenden Fensterproduzenten in Europa.

Gewachsene Vielfalt
Mit den Ubernahmen zahlreicher Fensterbe-
triebe ist auch das Produktportfolio der Un-

. Karlsruhe
ternehmensgruppe stetig gewachsen. Gefer-

Willstatt-Sand

tigt werden heute Fenster und Tiiren in allen
Rahmenmaterialien wie Holz, Kunststoff, Alu-
minium, Holz-Aluminium und Kunststoff-Alu-

minium sowie Pfosten-Riegel-Fassaden in
Aluminium. Darliber hinaus auch Innentiiren
aus Holzwerkstoffen, die unter Einsatz einer
speziellen Fertigungstechnik produziert wer-
den. Insbesondere bei den Kunststoff-Fens-
tern kann das Unternehmen seinen Kunden
dank der Zusammenarbeit mit den Systemlie-
feranten Gealan, profine, Rehau und Veka ein
besonders (ippiges Angebot machen. Insge-
samt stehen 13 verschieden Basismodelle in
Kunststoff in Bautiefen von 76 bis 88 Millime-
tern und unterschiedlichen Rahmenansichts-
breiten zur Verfiigung. Erginzend bietet der
Hersteller auch Rauchschutz- und Brand-
schutzelemente sowie Flucht- und Paniktiiren
in Aluminium und eingeschrankt auch in
Kunststoff.

AuBergewdhnlich ist auch der farbliche Ge-
staltungsspielraum. Aluminiumfenster, -ti-
ren und -fassaden sowie die Deckschalen fiir
Kunststoff-Fenster kénnen mit RAL-, DB-, Elo-
xal oder AOC-Farben pulverschichtet werden.
Bei den Kunststoff-Fenstern kann hilzinger
nicht nur die herkémmlichen Lésungen in
Form von Dekorfolien, sondern auch die spe-
ziellen Acrylcoloroberflichen von Gealan und
die Veka Spectral-Oberflichen anbieten.

Das Jubildaumsfenster zum Sonderpreis
Anldsslich des virtuellen Partnertages wurde
auch das Jubildaumsfenster Master 88 UD be-
ziehungsweise Master 88 UD plus erstmals
vorgestellt, das mit einer hochwertigen Aus-
stattung ab sofort zu einem Sonderpreis ver-
flgbar ist.

Allein in Deutschland unterhdlt
das Unternehmen 21 Produktions-
und Verkaufsstandorte.
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Das Jubildumsfenster Master 88 UD

mit glasfaserverstdrkten Aussteifungen
wird im Jubildumsjahr zum Preis der
Konstruktion Zenit 76 angeboten.

,Wir bringen damit ein neues Fenstersystem
auf den Markt, das drei herausragende Vor-
teile bietet. Zum einen ist es nachhaltig und
klimaschonend sowie hochddmmend, wo-
durch es auch forderfahig ist. Zum anderen
kénnen mit dem neuen Profilsystem auch far-
bige Fenster in auBergewohnlichen GréRen
ausgefiihrt werden. Und zu guter Letzt bieten
wir das Fenster im Jubildumsjahr zu einem
sehr attraktiven Jubildumspreis“, erlduterte
Busse bei der Vorstellung auf dem Partnertag.

Das Fenstersystem mit einer Bautiefe von 88
Millimetern verfiigt liber sieben Kammern
und drei Dichtungsebenen. Statt der (iblichen
Stahlverstarkung kommen im Fligel glasfa-
serverstdrkte Stege aus dem Werkstoff Ultra-
dur® zum Einsatz.

Die Variante Master 88 UD erreicht mit einem
Uf-Wert von 0,99 W/m2K und einem Glas mit
einem Ug-Wert von 0,5 W/m2K einen Uw von
bis 0,73 W/m2K. Mit einem Uf-Wert von 0,89
und derselben Verglasung erreicht die Version
Master 88 UD plus mit Uw=0,70 W/m?K sogar
noch einen etwas besseren Wert. Verantwort-
lich dafiir ist ein groBvolumiger Dammkern im
Fliigel. Erganzend bietet das Unternehmen fiir
eine wdrmebriickenoptimierte Montage ei-
nen isolierenden Fensterbank-Anschluss aus
dem Material PET, das aus recycelten Getran-
keflaschen gewonnen wurde.

Die Ultradur®-Stege werden mit verschweif3t,
was flir eine hohe Stabilitit sorgt, die fir im-
mer groRere Elemente, schwere Funktions-
verglasungen, Absturzsicherungen und far-
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bige Elemente ndtig ist. Optional ist zusdtz-
lich auch noch eine Scheibenverklebung
moglich. ,Wir kdnnen damit ein Fenster an-
bieten, das selbst in GréBen von 1,1 auf 2,4
Meter auch in Farbe baubar ist“, versichert
Maximilian Blaske, Mitarbeiter im Produkt-
management bei hilzinger.

Produziert wird das Profilsystem vom Sys-
temlieferanten profine im Tri-Extrusion-Ver-
fahren unter Einsatz groRer Anteile von Recy-
clat im Profilinnern.

Schiitzen vor lauten Nachbarn

Unter dieser Fiille an Fenster-Varianten findet
sich fiir jede Anwendung eine passende L6-
sung, aber auch spezielle Produkte mit Allein-
stellungsmerkmalen wie die beiden Kasten-
fenster-Konstruktionen fiir einen besonders
hohen Schallschutz.

Das Kastenfenster Matura City kommt zum
Einsatz, wenn aulRergewdhnlich hohe Anfor-
derungen an den Schallschutz und/oder den
Wadrmeschutz gestellt werden, die mit her-
kémmlichen Losungen nicht erreicht werden
kénnen. Die Konstruktion besteht aus einem
AuBenfenster und einem Innenfenster, die
beide auf dem 76-Millimeter-System Matura
76 basieren. Die beiden Fenster sind {ber ei-
nen statisch wirksamen Futterkasten mitein-
ander verbunden. Erreicht wird so ein Schall-
schutz von Rw=52 dB beziehungsweise die
Schallschutzklasse 6 nach VDI 2719. Das Fens-
tersystem ist hinsichtlich der Konstruktion
und des speziellen Fertigungsverfahrens pa-
tentiert.

Die Profilansichtsbreiten sind fiir ein Kasten-
doppelfenster extrem schmal, sodass keine

= ——"

Das Kastenfenster Matura City
bietet einen Schallschutz von Rw=52 dB.

04/21  bauelemente-bau.eu

visuellen Nachteile gegeniiber Standardfens-
tern in Kauf zu nehmen sind. Dieses Alleinstel-
lungsmerkmal war seinerzeit ein wesentlicher
Grund fiir den Patentantrag. Zum Einsatz
kommen zwei Zweifach-Isolierverglasungen
mit einem kumulierten Ug-Wert von 0,70 W/
m2K. Das Gesamtfenster erreicht damit einen
Uw-Wert von 0,75 W/m2K bei einem g-Wert
von 53 Prozent.

Patentiertes Schallschutzfenster

mit gutem Schallschutz selbst bei
gedffnetem Fenster

Das Fenstersystem Matura City gibt es auch
als sogenannte HafenCity-Variante. Selbst bei
gekippten Fliigeln im Innen- und AuRenfens-
ter wird noch ein sehr hoher Schallschutz er-
reicht. Moglich ist je nach FenstergroRe und
-teilung ein Schallddmm-MaR von bis zu 48
dB. Damit wird der Schallschutz eines hoch
schalldimmenden Einfachfensters im ge-
schlossenen Zustand sogar lbertroffen Das
wurde iber Messungen am Bau bewiesen.

Das Geheimnis dieser auergewdhnlichen
Werte liegt in einer labyrinthartigen Fiihrung
der AuBenluft und der Schallwellen im Kas-
tenraum zwischen den Fenstern. Dort sind
zusatzliche Schallabsorber installiert, sodass
die Schallwellen zwischen den beiden Fen-
sterebenen absorbiert werden.

Dennoch ist ein intensiver Luftaustausch
moglich. Je nach FenstergroBe und -teilung
sind das bis zu 100 m3/h. Das Fenster ist spe-
ziell fir Wohngebdude im Nahbereich von
Industrie-Vierteln oder sehr lauten StralRen-
und Schienenwegen konzipiert. Das Hafen-
City-Fenster wurde schon tausendfach in di-
versen Objekten eingebaut.

Die HafencCity-Variante bietet selbst bei
gekippten Fliigeln noch ein Schalldimm-Maf3
von bis zu 48 dB.
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Die fiinf Sdulen des Vertriebskonzeptes
Der Vertrieb erfolgt je nach Region und Ob-
jekt direkt oder indirekt iber zahlreiche Part-
nerbetriebe in Deutschland, Frankreich, der
Schweiz, Italien, Osterreich und Tschechien.

Das Vertriebskonzept ruht dabei auf den fol-

genden flinf Sdulen:

m Uber den Fachhandel ist hilzinger in
Deutschland bundesweit vertreten. Zu
den Abnehmern gehdren insbesondere
Schreinereien, Glaserbetriebe, der Bau-
elementehandel und Montagebetriebe.

M Mit 14 Produktions- und Verkaufsstand-
orten beliefert, betreut und bedient die
,hilzinger Groupe France” die Fachhan-
delspartner in Frankreich. Objekte werden
direkt von hilzinger France beziehungs-
weise in Kooperation mit dem Fachhandel
abgewickelt.

m Uber AuRendienstmitarbeiter sowie eine
eigens fiir die Schweiz zustdndige Abtei-
lung zur Angebots- und Auftragsbearbei-
tung wird der wachsende Handlerkreis in
der Schweiz betreut. Dariiber hinaus wer-
den auch in Luxemburg, Danemark,
Tschechien und Italien Fenster iber den
Fachhandel vertrieben.

M GroRobjekte in Deutschland werden von
den Standorten direkt beziehungsweise in
Kooperation mit den Fachhandelspartnern
realisiert. Dabei wird jedes Objekt bis zur
vollstandigen Fertigstellung durch einen
Techniker betreut.

B Im unmittelbaren Umfeld einiger weniger
Standorte beliefert das Unternehmen
regional begrenzt in Abstimmung mit dem
Fachhandel auch private Kunden.

Vergebliches Warten auf den groBen Knall
Von den Fensterbau-Kollegen wurde die ste-
tig wachsende hilzinger Unternehmens-
gruppe immer mit Argusaugen beobachtet.
Wollte man doch den entscheidenden Augen-
blick nicht verpassen, an dem das ,Karten-
haus” in sich zusammen fillt. Es sollte sich
jedoch als wesentlich solider und dauerhafter
erweisen, als viele Wegbegleiter von Helmut
Hilzinger es erwartet haben.

Vor allem in den 1990er- und 2000-er Jahren
hat der riihrige Unternehmer eine ganze
Reihe insolventer Unternehmen (ibernom-
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Im unmittelbaren Umfeld einiger Standorte beliefert das Unternehmen auch private Kunden.
Im Bild das Kundenzentrum in Willstddt-Sand.

men. Dabei gab es durchaus Jahre, in denen
gleich mehrere Unternehmen {ibernommen
wurden. Den Anfang bildete der Standort
Rendsburg in Schleswig-Holstein. ,Wir hdtten
uns damals einen gesunden Betrieb gar nicht
leisten konnen. Der Betrieb war daher fiir uns
ein attraktives Angebot.”

Die dabei gewonnenen Erfahrungen im Um-
gang mit Insolvenzverwaltern und eine ge-
scharfte Menschenkenntnis nutzend, sollten
bald weitere Ubernahmen von insolventen
Unternehmen folgen.

Im Laufe der Zeit hat Hilzinger regelrecht
Freude am ,Spiel der Krafte“ bei den Ver-
handlungen mit den diversen Insolvenzver-
waltern entwickelt. ,,Das war immer span-

e il

nend, ist aber mit den Verhandlungen mit ei-
nem Inhaber nicht zu vergleichen.”

Strategisches Konzept

Im Laufe der Jahre wurde dem Unternehmen
eine Vielzahl an insolventen Unternehmen
zur Ubernahme angetragen. Ein wichtiges
Kriterium bei der Auswahl der zur Gruppe
passenden Unternehmen war unter anderem
die geographische Lage. Heute verfiigt das
Unternehmen im Osten Deutschlands iiber
sechs Standorte. ,Mit der Ansiedlung im
Speckgiirtel Berlins haben wir eine strategi-
sche Entscheidung getroffen. Denn es ging
um nicht weniger, als in einem von alten Seil-
schaften geprdagten Markt FuB zu fassen.
Heute sind wir dort Marktfiihrer”, erldutert

Hilzinger.

Unterstiitzt wird die dreikopfige Geschdftsfiihrung heute vom erweiterten Geschdftsleitungskreis.
V. I: Christian Bandle, Sven Fritsch, Dirk Sommer, Harald Schmidt, Helmut Hilzinger,

Marco Basler, Jens Busse.



Dariiber hinaus wurden nur Betriebe {ber-
nommen, in denen unter der Belegschaft ein
verldsslicher fiihrender Mitarbeiter war, der
erkennen lieR, dass er in der Lage ist, die Be-
triebsleitung zu ibernehmen. Genauso wich-
tig war die Identifikation der Belegschaft mit
ihrem Unternehmen. , Geschifte werden von
Menschen gemacht. Viele von den Betriebs-
leitern haben sich (iber die Jahre sehr positiv
entwickelt und sind heute noch in den Betrie-
ben tatig“, freut sich Hilzinger.

Aber auch die Abrundung des Produktpro-
gramms und die Anpassung an allgemeine
Marktentwicklungen waren Griinde fiir einen
weiteren Zukauf. Mit der Ubernahme des
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Standortes in Meifen konnte die Unterneh-
mensgruppe damals zum Beispiel ihr Pro-
gramm gewissermafen Uber Nacht um ein
bautieferes System erweitern.

In kurzer Zeit auf Kurs gebracht

Der besondere Ehrgeiz Hilzingers war es, die
Betriebe schon im ersten Jahr nach der Uber-
nahme wieder in die schwarzen Zahlen zu
fihren. ,Deshalb hat das mir auch so viel
Spalk gemacht.” Was sich auch aus einer An-
ekdote aus den ersten Jahren als Unterneh-
mer erkldrt. Als junger Mensch sei er von vie-
len Betriebsberatern angerufen worden, die
ihm sein Geschdft hdtten erkldaren wollen. In

den Jahren danach habe er immer wieder die
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Erfahrung machen miissen, dass die insolven-
ten Betriebe, die er ibernommen habe, zuvor
Betriebsberater im Haus hatten.

Hohe Transparenz als Nebeneffekt

Durch die Ubernahmen zahlreicher Unter-
nehmen hat Hilzinger auch ein hohes MaR an
Transparenz gewonnen, was die Preise fiir
wichtige Fensterkomponenten wie Profile,
Beschlige und Glas angeht. ,Mit jeder Uber-
nahme sind wir da ein Stlickchen schlauer
geworden”, so ein verschmitzt grinsender
Helmut Hilzinger. M

www.hilzinger.de

Kurzer Abriss der Unternehmensgeschichte

Hartndckigkeit, aber auch Empathie sowie
eine gute Menschenkenntnis, zeichnen den
friiheren Handballspieler Helmut Hilzinger
aus, der viel Wert auf den Teamgeist in sei-
nem Unternehmen legt. Mit diesen Charak-
tereigenschaften ist es dem umtriebigen
Unternehmer nicht nur gelungen, einen
kleinen Handwerksbetrieb im Laufe von 45
Jahren zu einem der fiihrenden Fenster- und
Tirenhersteller zu entwickeln, sondern sich
auch ein hohes MaR an Respekt und Wert-
schdtzung im Kreis der Fensterbau-Kollegen
zu erwerben.

Die Anfange waren wie so oft bescheiden.
Schon sehr frith musste Helmut Hilzinger in
der vom Vater Hans Hilzinger im Jahr 1946
gegriindeten Dorfglaserei mitarbeiten. Ge-
nauso selbstverstdandlich war es, dass er
den Beruf des Glasers erlernt und im Be-
trieb tdtig wird. Dessen Zukunftsperspek-
tive sei angesichts der finanziellen Lage
eher schlecht gewesen. Hinzu kam, dass ein
Wettbewerber in der Nachbarschaft seine
Produktion mit der Investition in einen Vier-
seitenhobel massiv aufgeriistet hatte.

Eine Chance, dem entgegen zu halten, sah
Hilzinger in einem aluminiumverstarkten
Kunststoff-Profil, das der Systemgeber Pho-
nix auf der Fensterbau in Stuttgart vorge-
stellt hatte sowie in der finanziell iber-
schaubaren Investition in eine Kunststoff-
Fensterfertigung. Der Vater war freilich auf
Grund einschldgiger Erfahrungen ein vehe-
menter Gegner des Kunststoff-Fensters.

Der Firmengriinde Hans Hilzinger im Jahr 1946

in seiner Werkstatt. Foto: hilzinger
Uberzeugt von den Zukunftschancen des
Kunststoff-Fensters nutzte Hilzinger einen lan-
geren Aufenthalt der Eltern in Kanada dazu,
um in einem umgebauten Holzschuppen eine
Kunststoff-Fensterfertigung einzurichten und
mit einer Einkopf-SchweiBmaschine sowie ei-
ner Kappsdge an den Start zu gehen.

Nach Abschluss der Meisterpriifung im Jahr
1975 libernahm Hilzinger 1976 mit 24 Jahren
den elterlichen Betrieb, erweiterte kurz dar-
auf die Produktionsfliche von 65 auf 450
Quadratmeter. ,Fiir viele damals der Anlass,
mich fiir groBenwahnsinnig zu halten”, be-
richtet Hilzinger mit einem Schmunzeln.

Zu dieser Zeit hat Hilzinger seine Fenster nicht
nur selbst verkauft, sondern auch das AufmaR
ibernommen, selbst in der Produktion und
auch bei der Montage Hand angelegt.

,lch komme aus der Produktion und ich
stehe hinter der Produktion, weil dort das
Geld verdient wird. Und ich weiR aus eige-
ner Erfahrung, was von den Mitarbeitern
taglich geleistet wird“,
deutlich.

macht Hilzinger

Mit der Grindung der hilzinger S.A.S. in
StraBburg gemeinsam mit dem Bruder Hans-
Werner Hilzinger wird in 1989 der Grund-
stein fiir das Engagement auf dem franzosi-
schen Markt gelegt. In diesem Jahr hat dann
mit der ersten SchweiB-Putz-Linie die Auto-
matisierung Einzug gehalten, die kontinuier-
lich weiter vorangetrieben wurde.
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Die zahlreichen Firmeniibernahmen

in dichtem zeitlichen Abstand waren

bauelemente bau auch einen Cartoon wert.
Grafik: bauelemente bau
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bb im Gesprach mit Helmut Hilzinger, Christian Bandle und Jens Busse,

Geschaftsfiihrer der Hilzinger Unternehmensgruppe

+Wir wollen vor allem
das Handelsgeschdft weiter ausbauen”

Jens Busse: ,Dank der dezentralen Struktur Christian Bandle: ,, Auf nationaler Ebene Helmut Hilzinger: ,Eine leistungsfdhige EDV
sind wir physisch als auch menschlich ndher konnten wir in 2020 unseren Umsatz um vier ist das wichtigste Instrument, um die Unter-
am Markt als die meisten Anbieter.” Prozent auf 156,1 Millionen Euro steigern.” nehmensgruppe mit ihrer Vielzahl an Stand-

Foto: bauelemente bau

Mit einer groBen Anzahl an Standorten ist die hilzinger Unter-
nehmensgruppe ein besonderes Konstrukt. Von den drei Ge-
schiftsfiihrern Helmut Hilzinger, Christian Bandle und Jens Bus-
se wollten wir wissen, wie so ein Gebilde funktionieren kann,
wie es gesteuert wird und worin die Vorteile fiir die Handels-
partner und Kunden aus der Wohnungswirtschaft liegen. Wei-
tere Zukdufe sind erst einmal nicht geplant. Potenziale, um
weiter zu wachsen sieht das Unternehmen aktuell vor allem im
Handelsgeschéft. Dieses soll unter der Leitung von Busse in den
ndchsten Jahren in Deutschland, der Schweiz aber auch in Frank-
reich ausgebaut werden.

Seit dem 1. Dezember hat die Hilzinger Unternehmensgruppe eine

dreikdpfige Geschaftsfiihrung. Konnten Sie uns kurz die Aufgaben-

teilung erldutern?
Busse: Meine ersten 100 Tage sind gerade einmal um. Ich bin also
noch dabei, mir ein Bild von dem nicht ganz einfachen Gebilde zu
machen. Das Unternehmen ist in allen Distributionskandlen unter-
wegs. Das Geschdft mit den Fachhdndlern wird von allen Standor-
ten mit unterschiedlichem Umfang betrieben, aber nicht mit der
Intensitdt, die moglich wdre. Meine Aufgabe ist daher, die Handels-
schiene weiter zu entwickeln, dabei die bundesweite Prasenz weiter
auszubauen. Die Stdrken der Gruppe sind dafiir die besten Voraus-
setzungen. Denn wir sind dank der dezentralen Struktur physisch als
auch menschlich ndher am Markt als die meisten Anbieter.

Bandle: Bislang ist das Handelsgeschdft eine wichtige Sdule in un-
serer Vertriebsstrategie. Durch Herr Busse erwarten wir eine weite-
re Intensivierung und Optimierung in diesem Bereich.

Foto: hilzinger  orten zu steuern.” Foto: bauelemente bau

Herr Hilzinger, was bleibt da noch fiir Sie iibrig?

Hilzinger (mit einem verschmitzten Grinsen): Ich bin doch schon
Rentner. Aber Scherz beiseite, es gibt auch fiir mich noch genug zu
tun. Aktuell bin ich stark mit dem neu errichteten Standort Biidels-
dorf bei Kiel befasst. Daneben betreue ich eine Reihe von Standor-
ten im Osten Deutschlands, sodass ich viel im Berliner Raum und in
Magdeburg unterwegs bin. Friither habe ich mich um die Erweite-
rungen und deren Integration in die Gruppe gekiimmert.

Allein in Deutschland verfiigen Sie iiber 14 Produktions- und Ver-
kaufsstandorte sowie sieben reine Verkaufsstandorte. Wie kann
ein so dezentralisiertes Konzept funktionieren? Kénnten Sie das
unseren Lesern verdeutlichen?
Busse: Ich mochte eine Antwort versuchen. Denn auch ich habe mir
die Frage gestellt, warum es funktioniert. Es gibt rechenbare Vor-
teile. Da ist zum einen der Einkauf. Die Standorte sind alle nicht be-
sonders groB, aber hinsichtlich der Produktionstechnik als auch der
Produktivitdt Spitzenklasse. Zudem liegen sie logistisch glinstig in
der Ndhe ihrer Kunden. Nicht zuletzt verfligt Herr Hilzinger (iber die
Menschenkenntnis, die es flir die Wahl der passenden Betriebsleiter
braucht. Die Holdingstruktur ibernimmt die zentralen Funktionen,
so dass nicht alles vor Ort vorgehalten werden muss und die Werke
sich auf die Produktion und die Betreuung der Kunden konzentrie-
ren kénnen.

Welche Hilfsmittel nutzen Sie, um bei europaweit 19 Produktions-
und Verkaufsstandorten und 18 reinen Verkaufsstandorten den
Uberblick zu behalten?
Hilzinger: Die EDV ist dabei das wichtigste Instrument. Schon seit
2003 verfiigen wir liber eine ERP-LOsung. Das war meinem friihe-
ren Kollegen Rudi Kolsch, der aus dem EDV-Bereich zu uns kam, ein
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wichtiges Anliegen. Sie versetzt uns in die Lage, von der Zentrale
in Willstdtt aus europaweit sdamtliche Abldufe zu tiberwachen und
wichtige Kennzahlen tagesaktuell abzurufen. So bin ich immer auf
dem aktuellen Stand. Das sorgt fiir ein hohes MaR an Transparenz.
Wir haben damit zudem die Mdglichkeit, in Willstdtt einen Auftrag
zu erfassen und dann am Standort in Angermiinde zu produzieren.
Das verschafft uns eine hohe Flexibilitat, um Kapazitdten auszuta-
rieren. Zudem ist auch die Logistik hochgradig vernetzt.

Wie werden die einzelnen Standorte gefiihrt?

Hilzinger: Jeder Standort wird von einem Betriebsleiter gefiihrt. Bei
den groReren Betrieben haben wir einen technischen sowie einen
kaufmdnnischen Betriebsleiter eingesetzt.

Busse: Der Standort Rossau liefert tiberwiegend in die Gruppe hi-
nein. Da braucht es keinen Vertrieb. Die Organisation wird also je
nach den Gegebenheiten angepasst.

Wie sind die einzelnen Standorte ausgerichtet. Immer als Genera-
list oder als Spezialisten fiir bestimmte Produkte?

Hilzinger: Wir beherzigen das Prinzip ,,Starke durch Teilung“. Sprich
es gibt keinen Standort, der alle Formen und Farben produziert.
Das Profilsystem 88 der profine wurde bisher nur am Standort in
Tschechien produziert, jetzt auch in Biidelsdorf. Die Kollegen dort
werden auch das Jubildumsfenster produzieren. Der Standort Will-
statt fertigt nur weiBe Fenster, zudem keine Sonderelemente wie
Haustliren und Sonderfenster. Der Standort Hennigsdorf hat sich
auf die Produktion der beiden Kastenfenstersysteme Matura City
sowie HafenCity spezialisiert. Gealan-Profilsysteme werden nur in
MeiRen und Angermiinde verarbeitet, Veka-Konstruktion auch nur
an zwei Standorten.

Welche Funktion iibernehmen die diversen Verkaufsstandorte?

Hilzinger: Von den einzelnen Standorten aus werden {iberwiegend
die zugeordneten Fachhandelspartner betreut. Diese wollen mit zu-
nehmender Bekanntheit der Marke hilzinger ihre Fenster bei uns
beziehen und begriiBen es, wenn der hilzinger-Standort geogra-
phisch in der Ndhe liegt.

Busse: Kurze Wege machen vieles einfacher. Die dezentrale Struktur
kommt bei unseren Fachhandelspartnern sehr gut an. Die einzelnen
Standorte kennen regionale Eigenheiten. Das sind manchmal spe-
zifische technische Lésungen, raumliche Ndhe in der Logistik, oder
auch der sprachliche Dialekt, der Verbundenheit férdert.

Bei dem Bedarf der Gruppe wiirde sich eine gesonderte Fertigung

fiir Hebeschiebe-Elemente sowie andere Sonderkonstruktionen

lohnen. Ist an so etwas gedacht?
Hilzinger: Es handelt sich dabei tatsachlich um ein groRes Volumen.
Wir kaufen teilweise bei den einschldgigen Spezialisten zu. Dabei
sind wir hinsichtlich der Konditionen gut aufgestellt. Wir produzie-
ren aber auch am Standort in Tschechien selbst. Entscheidend ist
letztendlich die Logistik und dass die Hebeschiebetiiren so wettbe-
werbsfdhig wie moglich bei unseren Fachhandlern ankommen.

Wie ist die gruppeninterne Logistik organisiert?

Hilzinger: Im Grund genommen arbeiten wir in der Logistik wie eine
Speditionsfirma. Im letzten Jahr haben {brigens auch wir ein Spedi-
tionsunternehmen {ibernommen und damit eine Idee realisiert, die
wir schon langer hatten. Wir werden aber auch weiter mit unseren
Partnerspeditionen zusammen arbeiten. Wir sind in der Lage durch
unsere logistische Aufstellung die Gestell-Rickfiihrung zu beschleu-
nigen. Sind leere Gestelle beim Kunden oder auf der Baustelle, wer-
den diese ziigig und zeitnah abgeholt.

Herr Busse, Sie sind fiir den Vertrieb in Deutschland, Frankreich,
Tschechien, der Schweiz und das benachbarte Europa verantwort-
lich. Ist das ein Indiz dafiir, dass die Unternehmensgruppe ihre in-
ternationalen Aktivitaten weiter ausbauen will?
Busse: Ich sehe fiir uns dhnliche Potenziale in Frankreich, deshalb
wollen wir unser Engagement vor allem dort weiter ausbauen. Die
Unterschiede in den Marktstrukturen und Produkten sind freilich
erheblich. In Frankreich wollen wir uns konzeptionell neu aufstellen
und vor allem das Handelsgeschaft forcieren. Dabei kénnen wir aber
nicht einfach deutsche Konzepte lberstiilpen. Denn der Markt ist
deutlich starker konsolidiert. Auch das gilt es zu ber{icksichtigen.

Ist in dem Zusammenhang auch an weitere Standorte im Ausland
gedacht?
Busse: In Frankreich sind wir mit den schon seit langerem beste-
henden Standorten hinreichend prdsent. Wenn es eine passende
Moglichkeit gdbe, wiirden wir uns nicht verschlieBen. Von uns aus
werden wir jedoch nicht aktiv werden.

Konnte nicht ein Hersteller von Insektenschutzlésungen, ein Roll-
laden- und Sonnenschutzproduzent eine sinnvolle Abrundung der
Gruppe sein?
Busse: Wir haben so viel Potenzial in unserem Kerngeschaft, in dem
wir eine besondere Starke haben. Wenn wir uns darauf konzentrie-
ren, werden wir mehr Erfolg haben als bei einer weiteren Diversifi-
zierung.

In Tschechien verfiigen Sie schon seit lingerem iiber Produktions-

standorte. Was hat Sie dazu veranlasst? Welche Zielsetzung ver-

kniipft sich damit?
Hilzinger: Am Standort Kraslice haben wir mittlerweile die Produk-
tion aufgegeben. Dort unterhalten wir nur noch ein Verkaufsbiiro.
Zu dem zweiten Standort Jicin sind wir durch die Ubernahme der
Dombrink Fenster + Tiiren GmbH gekommen, die an dem Unterneh-
men mehrheitlich beteiligt war. An dem groRen und leistungsfahigen
Standort fertigen wir Fenster, Tiiren und Pfosten/Riegel-Fassaden
aus Schiico-Profilen sowie ein Fensterprogramm aus profine-Profilen.
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Bandle: Die ErschlieBung und der Aufbau der tschechischen Inlands-
markte erfolgt durch insgesamt sechs Verkaufsniederlassungen.

Was hat Sie
veranlasst, einen
online-Shop fiir
Montageartikel
einzurichten?

zirka 48 Prozent von groRer Bedeutung. Jedoch hat unser Fachhan-
delsgeschaft mit einem Wachstum im Jahr 2020 von {iber 18 Prozent
einen groBen Anteil an unserer positiven Gesamtentwicklung.

Gab es Produktbereiche oder Vertriebskanile, die sich besonders
gut entwickelt haben?

Hilzinger: Was extrem zugenommen hat, ist der Absatz von Ab-
sturzsicherungen. Gleiches gilt fiir die Nachfrage nach Sonnen-
schutzlésungen. Hier kaufen wir aktuell zu hohen zweistelligen Mil-
lionenbetragen zu.

Bandle: Der Zuwachs dieser Produktgruppen wird im Wesentlichen
vom Objektgeschdft getrieben. Der Fensterbauer wird mehr und
mehr als , Alleskonner” gefordert.

Hilzinger: Die Welt bietet viele Chancen. Die Frage ist, welche man
ergreift. Wir haben schon 2005 ein Innentiirenwerk {ibernommen.
Dort haben wir den flichenmaRig groBten Standort mit einem gro-
RBen Lager, das nur zu einem Teil ausgelastet ist. Montageprodukte
sind recht teuer, zudem haben wir, bedingt durch das Objektge-
schaft, einen groBen Bedarf. Wir legen auch Wert darauf, dass unse-
re Handelspartner mit den von uns gepriiften Produkten montieren,
so dass die Qualitit gewdhrleistet ist.

Das hat uns auf den Gedanken gebracht, mit www.hilzinger24.de
einen Online-Shop fiir Montageprodukte und Zubehoér aufzusetzen
und dafiir die vorhandene Infrastruktur zu nutzen. Mit dem Shop
wollen wir neben unseren Partnern auch Fensterbau-Kollegen an-
sprechen.

Kommen wir noch auf die Zahlen zu sprechen. 2020 war ein auBer-
gewohnliches Jahr. Wie hat die Hilzinger Gruppe abgeschnitten?
Hilzinger: 2020 war fiir uns das erfolgreichste Jahr aller Zeiten was
Deutschland betrifft. Damit haben wir nicht gerechnet. Aber die
Bau- und Fensterbranche war durch Corona nicht wirklich belastet,
sodass dieser
Erfolg moglich
war.

Bandle: Auf nationaler Ebene konnten wir unsere Betriebsleistung
nochmals um vier Prozent auf ein kumuliertes Gesamtvolumen von
156,1 Millionen Euro steigern. Dabei ist besonders erfreulich, dass
die permanenten Optimierungsprozesse sich auch spiirbar in Zahlen
widerspiegeln.

Wie verteilen sich die Umsitze auf die fiinf Vertriebssaulen?

Bandle: Das Objekt und GroRobjektgeschaft ist mit dem Anteil von

Anlass fiir diese Titelgeschichte ist das 75-jdhrige Bestehen des

Unternehmens. Welche Veranstaltungen sind im Jubildumsjahr ge-

plant?
Hilzinger: Geplant war ein ganz groRer Event mit 1.500 Gdsten, das
hdtte im Europa Park stattfinden sollen. Die Feierlichkeiten haben
wir aber wegen der unsicheren Situation durch Corona komplett ge-
strichen. Das Jubildum wird aber dennoch durch andere Aktionen
sowie Veroffentlichungen in der Fachpresse (iber das ganze Jahr ein
Thema sein. Er6ffnet haben wir das Jubildumsjahr mit dem ersten
virtuellen Partnertag, den wir Anfang Marz durchgefiihrt haben. Da-
bei haben wir auch unser Jubilaumsfenster eingefiihrt.

Einmal zehn Jahre voraus geblickt. Was sind lhre Pldne fiir diese

Periode?
Hilzinger: Es macht mir nach wie vor SpaR. Ich bin froh tiber die
gute Mannschaft, die malgeblich zu unserem Erfolg beigetragen
hat und wie wir heute in der Branche positioniert sind. Denn wir be-
treiben in einem gewissen Sinne einen Mannschaftsport. Trotz des
Erfolges haben wir aber die Bodenhaftung behalten. Mir macht es
noch immer Freude, Betriebe zu modernisieren, die Abldufe zu ra-
tionalisieren. Wir wollen in den nachsten Jahren liber den Fachhan-
delsbereich weiter wachsen und das deutlich. Aktuell diirfte unser
Marktanteil bei vier Prozent liegen. Da ist noch Luft nach oben. Zu-
dem wollen wir die Marke noch prasenter machen, als sie heute ist.

Herr Hilzinger, Sie haben das Unternehmen bereits 1976 von lhrem

Vater iibernommen. Wie ist denn der aktuelle Stand der Nachfol-

geregelung?
Alle drei S6hne sind schon seit einigen Jahren im Unternehmen ta-
tig. Jorg hat im Versand sein Betdtigungsfeld gefunden. Roman und
Armin haben zundchst eine Glaserlehre gemacht und die Meister-
priifung erfolgreich abgelegt. Roman war zundchst fiir den Bereich
Technik im Objektgeschaft tatig, hat sich damit gleich ganz bewusst
die schwierigste Aufgabe ausgewdhlt. Mittlerweile hat er in den
Objektvertrieb gewechselt, wo er seine rhetorischen Fdhigkeiten
einbringen kann. Armin hat nach der Lehre eine Zusatzausbildung
als Fotograf absolviert. Danach ist auch er ins Unternehmen ein-
gestiegen, um mit seinen Fdhigkeiten die Marketingabteilung zur
verstdrken. Wir sind also auf einem guten Weg. W

Herr Hilzinger, Herr Bandle, Herr Busse,
wir danken lhnen fiir das Gesprdch!



hilzinger veranstaltet virtuellen Partnertag

Erfolgreiche
Premiere

Schon im letzten Jahr konnte der traditi-
onelle hilzinger Partnertag auf Grund der
Corona-Pandemie nicht stattfinden. Um
einen neuerlich Ausfall in diesem Jahr
zu vermeiden, wurde schon friihzeitig
der Beschluss gefasst, die Veranstaltung
erstmals in einer virtuellen Version an-
zubieten. Neben einer Ausstellung mit 27
Stianden, an der sich neben hilzinger vie-
le Zulieferpartner beteiligt haben, wurde
auch ein virtueller Rundgang durch die
neue Produktionshalle in Biidelsdorf so-
wie durch das Stadion des SC Freiburg an-
geboten. Auf der Konferenzbiihne hielten
Mitarbeiter von hilzinger sowie externe
Referenten Vortrage zu aktuellen Bran-
chenthemen. Dariiber hinaus standen die
drei Geschaftsfiihrer fiir die Fragen der
iiber 700 angemeldeten Teilnehmer zur
Verfiigung.

Auch beim Partnertag stand der Ausbau der
Aktivitdten mit dem Fachhandel ganz oben
auf der Agenda. Das war schon allein an der
Zahl der Stande zu erkennen, auf denen sich
die Gastgeber selbst mit ihrem Angebot an
den Handel prasentierten. Vorgestellt wurden
neben dem breiten Kunststoff-Fensterpro-
gramm auch das Angebot in Aluminium, die
Holz- und Holz/Alu-Fenster sowie die Pfos-
ten-Riegel-Fassadenlésungen in Aluminium.
Ein gesonderter Messestand war dem Jubila-
umsfenster Master 88 UD vorbehalten, das
mit einer hochwertigen Ausstattung im Jubild-
umsjahr zu einem attraktiven Jubildumspreis
angeboten wird. (Ndhere Informationen dazu
finden Sie im Teil | der Titelgeschichte)

Loésungen auch fiir kritische
Montagesituationen

Infos zur fachgerechten Montage von Fenstern
und Tilren gab es am Stand von hilzinger24 -
dem neuen Online-Shop. Dieser bietet Zubehér
zur Fenstermontage wie Abdichtungsmateria-
lien, Befestigungsartikel, Pflege- und Reini-
gungsartikel, Werkzeuge und Profi-Maschi-
nen fir die Fenstermontage, zum Beispiel der
Marke Milwaukee etc. Dariiber hinaus wurde
der ift-Montageplaner vorgestellt sowie ver-
schiedene Montagevideos gezeigt.
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g '\ Jens Busse, der
neue Geschdfts-
leiter Vertrieb bei
hilzinger begriifite
die Besucher im
»Foyer“ des
Partnertages.
Screenshots:
hilzinger

Halk

Helmut Hilzinger
lud die Gdste ein,
ihm auf einem vir-
tuellen Rundgang
durch den neuen
Standort Biidels-
dorf bei Kiel zu fol-
gen. Diese konnten

FOIME  LDBEY  WUSSTELLUNG  RONFERENZBOHNE . g

ihm aber auch am

Gesprdchsstand mit der Geschdftsfiihrung Fragen stellen, ein spezielles Anliegen

oder eine Idee vorbringen, sich mit ihm zu einem aktuellen Projekt beraten.

Ergdnzend stellten Katja Bartsch und Marco
Peters im Rahmen ihres Vortrages die gdn-
gigsten Artikel fiir eine fachgerechte Befesti-
gung und Abdichtung im Altbau und im Neu-
bau vor und erlauterten zudem, wie der On-
lineshop aufgebaut ist.

Ilhr Kollege Dirk Sommer, Sachverstandiger
fir Fenster, AuRentiiren und Glasfassaden,
verdeutlichte in seinem Beitrag, wie sich auch
fiir kritische Montagesituationen eine Losung
finden ldsst. Anhand von Praxisbeispielen
zeigte er unter der Uberschrift ,schwere
Fenster und weiche Wande“ verschiedene
Montagesituationen auf und erklarte, wie sie
beziiglich der Befestigung und Abdichtung
am besten gel6st werden kdnnen.

Das Unterstiitzungsangebot der
Marketingabteilung

Die Marketingabteilung war gleich mit zwei
Standen vertreten. Auf dem ersten wurde
iber das Liftungskonzept und die Aufkla-
rungspflicht des Fachunternehmers sowie
Uiber Fordermoglichkeiten fiir Fenster infor-
miert. Vorgestellt wurde zudem der neue
,Online Fensterberater”, der im Beratungsge-
sprdch eingesetzt oder auch von Endkunden
alleine genutzt werden kann. ,Wir bieten da-
mit dem Fachhandel ein Instrument, mit dem

er seine Beratungsleistung und damit auch
die Abschlussquote deutlich ausbauen kann*,
machte Marketingleiter Harald Schmidt deut-
lich. (Nahere Informationen zum Online Bera-
ter finden Sie im Teil 11l der Titelgeschichte
,2Umfassendes Leistungspaket“. Dariiber hin-
aus wurden die Besucher auch auf die Mog-
lichkeit, individuelle Imagebroschiiren zu ge-
stalten als auch auf die hilzinger Partner-
homepage aufmerksam gemacht.

Der zweite Stand war den Prdsentations- und
Ausstellungsmodulen vorbehalten, die der
Hersteller seinen Handelspartnern fiir die
Ausstattung seiner Ausstellung beziehungs-
weise flr die mobile Beratung vor Ort beim
Kunden anbietet.

Mit dem platzsparenden Communication-
Center kénnen auf 1,40 Meter Breite sechs
voll funktionsfahige Fenster oder Tiiren pra-
sentiert werden. Fiir alle, die etwas mehr Pra-
sentationsflache zur Verfiigung haben, bietet
hilzinger das Flexo-Ausstellungsmodul an,
das flexibel gestalt- und erweiterbar ist. Da-
bei ist jedes Exponat von beiden Seiten be-
gehbar und bedienbar. Fiir den Beratungs-
oder Bemusterungstermin zu Hause beim
Kunden oder auf der Baustelle sind die Mus-
tertaschen und -koffer gedacht.
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WOME LOBBY AUSSTRLLUNG  KONFERENZEMNE
Hale Aol
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Mit gleich zwei Messestdnden war die Marketingabteilung

von hilzinger besonders stark vertreten.

Stolperfreie Uberginge

In diversen Landesbauordnungen sind barrie-
refreie Ubergénge bereits Vorschrift, fiir die
Gewdhrung von Fordermitteln fiir altersge-
rechtes und barrierefreies Wohnen sind sie
zwingende Voraussetzung. Henning Hild,
Schadengutachter fiir Glas und Bauelemente
und Mitarbeiter bei der Alumat Frey GmbH
stellte in seinem Vortrag die Alumat-Schwel-
lenldsungen vor. Erldutert wurden die Funkti-
onsweise, technische Eigenschaften, rechtli-
che Besonderheiten, Priifergebnisse beziig-
lich Schlagregendichtigkeit, Einbruchschutz
und Luftdichtigkeit sowie Tipps und Anleitun-
gen zur Montage gegeben.

FOME LOBEY AUSSTRLLUNG  KONFEREMZBUMNE

Sven Fritsch, Leiter des Produktmanagements,

stellte das Jubildumsfenster vor.

Liiftungskonzepte richtig umgesetzt

Wenn im Altbau ein Drittel der Fenster ge-
tauscht werden, oder generell im Neubau, ist
ein Liftungskonzept zu erstellen. Achim Kock-
ler, Geschaftsfiihrer der Innoperform GmbH,
erlduterte im Vortrag, wie das konkret ausse-
hen kann und wie eine nutzerunabhdngige
Luftung in Zusammenhang mit Fensterliiftern
hergestellt werden kann. Vorgestellt wurde in
diesem Zusammenhang auch die Funktions-
weise des Fensterliifters arimeo auf Basis der
freien Liftung aber auch im Zusammenspiel
mit einem Abluftventilator.

Anspruchsvolles Produktsegment
Im Projektgeschdft sind insbesondere in of-

fentlichen und gewerblichen Bauten auch im-
mer wieder Tiiren mit Flucht- und Panikfunkti-
onen nach DIN EN 179 bzw. DIN EN 1125 sowie
Rauch- und Feuerschutzabschliisse nach DIN
4102 bzw. DIN 18095 gefordert. Die Ausfiih-
rung solcher Elemente ist in Deutschland ge-
setzlich und normativ genau geregelt. Planer,
Verkdufer und Ausfiihrende sollten daher mit
den wesentlichen Rahmenbedingungen ver-
traut sein. Felix Sauerwald, Mitarbeiter bei der
zur hilzinger Unternehmensgruppe gehorigen
Anders Metallbau GmbH, stellte in seinem Re-
ferat die wichtigen Grundlagen wie geltende
Normen und Zulassungen vor und gab Tipps
und Hinweise, was bei Planung und Ausfiih-

rung zu beachten ist. W www.hilzinger.de

Neue Bausteine im hilzinger Partnerkonzept

Umfassendes Leistungspaket weiter ausgebaut

£

Mit dem Online
Fensterberater

hat hilzinger ein
wertvolles Tool zur
Gewinnung hoch
qualifizierter Kon-
takte entwickelt.
Fotos: hilzinger

Nicht nur das umfassende Produktprogramm, sondern auch das Partnerkonzept von hil-
zinger mit einer Fiille an Serviceleistungen und Unterstiitzung im Bereich Verkauf, Mar-

keting und Montage machen das Unternehmen zu einem interessanten Partner fiir das
Fachhandwerk. Mit dem neuen Online Fensterberater, der Partnerhomepage sowie der

hilzinger Mediathek hat das Unternehmen sein Angebot nochmals ausgebaut.

Die potenziellen Kunden der Fensterbranche
sind zunehmend online, mochten aber vom
Fachhandel kompetent beraten werden und
dann dort auch kaufen. Umso wichtiger ist es

daher fiir Fensterhersteller als auch Bauele-
mentehdndler im Internet prasent zu sein, um
dort dem suchenden Endverbraucher ein An-
gebot zu machen. Gemeinsam mit einem Star-

tup-Unternehmen hat hilzinger daher den
,Online Fensterberater” entwickelt. Endkun-
den kénnen damit ihre Wunschfenster konfi-
gurieren. Dabei werden Sie von dem Tool bei
jedem Konfigurationsschritt gefiihrt. Das Tool
gibt zudem Tipps und Entscheidungshilfen. Er-
gdnzende Videos helfen bei der Klarung auf-
kommender Fragen. Am Ende des Prozesses
steht eine konkrete, aussagekraftige Anfrage,
die zur Kalkulation und weiteren Beratung an
den Fachbetrieb tibermittelt werden kann.

,Wir kénnen eine hohe Auftragsquote fest-
stellen. Denn der Kunde ist mit der Erfassung
der Fenster eine ganze Zeit beschaftigt, wo-
mit eine gewisse Identifikation verbunden ist
und er auch zum Abschluss kommen mdchte”,
berichtet Marketingleiter Harald Schmidt.

In erster Linie ist daran gedacht, dass der
Endkunde das Tool online fiir die Erstinforma-
tion nutzt. Ziel ist es, liber diesen Weg quali-



tativ hochwertige Kontakte zu gewinnen. Der

Berater ist auf der hilzinger Homepage zu
finden. Das Unternehmen bietet seinen Han-
delspartnern aber auch die Méglichkeit, den
Online-Fensterberater in ihren eigenen Inter-
netseiten einzubinden. Anfragen, die bei hil-
zinger eingehen, werden an die teilnehmen-
den Handelspartner in der Region des anfra-
genden Endkunden weitergeleitet. Ist der
Online-Berater in die Homepage des Fach-
handlers integriert, landen alle Anfragen di-
rekt beim Handler.

Der Online Fensterberater kann als Unter-
stiitzung in der persoénlichen Kundenbera-
tung eingesetzt werden. Darliber hinaus
kann mit ihm aber auch fiir eine Effizienzstei-
gerung im Vertrieb gesorgt werden. Denn der
interessierte Kunde kann die gewiinschten
Fenster bequem von zu Hause aus selbst er-
fassen und sich informieren und auf dieser
Basis ein Angebot anfordern, sodass sich die
erste Anfahrt sowohl fiir den Endkunden als
auch den Handler eriibrigen kann. Der Termin
wird spater erfolgen, dann aber bereits mit
konkreten Vorstellungen und bereits einem
vorliegenden Angebot. Die Chance, den Auf-
trag zu generieren, steigt.

Homepage fiir Partnerbetriebe

Auch fir den Endkunden, der sich fir Fenster
und Tiren interessiert, ist das Internet zu-
ndchst einmal die bevorzugte Informations-
quelle. Umso wichtiger ist es daher auch fiir
Fachhdndler, mit der eigenen Internetseite
eine moglichst gute Figur zu machen. Vor al-
lem kleine Betriebe, in denen der Chef zu
hundert Prozent im operativen Tagesgeschaft
auf der Baustelle eingebunden ist, sind fir
eine unkomplizierte Hilfe beim Aufbau der
Homepage sehr dankbar. hilzinger bietet da-
her seinen Handelspartnern Unterstiitzung
an. Die hilzinger Partnerhomepage basiert
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Mit der hilzinger Partner-
homepage verhilft das
Unternehmen seinen
Handelspartnern zu einem
professionellen Auftritt.

auf modernster Technolo-
gie und beinhaltet im
Standard neben der Start-
seite die Menlpunkte
Fenster, Haustiiren, Rollldden, Fliegenschutz
und Schiebetliren. Mit wenigen Schritten
kann eine individuelle Homepage mit Bildern
und Texten erstellt werden. Die Seite ist aus-
baufahig und kann um weitere Inhalte und
Produkte erweitert werden.

Tiiren-Konfigurator

Schon seit langerem bietet der Hersteller ei-
nen Haustlir-Konfigurator. Dieser kann fiir die
Unterstiitzung in der Kundenberatung bezie-
hungsweise fiir die Erstinformation des End-
kunden genutzt werden und ist auf der Inter-
netseite von hilzinger zu finden, kann aber
auch in die Internetseiten der Handelspart-
ner eingebunden werden. Der Endkunde hat
damit die Moglichkeit, unter einer Vielzahl an
Modellen seine Wunsch-Haustlire zusam-
menzustellen. Der Nutzer wird dabei Schritt
fir Schritt durch den Konfigurator gefiihrt.

hilzinger Mediathek

Prospektmaterial zu den einzelnen Fensterse-
rien, zu Rollladen, Insektenschutz, Liftungs-
I6sungen, Haustlrkataloge sowie Broschiiren
mit Pflege-, Wartungs- und Bedienungsanlei-
tungen sowie einen Ratgeber zu Schimmel
und Kondensat bietet das Unternehmen so-
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wohl in Print als auch als digitale Variante
zum Download auf der Internetseite www.
hilzinger.de.

Ergdnzend dazu bietet der Hersteller die App
,,hilzinger Mediathek” an. Mit ihr hat der Nut-
zer die gdngigsten Prospekte, Broschiiren
und Unterlagen immer greifbar. So kénnen
diese auch vor Ort bei der Kundenberatung
eingesetzt oder als Nachschlagewerk genutzt
werden. Das Herzstiick der App bildet die Bi-
bliothek. Hier sind Ubersichtlich in einer Ord-
nerstruktur alle Unterlagen hinterlegt. So
gibt es zum Beispiel den Ordner ,,Haustiiren®.
Bei Klick auf den Ordner 6ffnet sich der aktu-
elle Haustiirkatalog. Prospekte oder einzelne

Seiten kénnen direkt aus der App heraus per
E-Mail versendet werden.

Mit der ,,hilzinger Mediathek“ sind die
gdngigen Prospekte, Broschiiren und
Unterlagen immer verfiigbar.

Die App kann kostenlos im App Store sowie
im Google Play Store heruntergeladen wer-
den. Wer nach dem Download der App im
Menii auf ,,Aktualisieren” klickt, Iadt einmalig
alle Daten herunter. Das hat den Vorteil, dass
spdter auch ohne Internet-Verbindung ein Zu-
griff auf die Unterlagen moglich ist. W

www.hilzinger.de

Das Unternehmen

war einer der ersten
Fensterbaubetriebe,
die auf den Einsatz
von Mitnahmestap-
._ lern gesetzt haben.
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