
ep: Herr Koster, wie verliefen die
vergangenen Monate?

Klaus Koster: Hinter uns liegt
natürlich eine ereignisreiche Zeit,
in denen uns eine sehr harmoni-
sche Integration in die internatio-
nale Rexel-Gruppe gelungen ist.
Wir können dies mit einem in
nahezu allen Belangen erfolgrei-
chen Geschäftsverlauf eindrucks-
voll belegen. So sind wir im deut-
schen Elektrogroßhandel nach
wie vor bei Handel und Handwerk
einer der gefragtesten Partner
und bei der Industrie die deut-
liche Nummer 1.
Nach dem Umsetzen vieler rich-
tungsweisender Strategien und
Maßnahmen in der letzten Zeit,

warten jetzt aber schon wieder
neue Herausforderungen auf
uns, beispielsweise beim E-Com-
merce, bei Investitionen in unser
Sortiment, bei den Partnerschaf-
ten mit Industrielieferanten oder
beim Neuaufbau im Norden.

ep: Stichwort: Norden – da sieht
die Verteilung Ihrer Standorte
tatsächlich recht dünn aus.

Koster: Stimmt, das sind quasi
die „Nachwehen“ des Eigentü-
merwechsels mit den dort ge trof-
fenen Vereinbarungen (siehe
Kasten, Anm. der Red.). Zurzeit
betreuen wir von Hannover aus
unsere im Norden ansässigen
Kunden. Deshalb hat der Neuauf-

bau unserer dortigen Region 3
ganz große Bedeutung. Unter der
Leitung von Regionaldirektor
Klaus Blenckner wird derzeit kon-
zentriert und mit viel Herzblut an
der Eröffnung neuer Niederlas-
sungen in Hamburg und Bremen
gearbeitet. Ab diesem Tag wer-
den wir auch im Norden wieder
eine feste Größe für Handwerk,
Industrie und Handel sein und
auch dort kontinuierlich unsere
Präsenz und Leistungsstärke
ausbauen. Wir wissen, dass
Nähe und persönlicher Kontakt
unerlässlich sind, wenn es um
individuelle Beratung und kompe-
tenten Service geht. 

ep: Zur Leistungsstärke eines
Großhändlers gehört auch das
Warenangebot. Sie sprachen
eingangs von Investitionen in Ihr
Sortiment.

Koster: Als Vollsortimenter für
Elektrotechnik und Arbeitsschutz
bauen wir unser Portfolio be-
darfsorientiert und kontinuierlich
weiter um Qualitätsartikel nam-
hafter Markenhersteller aus und
investieren kräftig in die Erweite-
rung der Sortimente bei Sicher-
heitstechnik, KNX, Haustechnik
und erneuerbaren Energien.
Ebenso geht der Ausbau unserer
Eigenmarke Newlec weiter.

ep: Einige Hersteller sehen
Eigenmarken des Großhandels
allerdings mit einigem Argwohn.

Koster: Bei Newlec bestimmen
weitgehend die Kunden das
Angebot: Seit 2004 ist das Sorti-
ment von 600 auf über 1400
Qualitätsartikel gewachsen – ob

Leuchten und Leuchtmittel, Da-
tenetzwerktechnik, Installations-
material, Sat- und Antennentech-
nik oder jetzt neu der Bereich
Werkzeuge. Ich kenne die Beden-
ken einiger Hersteller hinsichtlich
der Eigenmarken, kann aber ver-
sichern, dass kein Markenliefe-
rant Angst vor uns zu haben
braucht.

ep: Seit September gibt es bei
Ihnen die Online-Rechnung.
Welchen Stellenwert nimmt E-
Commerce insgesamt ein?

Koster: Keine Stunde, nachdem
die Information über die Online-
Rechnung an unsere Kunden
ging, hatten wir schon über 50
Anmeldungen. Das mag verdeut-
lichen, wie groß die Akzeptanz für
neue Medien bei unseren Kun-
den ist. Auch unser Webshop ist
mächtig im Aufwind. Tag für Tag
wächst die Zahl der Nutzer die-
ses kostenlosen Online-Bestell-
systems mit integriertem Infor-
mations-Portal. Einmal regis-
triert, können Webshop-Kunden
rund um die Uhr an 7 Tagen in der
Woche ihre gewünschten Elektro-
produkte schnell und bequem
einkaufen. Bei Bestellung von
Lagerartikeln bis 20 Uhr erfolgt
die Lieferung direkt am nächsten
Tag. Der geschützte Service-
Bereich im Webshop bietet zu-
dem aktuelle Artikeldaten und die
persönlichen Konditionen zum
Download. Alle Daten unterstüt-
zen den Benutzer bei der Ange-
bots- und Preiskalkulation sowie
bei den Bestellungen und der Ver-
rechnung mit dem Endkunden.
Für die weitere Optimierung der
Abläufe bieten wir darüber hinaus
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Nachgefragt

Präsenz und Leistungs-
stärke weiter ausbauen
Seit Frühjahr dieses Jahres gehört das Elektrogroßhandels-
unternehmen Hagemeyer zur internationalen Rexel-Gruppe. 
Im Interview spricht Klaus Koster, Vorsitzender der Geschäfts-
führung von Hagemeyer Deutschland, über das bisher Erreichte
und die kommenden Herausforderungen.

Seit März 2008 ist Klaus Koster Vorsitzender der Geschäfts-
führung von Hagemeyer Deutschland

Die Brüder Johan und Anton
Hagemeijer gründeten 1900
das familienbetriebene Handels-
unternehmen in Nieder ländisch-
Indian (dem heutigen Indone-
sien). Im Jahre 1905 etablierten
sie eine europäische Hauptver-
waltung im niederländischen
Naarden bei Amsterdam. Aus
dem Unternehmen wuchs ein
global agierendes und börsen-
notiertes Handelsunternehmen.
Der 1920 in München gegrün-
dete elektrotechnische Groß-
handel ETG J. Fröschl schloss
sich im Jahre 1991 der Hage-
meyer-Gruppe an. 2004 erfolgte
die Umfirmierung in die  Hage-
meyer Deutschland GmbH & Co.
KG. Aus der Unternehmens-
gruppe Fröschl (ETG J. Fröschl,
Ziesenhenne & Appel, Assmy &
Böttger, Stahl Elektro, Brück,
Mürdel Elektro, Läer & Co., 
R.O. Krauskopf) entstand Hage-
meyer Deutschland.
Im März 2008 wurde die inter-
national aktive Rexel-Gruppe
Eigentümer von Hagemeyer. Im

Rahmen der Übernahme ver-
kaufte Rexel seine eigene deut-
sche Tochtergesellschaft sowie
die sechs norddeutschen Hage-
meyer-Vertriebsstandorte Glin-
de, Hamburg-Wandsbek, Kiel,
Rostock, Bremen, Oldenburg
und Gütersloh an Sonepar. 
Seither bedient Hagemeyer
Deutschland als eine der be-
deutendsten Landesgesell-
schaften innerhalb Rexel-Grup-
pe den hiesigen Markt. An den
derzeit 65 Standorten deutsch-
landweit sind rund 2000 Mit ar-
beiter beschäftigt. Seit 1. März
2008 ist Dipl.-Kaufmann Klaus
Koster Vorsitzender der Ge-
schäftsführung von Hagemeyer
Deutschland.
Die Rexel-Gruppe mit ihrer
Zentrale in Paris ist heute in 34
Ländern an 2600 Standorten
vertreten. Sie gehört mit rund
34800 Mitarbeitern zu den welt-
weit führenden Anbietern von
Produkten und Dienstleistungen
rund um Elektrotechnik und
Arbeitsschutz.

Unternehmen mit über 100-jähriger Tradition



30 m x 4 m

oder konventionell

Ideal für lange Flure:
Präsenzmelder “compact passage”
Der erste echte Flur-Präsenzmelder vom Schweizer Hersteller Theben HTS AG.
Er erfasst gehende Personen in Flur- und Durchgangszonen bis zu 30 m Länge. Durch
intelligente bedarfsgerechte Steuerung von Licht sowie Heizung, Lüftung oder Klima
spart der “compact passage” 40 % bis 70 % Energie. Kombinierbar auch mit vor-
handenen Treppenlicht-Zeitschaltern dank intelligenter Flurschaltung.
Mehr Informationen auf www.theben.de

+++ Theben E-NEWS bitte anfordern +++

Theben AG
Hohenbergstraße 32; 72401 Haigerloch 
Telefon +49 (0) 74 74 / 692-0
Telefax +49 (0) 74 74 / 692-150
E-Mail: info@theben.de; www.theben.de

Z

Maximaler Komfort durch 
Benutzer-Fernbedienung und
Service-Fernbedienung

Präsenzmelder mit integriertem 
Busankoppler oder 2 Relaisaus-
gängen 

Zur Erweiterung des Erfassungs-
bereiches können durch Master/
Slave oder Master/Master Schaltung
bis zu 10 Geräte verbunden werden

Automatische Steuerung von 
Beleuchtung und Heizung,
Lüftung, Klima sowie Funktion
Raumüberwachung

Durch Mischlichtmessung für
Leuchtstofflampen, Halogen-
und Glühlampen geeignet

HKL



Barcode-Scanner und Etiketten.
Damit lässt sich das Lager- und
Bestellwesen perfekt aufeinan-
der abstimmen.

ep: Wie funktioniert diese Bar-
code-Scannerlösung genau?

Koster: Der Service-Bereich im
Webshop ist mit einem Pro-
gramm zum Erstellen von kun-
denspezifischen Etiketten-Katalo-
gen ausgestattet. Der Kunde
kann die Etiketten als PDF-Datei
abspeichern, jederzeit ausdru-
cken und an den Lagerregalen
anbringen. Die Erfassung der
Artikel erfolgt dann einfach über
den Hagemeyer-Barcode-Scan-
ner. Eine Docking-Station über-
trägt die Daten auf den PC. Off -
line werden die gescannten
Artikel schließlich in den Waren-
korb übernommen. Jetzt kann die
Order wie gewohnt abgeschickt
werden. Darüber hinaus haben
wir auch damit begonnen, die ein-
zelnen Artikel in unseren Katalo-
gen mit Barcodes zu versehen,
um den Bestellvorgang weiter zu
vereinfachen. Zusätzliche An wen-
dungsmöglichkeiten bietet die

Scannerlösung beispielsweise
auch bei der Inventur-Erfassung
oder beim Listenausdruck als
Lagerentnahmeschein.

ep: Ist der Webshop kompatibel
zu den gängigen Programmen,
die Elektrobetriebe verwenden?

Koster: Der Webshop sieht die
Übernahme verschiedener Datei-
formate wie CSV, TXT oder MS
Excel vor. Er unterstützt aber
auch den Datenaustausch per
UGL-Schnittstelle. Diese hat sich
inzwischen zu einer weitverbreite-
ten und sicheren Kommunika -
tionsschnittstelle zwischen Groß-
handel und Handwerk entwickelt.
Alle relevanten Produkte, deren
Daten sich der Kunde aus dem
Webshop in sein System einge-
spielt hat, kann er über diese
Schnittstelle ganz bequem be-
stellen. Die Bestellungen werden
also direkt durch die Handwerker-
Software generiert, ausgelöst
und per E-Mail verschickt oder auf
einen FTP-Server gelegt. Wichtig
hierbei: Nahezu jede Handwerker-
Software unterstützt bereits die
UGL-Schnittstelle. Die Vorteile

liegen zum einen darin, dass der
Kunde durch die Abwicklung der
Bestellung über die Software alle
Daten, die er für einen Auftrag
benötigt, an einem Ort hat. Zum
anderen entfallen Fax- und Druck-
kosten, da die Bestellung und der
Lieferauftrag digital erfolgen.
Ebenso erhält der Kunde zur
Unterstützung seines Systems
auf Wunsch seine Rechnungen

auch im UGL-Format. So muss er
sie nicht mehr manuell in sein
System eingeben.
Eine weitere Möglichkeit zur An-
bindung ist die OCI-Schnittstelle.
Damit können Kunden ihr eige-
nes Warenwirtschaftssystem,
zum Beispiel SAP, anbinden. 
Darüber hinaus bieten wir bei Be-
darf weitere komplexe Lösungen
zur prozessoptimierten elektroni-
schen Erfassung, so beispiels-
weise die kundenindividuelle Di-
rektanbindung, kundenindividuel-
le E-Kataloge oder die Anbindung
an externe elektronische Markt-
plätze.

ep: Wie sehen Sie die weitere
wirtschaftliche Entwicklung in der
Elektrobranche vor dem Hinter-
grund der Finanzmarktkrise?

Koster: Ich glaube, dass vor
allem das Projektgeschäft leidet,
weil die Bereitstellung von Kre-
diten für solche Investitionen
schwieriger wird. Hinzu kommt,
dass die Eigenkapitalquote vieler
Elektrohandwerksbetriebe tradi-
tionell sehr niedrig ist. Auch hier
werden die Banken künftig viel
kritischer prüfen, bevor sie einer
Finanzierung zustimmen. Natür-
lich übernehmen wir als Groß-
händler teilweise eine Zwischen-
finanzierung, aber auch wir
müssen uns entsprechend ver-
und absichern. Insgesamt wird
die Situation vor dem Hintergrund
der Krise für alle Branchenbetei-
ligten nicht gerade einfacher.

ep: Herr Koster, wir danken Ihnen
für dieses Gespräch.
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Gesprächsrunde in der Münchner Hagemeyer-Zentrale
v.l.n.r.: Rüdiger Tuzinski (ep-Chefredakteur), Klaus Koster (Geschäfts-
führer Hagemeyer Deutschland) und Kathrin Prechtl (Kommunikation
und Marketing Hagemeyer Deutschland)

Hagemeyer-Stand-
orte in Deutschland
(Stand: Februar
2009)


