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objektiv gesehen

Fern ab vom Standard

bewegt sich Dirk Hagelberg heute mit seiner Konzentration auf Sonderwerkzeuge und dem
Aufbau eines Netzwerks von kleinen Sperzialisten, die in erster Linie technischen Mitarbeitern
(CNC Programmierer, Meister, Vorarbeiter u.d.) den RUcken frei halten durch die Beschaffung
des passenden Sonderwerkzeugs. Der gewinnende Fachmann war bei den Frankfurter Unter-
nehmertagen meine angenehme Auftaktbegegnung mit Vorbildcharakter und als Mutmacher.

Die HPW ist fiir seine klar definierte
Zielgruppe der Spezialist fir die
Beschaffung von individuell angefer-
tigten Zerspanungswerkzeugen?!

Dirk Hagelberg: In der Tat! Diese werden
unter der hauseigenen Marke favorit® ver-
trieben.

Sie haben ein Netzwerk von Spezialis-
ten aufgebaut mit dem Sie in der Lage
sind, jeden Kundenwunsch schnell
und zuverlissig zu etfiillen?*

Die Kunden bringen uns ein Problem, und
wir entwickeln die Losungen dazu. In der
Regel erhilt der Kunde 3 Vorschlidge zur
Auswahl. Und wie es sich gehort fir einen
Spezialisten, inklusive kompletter Doku-
mentation, technischen Zeichnungen und
Beschreibungen, Freigabedokumente,
Fotos, 3D Animationen und vieles meht.

Unternehme

Das ganze stellt, so zu sagen, ein
Rundum-Sorglos-Paket dar?

DH.: ,Der Kunde muss sich um nichts
mehr kiimmern. Selbst die Verteilung der
technischen Dokumentationen im Unter-
nehmen des Kunden gehért auf Wunsch
dazu. Alles was die HPW kann, um den
Kunden zu entlasten, wird in das neue
Konzept integriert. Dieses wichst und
wird mit jedem Tag kundenotientierter.

»Das war nicht immer so. Sie haben
die Firma neu aufgestellt?

Lass vieles sein, wenn Du weiter kommen
willst! Dieser Satz hat mein Leben verin-
dert. Noch vor 3 Jahren hitte ich es fiir
puren Nonsens gehalten.

Aber erst einmal von vorne. Die HPW
wurde Anfang der 80er Jahre durch

-

John Hagelberg gegriindet.

Ja, mein Vater war ein Vollblutverkiufer
der alten Schule, der sich darauf konzen-
trierte mit Zerspanungswerkzeugen aller
Art zu handeln. Alles was es in diesem
Beteich gab, bot er auch seinen Kunden
an. Frei nach dem Motto ,,Hagelberg kann
alles liefern®. Nicht nur neue Werkzeuge,
sondern auch das aufarbeiten verschlisse-
ner Werkzeuge war selbstverstindlich. Das
funktionierte bestens, und die Geschifte
liefen sehr gut. Deshalb wurde 1991 in ein
2400 m* grofles Betriebsgelinde inves-
tiert und eine Gewerbeimmobilie darauf
errichtet.

Das Lebenswerk vom Senior bot eine
sichere Zukunft, als Sie nach der Aus-
bildung zum Werkzeugmechaniker in
das Unternehmen eintraten?
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erfahren Sie mehr zum Event:
www.unternehmercoach.com

Ein Fachmann und Gentleman:
Unternebmer Dirk Hagelberg
ist neben seiner Geschiftstatig-

keit anch Regionalleiter des
StrategieCentrum Rhein-Erft.

Der charismatische Werkzeug-
spezialist engagiert sich als Mut-
macher fiir Unternebmer, die
sich strategisch neu orientieren,
und ist Erfolgsbeispiel fiir gnt
durchdachte Spezgialisierung.

Jass vieles
sein, wenn
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Dafur stehe ich:

Meine Zielgruppe, die ich anspreche, sind
in erster Linie technische Mitarbeiter (z. B.
CNC Programmierer, Meister, Vorarbeiter)
die sich neben ihrem Tagesgeschdaft noch
um die Beschaffung von Sonderwerkzeugen
kimmern mussen/wollen. Sie sind mit vielen
Dingen im Tagesablauf beschdaftigt, und die
Beschaffung des passenden Sonderwerk-
zeugs nimmt definitiv Zeit in Anspruch.

25.-27.03.2011
Radisson Blu Hotel
Frankfurt/Main

Durch meine Konzentration auf Sonderwerk-
zeuge hat die HPW einen guten MarktUber-
blick und kann der Zielgruppe sehr flexibel
helfen. Sei es in Bezug auf die geforderte/
gewunschte Qualitét oder die Lieferzeiten.
Wir wollen den Menschen der Zielgruppe
Freirdume fUr den Arbeitsalltag schaffen.

Die Standardwerkzeuge werden heute nur
noch fUr bestehende Stammkunden gelie-
fert, eine Neukundenakquise wird in diesem
Geschdaftsfeld nicht mehr betrieben.

Der Nutzen einer Zusammenarbeit mit der
HPW fir die Zielgruppe:

 Erfassung der Problematik

* Beratung darUber, ob und wann Sonder
werkzeuge sinnvoll einzusetzen sind

* kurze Reaktionszeiten in Angebofts-
erstellung und Lieferzeiten

* Dokumentation aller anfallenden
Dokumente

* Exakte Reproduzierbarkeit der Sonder-
werkzeuge fUr einen l&ngeren Zeitraum

* falls gewunscht werden die Werkzeuge
dorthin geliefert, wo der Kunde sie einsetzt
(andere Betriebsstatten, zu Kunden etfc.)
» Abrufauftréige bei Sonderwerkzeugen
UND Uberwachung der Bestéinde bei
Abrufauftrdgen

* Wiederaufbereiten der Sonderwerkzeuge

Der Kunde wird bei der HPW als Mensch
Wahr- und Ernst genommen, und nicht als
»Auftraggeber*

Die HPW stellt die Unterlagen sowohl dem
technischen als auch kaufmdannischen Mitar-

beitern zur VerfGgung, damit der Einkauf und
die Technik Hand in Hand arbeiten k&nnen.

lch betreue Sie gerne und freue mich auf
unsere Zusammenarbeit.

Dirk Hagelberg
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1st meht

dirk.hagelberg@hpw-gmbh.de
www.hpw-gmbh.de

Unternehmertage *‘Fqukfuﬂ/Man

Rickblen

Anfinglich arbeitete ich in den ersten zwei
Jahren im Innendienst, um den sogenann-
ten Stallgeruch aufzunehmen. Nachdem
ich mir das Vertrauen eratrbeitet hatte,
tbernahm ich 1996 die Vertriebsleitung im
AuBendienst. Parallel dazu bildete ich mich
berufsbegleitend zum staatl. gepriiften
Maschinenbautechniker, sowie zum tech-
nischen Betriebswirt weitet.

Als Sie im Jahr 2000 zum Geschiftsfiih-
rer des Unternehmens bestellt wurden,
etfiillte sich ein Traum fiir Thren Vater?
Ja, und wir beide waren uns sichet, dass das
Handelsunternehmen eine entwicklungs-
fihige Zukunft vor sich hat. Voller Elan
fuhrte ich das weiter, was mein Vater
aufgebaut hatte. Die Palette der Werk-
zeuge wurde stindig erweitert und jeder
erdenkliche Zusatzwunsch wurde integ-
riert. 2007 dbernahm ich vollstindig als
alleiniger Inhaber und Geschiftsfiihrer,
die HPW und zahlte meine Eltern aus.

Und wo war der sogenannte Haken?
Man bot das an, was alle anderen Handler
auch anboten, verstitkt aber unter dem
Motto ,,Mehr vom gleichen®. Damit war
man perfekt in der Austauschbarkeitsfalle
und hochgradig verzettelt. Die Produkte
waren die gleichen, wie die der Mitwebwer-
ber. Die Lieferzeiten unterschieden sich
nicht, da gab es nur noch eine Mdglichkeit
zu verhandeln — und zwar tiber den Preis.
Die Folge davon, die Vision einer sicheren
Zukunft 16ste sich mit jedem Tag mehr
auf. Die Situation des Unternehmens vet-
schitrfte sich zusatzlich als die Wittschafts-
krise in Deutschland Einzug hielt. Der
Vater hatte sich aus der Firma zuriickge-
zogen und der Bruder hatte das Unterneh-
men auch verlassen.

Eine tiefgreifende Erfahrung fiir den
jungen Geschiftsfithrer und Famili-
envater!?

Die Freisetzung von zwei guten Mitar-
beiterinnen, trotz vorheriger Kurzarbeit,
versetzte mir einen weiteren Schlag
Anstatt, wie andere Unternehmer sich
der Situation zu ergeben, war der Schlag
stark genug mich wach zu riitteln und
etwas zu unternehmen. Zu dieser Zeit
erfuhr ich in einem Gesprich, mit einem
Geschiftspartner, von der Strategie
nach Prof. Wolfgang Mewes. Bis zu
diesem Zeitpunkt hatte ich mit Strate-
gie nichts am Hut, oder wie das Kolsche
Grundgesetz sagt ,,Et hit noch immer
jot jejange®.

Sie spiirten, dass es da noch was
anders geben muss?

Motiviert suchte ich nach weiteren
Informationen zum Thema strategische
Unternehmensfihrung. Nachdem ich
erfolgreich den Fernlehrgang EKS®
(nach Mewes System, SGD) absolviert
hatte war mir klar, dass ich mein Unter-
nehmen nicht mehr weiter so fithren
konnte, wie bisher. Mit dieser Erkenntnis
suchte, und fand ich Unterstitzung bei
einem Spezialisten fiir Unternehmens-
strategien. Der Strategie Coach, Ulrich
Mbolter, von albatros-erlebnis-coaching
sagte nach dem ersten Gesprich ,lass
vieles sein, wenn Du weiter kommen
willst“. Erst in der weiterfihrenden
Begleitung verstand ich, was eigentlich
gemeint war.

Der Bauchladen musste weg, oder?

Gemeinsam wurde die neue, strategi-
sche Unternehmensausrichtung, sowie
priagnante Alleinstellungsmerkmale
erarbeitet. Die Arbeit war extrem span-
nend und als das ganze Form annahm;
angsteinfléssend. Die Herausforderung
wat, nein zu sagen und viele Dinge in

Zukunft sein zu lassen.

Es stellte sich heraus, dass der groBite
Teil der bisherigen Produkte nicht mehr
in das Unternehmensportfolio passten.
Auch die Betriebsimmobilie wurde auf
den Prifstand gestellt. Diese war tberdi-
mensioniert und ungeeignet fiir die neue
Positionierung in einem Nischenmarkt.
Die Entscheidungen waren gefallen.
Aufgabe war es nun, den Lagerbestand
abzubauen und die Immobilie mit
moglichst wenig Verlust zu verduBern.
Das war schwierig, weil in 2010 auf-
grund der Rezession ein Uberangebot
an Geschiftstiumen und —gebduden
bestand. Der denkbar schlechteste Zeit-
punkt fiir einen Verkauf.

Es klingt spannend! Haben Sie es
doch geschafft?

Aber ja! Ich bin inzwischen ein Fan
von  strategischer  Vorgehensweise,
lernte dass man einen Verkauf auch
anders durchfuhtren kann, nimlich unter
Berticksichtigung strategischer Aspekte.
Ohne das Schalten irgendeiner Ver-
kaufsanzeige, ohne die Unterstitzung
eines Maklers oder Bankers wurde die
Immobile innethalb von 3 Monaten mit
erheblichem Gewinn verkauft!

Heute hat sich die HPW in pas-
sende Riumlichkeiten eingemietet,
die dem zukiinftigen Geschiftsfeld
entsprechen und Wachstum ermég-
lichen?

Das Thema Strategie lisst mich nicht
mehr los. Inzwischen bin ich Mitglied
im StrategiecFrorum e. V., habe die
Ausbildung zum Strategieberater IHK
abgeschlossen und bin zum Regional-
leiter des StrategieCentrum Rhein-Erft
ernannt worden.

Sie haben bewiesen, dass man mit
dem Mut zur Verinderung und der
richtigen Strategie die Zukunft eines
Unternehmens sichern kann!

HPW ist heutzutage spezialisiert und
unterscheidet sich deutlich von ihren
Marktbegleitern. Das  Unternchmen
nimmt Fahrt auf und hat bereits eine
neue Mitarbeiterstelle ausgeschrieben.

Geschiftlich und privat geht es IThnen
als Jungunternehmer ausgesprochen
gut, nicht wahr?

In meiner Freizeit verbringe ich einen
groflen Teil meiner Zeit mit meiner Frau
und meinen beiden Kindern.

Das zweitwichtigste ist fir mich das
wochentliche Training in der Kung-Fu
Schule. Die Erkenntnisse der Strategic
setze ich nicht nur bei meinen unterneh-
merischen Titigkeiten, sondern auch
bei meinen sportlichen Aktivititen ein.
SchlieBlich geht es immer darum seine
Krifte auf den wirkungsvollsten Punkt
zu richten.

Na, das Kélsche Grundgesetz hat sich
doch itgendwie bewihrt. ,,Et hit noch
immer jot jejange®, wenn man sich
beherzt und zuversichtlich den Her-
ausforderungen stellt. Vorbildlich!

HPW Hagelberg Prizisionswerkzeuge
GmbH ¢ Innungstr. 5 * 50354 Hiirth

Tel.: 022 33/80 80 77-0
Fax: 0 22 33/80 80 77-9

ouorit



	Juni 1 Teil Web doppelseite
	Juni 2 web

