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Neben dem Linzer Hauptsitz, gegründet 2013, gibt es noch Vertriebs-
büros in Graz und Klagenfurt. Aktuell sind bei SG Toolbox 12 Mitar- 
beiter beschäftigt, wobei der Großteil in Linz tätig ist. Den Vertrieb steu-
ern fünf Personen.
Bereits von Beginn an ist das Unternehmen auf den Handel mit Akku- 
und Elektrowerkzeugen spezialisiert. Nach und nach wurde das Sorti-
ment für den Bereich Bau dann um leichte Baumaschinen und in der 
Sparte Industrie um den Bereich Schraubtechnik erweitert. „Unsere 
große Leidenschaft gehört den beratungsintensiven Produkten wie der 
Schraubtechnik oder den Stromerzeugern. Seit dem letzten Jahr werden 
auch die Handwerkzeuge immer wichtiger für uns. PROMAT hat hier in 
diesem Segment bereits einen Anteil von mehr als 60 Prozent – Tendenz  
steigend. Vor allem das gute Preis-Leistungs-Verhältnis kommt bei  
unseren Kunden an“, betont Geschäftsführer Hannes Pichler. 
Da die SG Toolbox bei den Profiwerkzeugen keine Eigenmarke führt, wird 
PROMAT wie eine solche behandelt.

AUSBAU DES ONLINEGESCHÄFTS
Derzeit macht der Onlineverkauf nach Angaben des Geschäftsführers 
nur einen eher geringen Teil vom Umsatz aus. Der aktuelle B2B-Shop, 
der komplett ins firmeneigene ERP-System integriert wurde, existiert 
seit zwei Jahren. Zuvor wurden bereits mit mäßigem Erfolg einige „kos-
tengünstige“ Shops betrieben. In den letzten Monaten hat man dann 

Impressionen von der letzten Toolbox Hausmesse im vergangenen Jahr.

Im Nachbarland Österreich wird der Werkzeughandel 
heute von einer Handvoll großer Werkzeughändler  
dominiert. Doch daneben gibt es eine Vielzahl kleiner 
und mittelgroßer Händler, die allesamt über profes- 
sionelle Sortimente verfügen und regional sehr gute  
Arbeit leisten. Und Regionalität spielt in Österreich  
eine sehr bedeutende Rolle. Einer dieser starken  
regionalen Händler ist der NORDWEST-Handelspart-
ner SG Toolbox GmbH.

nach Angaben von Hannes Pichler „Nägel mit Köpfen gemacht“ 
und die Ressourcen für die Datenaufbereitung oder auch das On-
linemarketing deutlich erhöht. Denn mittelfristig will man auch im 
Onlinesegment erfolgreich sein. Bereits ab Herbst soll hier mit at-
traktiven Angeboten und Features durchgestartet werden. Im Profi-
kanal können Kunden dann online auf das Kernprogramm und na- 
türlich auch auf alle PROMAT-Artikel zugreifen. Schrittweise wird das 
Onlinesortiment hierzu in den kommenden Monaten weiter ausge-
baut. „Wir wollen im Onlinegeschäft zwar expandieren, jedoch nicht 
mit Dumpingpreisen. So wird es für uns preislich nie einen Unter-
schied geben, ob ein Kunde telefonisch, über unseren Vertrieb oder 
direkt im Shop bestellt“, unterstreicht Hannes Pichler.
Schon vor ein paar Jahren wurde für den Onlineverkauf im B2C-Be-
reich die Marke checktoolfox gegründet. Beim Verkauf über diver-
se Onlineplattformen hat der Fachhändler bereits Erfahrungen ge- 
sammelt. Künftig will man dieses Business im eigenen B2C-Shop 
www.checktoolfox.com bündeln. Aktuell werden über diesen Shop al-
lerdings noch andere Waren verkauft. Die Werkzeuge, die demnächst 
hier angeboten werden, sollen jedoch andere Käuferschichten an-
sprechen. Darum wird der Auftritt etwas hipper und moderner als 
im B2B-Verkauf sein.
Für jedes erfolgreiche Onlinegeschäft gilt, dass der Kundenstamm 
noch direkter beworben und angebunden werden muss.
Nach Angaben von Hannes Pichler wünschen viele Kunden die kom-
petente (Erst-)Beratung im Geschäft vor Ort. Hat sich beispielsweise 
der Handwerkerkunde aber einmal für ein bestimmtes Akkuschrau-
ber-Modell entschieden, wird es oft immer wieder bestellt – meist 
telefonisch, wie bei SG Toolbox beobachtet wurde. Genau diese Kun-
den will man mittelfristig für den Onlineshop gewinnen. 
Ein weiterer Anspruch: Online sollen die Kunden auf die gleichen 
Standards zugreifen können wie im stationären Fachhandel. Denn 
die Stärken liegen klar in der professionellen Beratung sowie in der 
Service- und Reparaturabwicklung. Nach Überzeugung von Hannes 
Pichler gibt es in Österreich nur wenige erfolgreiche Händler, die 
Reparaturen so unkompliziert abwickeln oder Ersatzteile ähnlich 
schnell liefern können. 
Eine große Portion Leidenschaft und der persönliche Einsatz der Mit-
arbeiter sind es letztlich, die nach Überzeugung des Geschäftsfüh-
rers den Erfolg ausmachen. Zugleich muss der Fachhändler seinen 
Kunden aber immer wieder klare Mehrwerte bieten, um die vorhan-
dene Preisdifferenzen zum reinen Onlinewettbewerb rechtfertigen zu 
können. 

STARKER PARTNER
SG Toolbox ist erst seit kurzer Zeit NORDWEST-Fachhandelspart-
ner. Am Verbund schätzt man vor allem die kompetenten Mitarbeiter  
und die partnerschaftliche Zusammenarbeit auf Augenhöhe. „Wir 
waren es von Großunternehmen bisher nicht gewohnt, dass sich so-
gar der Vorstand für unsere Anliegen interessiert und persönlich ein-
setzt. So stellen wir uns echte Partnerschaft vor“, resümiert Hannes 
Pichler. Natürlich hofft er für sein Unternehmen, dass künftig noch 
mehr Dienstleistungen auch für die österreichischen Fachhändler 
verfügbar sind, so beispielsweise das Service-Tool meine-wartung.de  
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