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Neuer Standort in alter Hulle

Umzug eroffnet Dengler zukunftsweisende Entwicklungsperspektiven

Moderne Industriebauten sind
heute hdufig echte Hingucker.
Doch selten geht es den Bau-
herren in erster Linie um optisch
ansprechende Architektur, wenn
sie neue Betriebsstandorte pla-
nen. In der Regel stehen Ziele wie
Platzgewinn, Effizienzsteigerung
oder Verbesserung der Arbeitsbe-
dingungen im Vordergrund. Sol-
che Ziele waren es auch, die die
Karl Dengler GmbH zu ihrem Um-
zug von Oberursel nach Frankfurt
bewogen. Dazu wihlte man den
Weg, eine bestehende Immobilie
zu kaufen und sie auf die eigenen
Bediirfnisse anzupassen. Der heu-
tige Standort bietet dem Unter-
nehmen gute Perspektiven, die
Stdrken des Unternehmens, bei-
spielsweise das ausgefeilte C-
Teile-Management, weiter aus-

zubauen.
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Kaufen, bauen, mieten - wenn man
eine Immobilie braucht, um sich
rdumlich zu verandern, sind verschie-
dene Alternativen denkbar. Und jede
hat ihre Vor- und Nachteile. Junge,
noch nicht im Markt fest verankerte
Unternehmen, bei denen es noch so
manche Fragezeichen gibt, wohin die
Reise geht, wahlen haufig den Weg
der Anmietung von Immobilien. Aber
auch etablierte Unternehmen mit
groRem Wachstumspotenzial konnen
mit dieser Variante gut leben, bietet
sie doch die Gewahr groRer Flexibili-
tat, bei geringem Kapitaleinsatz. Gro-
RBer Nachteil: Es bedarf haufig einer
grofRen Portion Gliick, um die passen-
de Immobilie zu finden oder in ahnli-
chem Male Flexibilitat, um aus den
vorgefundenen Rdumlichkeiten das
fiir den Betrieb passende Objekt zu

gestalten. Neu bauen zu konnen ist
selbstverstandlich wunderbar, insbe-
sondere wenn Krosus Pate steht und
man seinen Wiinschen freien Lauf las-
sen kann. Aber das ist natiirlich selten
der Fall und so gilt es die vorhande-
nen finanziellen Spielrdume exakt
auszuloten und die Maglichkeiten
bestmdoglich auszureizen.

Bestehende Immobilie gekauft

Abgesehen vom Krosus-Modell gibt es
selten die Ideallésung. Und das gilt
logischerweise auch nicht fiir die Vari-
ante, eine bestehende Immobilie zu
kaufen. Die Karl Dengler GmbH hat
sich trotzdem fiir diesen Weg ent-
schieden. Und die Zwischenbilanz
nach dem Umzug von Oberursel nach
Frankfurt im Jahr 2009 fallt positiv

Rau und herzlich - das Ambiente passend zur Kundschaft



aus. Heute prasentiert sich Dengler
als inhabergefiihrtes Familienunter-
nehmen in einem groRzligigen Stand-
ort mit einer Lagerflache von 2.500
m? in einem der pulsierendsten Bal-
lungszentren Deutschlands.

Der Schritt von Oberursel in den
Stadtteil Nieder-Esch-
bach im Nordwesten der Mainmetro-
pole war kurz, geografisch gesehen
zumindest. Zwischen altem und neu-
em Standort liegt ein Weg von weni-
ger als 10 km. Wo friiher die Auto-
bahn A5 im Osten lag liegt sie heute
dhnlich glinstig im Westen. Fiir Kun-
den, Lieferanten und Mitarbeiter hat
sich die gute Erreichbarkeit kaum
verdndert. Zwei entscheidende Vor-
teile sprechen fiir den neuen Stand-
ort: Zum einen ist er im Besitz der
Familie Dengler und konnte fiir einen
akzeptablen Kaufpreis erworben wer-
den, was im Rhein-Main-Gebiet eine
groBe Herausforderung ist. Er bietet
so unabhangig von Vermieterinteres-
sen alle Freiheiten, die Verhaltnisse
so zu gestalten, wie sie benotigt wer-
den. Zum anderen sind die Platzver-
haltnisse erheblich groRziigiger be-
messen, was auch zu einem groReren
Freiheitsgrad mit sicheren Zukunfts-
perspektiven gefiihrt hat.

Frankfurter

Als Newcomer im Jahre 1967, als Karl
Dengler in Kalbach seine Technische
GroRhandlung griindete, war das na-
tlrlich anders. Damals war Kalbach
noch eine eigenstandige Gemeinde,
heute als Stadtbezirk 650 ein Teil von
Frankfurt, was Dengler inzwischen so-
zusagen quasi ,,Back To The Roots“
fiihrte. Dazwischen lagen aber meh-
rere Umzlige, in immer groRere Lager-
und Betriebsraume. Die erste, 1967
angemietete Immobilie war schon be-
reits nach drei Jahren nicht mehr pas-
send. Gliicklicher wurde das damals
noch kleine Dengler-Team ab 1970 in
Oberursel. Dem Ort blieb man bis
2009 treu, aber innerhalb der Klein-
stadt wechselte Dengler insgesamt
zweimal den Standort.

Rund um das Rhein-Main-Gebiet be-
liefert Dengler Industriekonzerne,
mittelstandische Unternehmen sowie
Handwerksbetriebe aus unterschiedli-
chen Branchen. Unter den groRen
Kunden sind namhafte Autohersteller
und Luftfahrtunternehmen, weshalb

man bereits seit acht Jahren gemalR
der ISO-Norm 9001 zertifiziert ist.

Kernkompetenz Arbeitsschutz

Schon zu Beginn waren Arbeitsbeklei-
dung und Arbeitshandschuhe neben
technischen Gummiwaren Bestand-
teil des Sortiments. Heute stellt der
Produktbereich  Arbeitsschutz  die
Kernkompetenz dar. Das Unterneh-
men ist Stitzpunkthandler fiihrender
PSA-Ersteller. Technische Gummiwa-
ren haben zwar nicht mehr den Stel-
lenwert der ersten Jahre. Aber nach
wie vor gehoren sie zum Sortiment,
genauso wie viele andere Produkte
des Technischen Handels.

Der ,,neue” Standort ist mit Baujahr
1969 fast so alt wie das Unterneh-
men Dengler. Mitten eingebettet in
einem Gewerbegebiet, das vom Cha-
rakter etwas anders ist, als die heut-
zutage in den Peripherien von Stad-
ten und Gemeinden entstehenden
Industrieparks. Sehr durchmischt,
mit vielerlei Gewerbeformen, aber
auch Biiro- und Wohnhauser sind zu
finden. Die oberen Stockwerke der
Dengler-Immobilie sind derzeit als
Wohnungen vermietet und bieten so
eine gute Raumreserve fiir kiinftige
Verwaltungs- und Verkaufsbiiros.
Erdgeschoss und Tiefparterre bieten
fir die heutigen Aufgaben geniigend
Platz in groBen Biiros.

Lagerflache ist deutlich gewachsen

Auf insgesamt 5.000 m* Grundstiicks-
flache bieten sich zahlreiche Mdglich-
keiten, die friiher so nicht gegeben
waren. Die bestehende Halle mit ihren
gegenwartig genutzten 2.500 m? La-
gerflache ist fast komplett unterkel-
lert und bietet dort weiteres Potenzi-
al. Uber eine Rampe ist der Keller mit
einem Lieferfahrzeug befahrbar. Vor-
besitzer des Anwesens war eine Spedi-
tion, die dhnliche Anforderungen an
das Gebdude hatte wie Dengler. ,,Die
Maoglichkeiten zur Be- und Entladung
von Fahrzeugen, die wir hier beispiels-
weise vorfanden, haben uns beein-
druckt®, sagt der geschaftsfiihrende
Gesellschafter Matti Dengler, der zu-
sammen mit seinem ebenfalls als ge-
schaftsfiihrender Gesellschafter agie-
renden Bruder René Dengler das Un-
ternehmen leitet. ,Wir konnten sehr

viel fiir uns tibernehmen und nutzen.”
Vorhandene Netzwerkkabel in den
Biiroraumen kamen auch wie gerufen.
In dem Gebdudeteil waren eigentlich
nur Maler fiir Renovierungsarbeiten
unterwegs. So konnten mit wenig Auf-
wand die Raume anforderungsgerecht
neu gestaltet werden.

Die direkt an den Birotrakt anschlie-
Rende Lagerhalle bedurfte an einigen
Stellen etwas umfangreicherer Um-
bauarbeiten. So wurden beispielswei-
se ein neuer Boden gegossen, eine
Wand hochgezogen, eine Zwischen-
biihne errichtet und neue Rolltore ein-
gebaut. Aber ansonsten hielt sich auch
dort der Aufwand in Grenzen. Ver-
gleichsweise viel Zeit und Geld wurde
in den ca. 300 m? groRen Verkaufs-
raum investiert. Vom Ambiente passt
er mit seinen Holzwanden, den Metall-
regalen und dem Beton- bzw. Asphalt-
boden gut zur direkt abholenden Kund-
schaft. Rustikal in der Anmutung, funk-
tionell und Ubersichtlich gestaltet.

Mit dem Umzug nach Frankfurt sind
die Kunden aus Handwerk und Indust-
rie, fir die eine Abholung in Frage
kommt, ein Stlick naher geriickt. Da-
flir kann der Verlust der wenig ertrag-
reichen Privatkunden leichter ver-
schmerzt werden. Die bislang fir die-
se Kunden bevorrateten Produkte
wurden mit dem Umzug komplett aus
dem Lager verbannt. Dazu gibt es
auch geniigend Wettbewerb in der
Umgebung, der die Privatkunden viel
besser versorgen kann.
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Praktisch: Eigens fiir
Dengler gefertigte, be-
liebig stapelbare Kunst-
stoffkisten zum Einla-
gern von Bekleidung
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Markenware steht im
Shop im Mittelpunkt

Die Halle ist alt, aber in gutem Zu-
stand. Sie bietet endlich den Platz,
die Waren systematisch zu lagern und
bietet den Mitarbeitern groRziigig
Raum, sich mit ihren logistischen Ar-
beitsgeraten im Lager zu bewegen. Es
sind noch viele andere Details, die die
Situation gegentber friher deutlich
verbessert haben. So ermdoglichen
beispielsweise Fensterlichtbander Ar-
beiten bei Tageslicht. Die Laderampe
eroffnet die Maglichkeit, verschiede-
ne Paketdienstleister und Speditionen
gleichzeitig zu empfangen. ,Die Halle
bietet uns unglaubliche Entwicklungs-
moglichkeiten®, sagt Matti Dengler.
,Es ist ein Quantensprung.”

Im Shop gibt es heute vorwiegend
PSA-Artikel. Der Schwerpunkt liegt da-
bei auf hochwertigen Markenproduk-
ten. Die Prasentationsflache wurde so
gestaltet, dass es flir jede Marke eine
eigene Produktinsel gibt.

Trotz der im Shop nach auRen hin kla-
ren Fokussierung auf den Arbeits-
schutz, sorgen die technischen Be-
darfsartikel nach wie vor fiir ein wich-
tiges Standbein bei Dengler. Eine
spurbare Aufwertung erhielt der Be-
reich seit man sich im Mai 2010
der Kompass-Gruppe der Nordwest
Handel AG angeschlossen hat. Die
Kompass-Gruppe zielt zwar auf den
Arbeitsschutz, Dengler nutzt aber
gleichzeitig auch die Moglichkeit, Pro-
dukte aus anderen in der Verbund-
gruppe vertretenen Warengruppen
liber das Nordwest Logistikzentrum
in GieBen zu vertreiben. ,Mit ihrem
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24-Stunden-Service ist Nordwest fir
die entsprechenden Technischen Pro-
dukte leistungsfahiger als wir“, sagt
Matti Dengler.

Erfolgreiches Dienstleistungskonzept:
Shop im Shop

,C-Teile-Management - alle reden
driiber, wir auch. Aber wir haben in-
zwischen ein Konzept erarbeitet, das
uns in den letzten Jahren schone Er-
folge bescherte®, sagt Matti Dengler.
Die Anforderung kam von einem gro-
Ren Kunden, der sich eine Rundum-
Sorglos-Losung wiinschte, die sicher-
stellt, dass die Produkte zuverlassig
zum Anwender kommen. Ergebnis ist
ein Dienstleistungskonzept, dessen
Kernbestandteil Shops an den Stand-
orten der Unternehmensgruppe sind
- Shop im Shop heif’t die Losung bei
Dengler. Inzwischen ist der Techni-
sche Handler an sieben verschiede-
nen Fabriken mit den Shops vertre-
ten. Dariiber werden alle PSA-Artikel
fur den Standort verkauft und von ei-
nem Dengler-Mitarbeiter direkt an die
Beschaftigten des Kunden vor Ort aus-
gegeben. Uber die Shops wird auRer-
dem eine relativ grofe Menge von
Hilfs-und Betriebsstoffen und sonsti-
ge bendétigte Materialien verduRert,
wie Werkzeuge, Schrauben, Ole und
Fette, aber auch Bliromaterial.

Die Shops sind in der Regel zentral auf
dem Werksgelande positioniert, dort
wo sich viele Beschaftigte regelmaRig
aufhalten, beispielsweise in unmittel-
barer Umgebung einer Kantine. ,Fiir

Vier Patchmaschinen ermdglichen das An-
fertigen individueller Berufsbekleidung

den Aufbau der Shops haben wir viel
investiert, in die Einrichtung, die La-
gerbestande, in Mitarbeiter, in On-
linetools“, berichtet Matti Dengler.
Fiir jeden einzelnen Standort werden
individuelle Losungen entwickelt, zu-
geschnitten auf die Bediirfnisse vor
Ort, wie das Sortiment, die Zugriffs-
moglichkeiten, die Berechtigung zum
Einkauf oder die Abwicklungsmodali-
taten. Es gibt Standorte, da kann
Dengler die allgemeine Warenannah-
me des Standortes nutzen. An ande-
ren sind aullerhalb des Werksgelan-
des kleine Aulenlager eingerichtet,
von wo der Shop versorgt wird.

Kunden
konnten Prozesskosten senken

GroRRer Vorteil des Konzepts fiir den
Kunden ist der einfache Einkauf, was
auf seiner Seite die Prozesskosten
deutlich reduziert. So missen bei-
spielsweise keine Einzelbestellungen
mehr getatigt werden und es ist keine
Wareneingangskontrolle notwendig.
»,Unsere Kunden wollen sich mehr auf
ihre Kernkompetenzen konzentrieren
und dazu gehort nicht der C-Artikel-
Einkauf”, so Matti Dengler. Es gibt
Shops, die nutzen inzwischen auch ei-
nige Lieferanten der Kunden als Aus-
gabestelle.

Noch ist es nur ein Konzern in dem
Dengler sein Shop-Konzept platzieren
konnte. Dort aber mit anhaltendem
Erfolg. RegelmaRig konnen neue
Shops eréffnet werden und die beste-
henden Shops erweitern stetig ihre
Sortimente. Interne Umfragen erga-
ben, dass Mitarbeiter und Verant-
wortliche mit der Umsetzung sehr



Eine lange Laderampe ermdglicht das Abfertigen mehrerer Fahrzeuge gleichzeitig

zufrieden sind, weshalb sich bei den
Konzerntochtern inzwischen herum-
gesprochen hat, dass der Technische
Handler ein guter Partner ist. Jings-
ter Erfolg ist ein weiterer Shop, der
am 1. Juli bei Chemnitz eroffnet wur-
de. Dort wie auch an den anderen
Standorten, wurde ein Mitarbeiter
eingestellt, der in der Region zuhau-
se ist und sich deshalb bestens auf
die Mentalitat seiner Kunden einstel-
len kann.

Matti Dengler sieht gutes Potenzial
fir weitere Shops. Aber das Modell
passt nicht fir alle Kunden. In jedem
Fall muss ein Mindestumsatz erreicht
werden. Neben den Investitionen vor
Ort fallen auch intern erhebliche Kos-
ten an. So gibt es Mitarbeiter, die
sich ausschlieflich um das Shopma-
nagement kimmern.

Bei Dengler ist man schon berzeugt,
dass es richtig war, sich in letzter Zeit
auf diese Form der Kundenbindung zu
konzentrieren. ,Wenn wir das nicht
gemacht hatten, dann waren wir si-
cherlich mit unseren Bemiihungen
eine Online-Verkaufsplattform aufzu-
stellen schon weiter. Aber da sind wir
inzwischen auch auf einem guten
Weg“, beschreibt Matti Dengler den
Stand der Dinge. Gegenwartig befin-
de man sich dafiir in einer Testphase
mit einem guten Kunden, fiir den man
eine individuelle Losung erarbeitet
hat, die spater auf andere Kundenbe-
dirfnisse angepasst werden kann.

,Haben wir nicht, gibt’s nicht“

Der Erfolg der letzten Jahre hat dazu
gefiihrt, dass auch die Belegschaft

wuchs. ,Wir sind mit knapp 30 Mitar-
beitern in einer gefahrlichen Unter-
nehmensgroRe, bei der man sich ge-
nau iberlegen muss, wann der richti-
ge Zeitpunkt da ist, um eine neue
Fiihrungsebene in die Hierarchie ein-
zuziehen®, sagt Matti Dengler. Im Mo-
ment ist es noch so, dass fast jeder
alles kann und die Kollegen sich un-
tereinander vertreten bzw. bei Not
am Mann die eine oder andere Abtei-
lung verstarken. Das sorgt fiir hohe
Flexibilitat, die von den Kunden sehr
geschatzt wird. Der seit langem gel-
tende Leitsatz ,Haben wir nicht,
gibt’s nicht“ wird sicher auch kiinftig
Maxime bleiben. Das Dengler-Team
gelobt den Kunden ,volle Aufmerk-
samkeit und Engagement” fiir indivi-
duelle Anliegen. ,Standardlosungen
sind etwas Feines, aber individuelle
Losungen sind Realitdt.“ Dabei geht
es nicht in erster Linie um Produkte
sondern vor allem um Konzepte.

Wenn ein Kunde doch einmal speziel-
le Produkte kaufen will, dann wer-
den die besorgt. Dazu gibt es gute
Kontakte zu Lieferanten und Hand-
lerkollegen. Auf den ersten Blick mag
es nicht nach Lieferantentreue aus-
sehen, wenn man nur die Wiinsche
der Kunden im Fokus hat, doch das
Gegenteil ist der Fall. ,Wir sind abso-
lut lieferantentreu®, sagt Matti Deng-
ler. ,Wir machen die Marken stark
und gehen gemeinsam mit den Bera-
tern der Hersteller zu unseren Kun-
den.“ Seit vielen Jahren gibt es sehr
enge Beziehungen zu einzelnen Lie-
feranten. Aber wenn der Kunde in
dem einen oder anderen Fall nicht
lberzeugt werden kann, Produkte
der partnerschaftlich verbundenen

Lieferanten zu kaufen, dann wird ihm
lieber die Wunschmarke verkauft als
iberhaupt nichts.

Weiter in der Branche vernetzen

Fiir die Zukunft erhofft sich die Unter-
nehmensleitung weiter anhaltendes
Wachstum, damit die angestoRenen
Projekte auf eine breitere Basis ge-
stellt werden konnen. Dazu gehort es
flr Matti Dengler auch, sich noch wei-
ter in der Branche zu vernetzen.

,Flexibilitat, FleiR und Ehrlichkeit” -
Matti Dengler fallt es ganz leicht mit
nur drei Worten zu beschreiben, was
die Karl Dengler GmbH besonders
auszeichnet. Wer das Unternehmen
etwas besser kennenlernen durfte,
der nimmt es ihm gern ab. Offenbar
gute Voraussetzungen fiir eine siche-
re Zukunft. TH
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2. Generation im Familienunternehmen: Matti (links) und René Dengler

Dengler - Zahlen, Daten, Fakten

Griindungsjahr: 1967
Mitarbeiter: 28

Schwerpunkt: Arbeitsschutz

Geschaftsfiihrer: Karl, Matti und René Dengler

Kontakt: Karl Dengler GmbH, Frankfurt,

Fax +49 69 950 948 747,
E-Mail: info@dengler-online.de,
www.dengler-online.de
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