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FUr unser staubfreies Akku-System.

Unsere Akku-Sauger lieben den Staub und sind perfekt abgestimmt auf die Festool
Akku-Werkzeuge: Egal ob mobile Sdge-, Schleif- oder Bohranwendung, die kompakte
Bauform und das geringe Gewicht machen sie zum perfekten Partner fiir den Tag.

So arbeiten Sie auch im Akku-System staubfrei!

Fir das perfekte Zusammenspiel zwischen Akku-Werkzeug und Sauger sorgt der inno-
vative Bluetooth® Autostart oder die praktische Fernbedienung. Unsere Akku-Sauger
glanzen mit maximaler Saugkraft dank 36 V-Turbine mit 2 x 18 V-Akkupacks. Fir
geslinderes Arbeiten erhaltlich in den Staubklassen M und L. Und wie gewohnt passt
alles zusammen: Sauger, glatter Saugschlauch, Akku-Werkzeug, Systainerverbindung
T-LOC. So wird das System rundum perfekt.

Mehr unter www.festool.de/bereit

Werkzeuge fiir hochste Anspriiche
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Digitalbeschleuniger
il : Manchmal muss man sich auch von guten
; ‘ Gewohnheiten trennen: In Interviews habe ich

meine Gesprachspartnerinnen oder Gesprachs-
partner am Schluss oft gerne gefragt, wo sie sich
und/oder ihr Unternehmen in fiinf oder zehn Jah-
ren sehen. Heute sind schon die Erklarungen und
Einschrankungen, die zu dieser Frage gemacht
werden mssen, umfangreich, von den Antworten
in diesen volatilen Zeiten ganz zu schweigen.
Einfacher ist da der Blick zuriick: Beschaftigte sich
k. das Editorial der ProfiBérse in der Ausgabe
y- } 3/2012 mit der Branchenentwicklung im Zeichen
von Schuldenkrise, Immobilienhype und schwie-
riger werdenden Exporten, so war ilm Editorial der Ausgabe 3/2017 der zehnte
Jahrestag der Vorstellung des iPhones das Thema und, natiirlich, die fortschreiten-
de Digitalisierung. Wer hétte zu diesem Zeitpunkt gedacht, dass gut zwei Jahre
spater ein Beschleuniger in Form eines Virus auf der Biihne erscheint, mit dem kaum
einer gerechnet hatte.

Dadurch ist vieles in Gang gekommen bzw. es wurde einige Gange hochgeschal-
tet. Digitalisierung ist nach wie vor das Thema (so auch wieder auf dem kommen-
den PVH-Kongress im Marz 2023), aber auf einem anderen Level. Digitalen Mee-
tings wird eindeutig Positives abgewonnen, ebenso wie dem Homeoffice und dem
E-Learning. Beispiele in diesem Heft liefern Rothenberger mit der Digitalisierung
des AuBendienstes und Fischer mit der eigenen E-Akademie. Und wer hat sich vor
Jahren fundiert mit einem Thema wie der digitalen Empathie beschaftigt?

Dass wir in funf Jahren , digitalisierter” sind als heute, auch bei allen Unwag-
barkeiten ist keine Frage. Und worauf werden wir noch schauen? Lieferketten und
Rohstoffversorgung — nicht ausgeschlossen, sicherlich aber darauf, dass Unterneh-
men nicht nur ihren Digitalstatus weiter erhdhen wollen, dafiir aber nicht das
personelle Potenzial haben und bekommen kénnen. Das Bild, das sich in vielen
Unternehmen (Beispiel in diesem Heft: Hefele in Plattling) aktuell schon massiv
zeigt, wird sich mit sinkenden Bildungsausgaben nicht 18sen lassen. Ist zu wiin-
schen, dass wir die Beschleunigung des Themas selber schaffen.

In diesem Sinne, herzlichst
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DIE NEUE AS 30 U DUAL
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Nicht so bei der neuen AS 30 U DUAL - unsere
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DIGITALES VERTRAGSMANAGEMENT VON PROXESS

Rechtssicher und
automatisiert

Die Digitalisierung in Unternehmen hat Fahrt aufgenommen, stoppt
aber haufig bei der Vertragsverwaltung, die vielerorts noch analog
umgesetzt wird. Firmen verpassen nicht selten Kiindigungsfristen,
investieren Zeit in lastige Recherche und treffen Fehlentscheidungen
aufgrund mangelnder Informationen und Unwissenheit. Mit dem
digitalen Vertragsmanagement schafft Proxess Abhilfe.

Beim Einsatz der digitalen Unterstitzung muss der
gesamte Bestand an Leasing-, Miet-, Service-, Kauf-
und Kooperationsvertragen nicht mehr in mihevoller
Handarbeit verwaltet werden. Das Proxess Vertrags-
management bindelt alle Dokumente in einem ein-
heitlichen, zentralen System mit komfortablen Such-
und Filterfunktionen —ist dabei aber weit mehr als eine
digitalisierte Ablage.

Als Wecker fir Auslauf- und Kiindigungsfristen tragt
die Losung wesentlich zur Kostensenkung bei — unge-
wollte Vertragsverlangerungen
sind Vergangenheit. Die Verant-
wortlichen werden auf Wunsch
automatisch per E-Mail erinnert
und gewarnt. So sind sie ganz

Das digitale Vertragsma-
nagement von Proxess bietet
rechtssichere Archivierung, ein
integriertes Auswertungs- und
Planungstool sowie eine automa-
tisierte Fristen- und Aufgaben-
erinnerung. (Foto: Proxess)

ohne Rechercheaufwand immer auf dem aktuellen
Stand und wissen, wann welcher Vertrag auslauft,
gekiindigt oder verldngert werden muss. Dank der
integrierten Controlling- und Auswertungstools mit
Liquiditats- und Zahlungsplan kdnnen Fiihrungskrafte
ihre zuklnftigen Entscheidungen auBerdem gezielt
treffen und Kosten optimieren. Mit wenigen Klicks
erhalten sie Budget- und Planzahlen oder detaillierte
Kalkulationen von Einnahmen und Ausgaben fiir einen
gewissen Zeitraum.
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Viele Jobs. Eine Losung:

Das Hammer-Programm von Metabo.

TITEL

Die Akku- und Netz-Hdmmer von Metabo garan-
tieren Hochstleistung bei jeder Anwendung. Sie
stehen fiir maximale Bohrleistung und extreme
Langlebigkeit. Mit dem passenden Zubehor von

Das
in Plattling

Die Digitali
des AuBendienstes Elektrowerkzeuge

Metabo lasst sich staubfrei und gesundheitsscho-
nend arbeiten. Fiir jede Anwendung der passende
Hammer: egal ob, MeiBelhammer, Bohrhammer
oder Kombihammer — die Range umfasst Himmer
mit SDS-max und mit SDS-plus Aufnahme. Mehr
Informationen unter metabo.com



Nicht nur, aber insbesondere bei Vertragen spielen
die rechtssichere Archivierung und die Zugriffsrege-
lung eine entscheidende Rolle. Es handelt sich nicht
selten um sensible Daten oder vertrauliche Informa-
tionen. Entsprechend verfiigt das Proxess Vertrags-
management Uber ein umfassendes Berechtigungs-
konzept, in dem Zugriffsregeln exakt pro Vertragsart,
organisatorische Einheit, Funktionsgruppe oder per-
sonenbezogen definiert werden kénnen. Zudem
unterstiitzt es qualitativ unterschiedliche Berechti-
gungsstufen vom einfachen Leserecht bis zum um-
fangreichen Bearbeiten und Auswerten wichtiger
Finanzdaten. Die Vertrage werden auf Wunsch au-
Berdem automatisch mit den Vorgangsdaten ihrer
Bearbeitung im revisionssicheren Proxess Archiv di-
gital abgespeichert.

Die Integration in ein personliches MS Outlook-
Postfach ist ebenfalls mdglich. Proxess vereinfacht
Mitarbeitenden die digitale, abteilungs- und standort-
{ibergreifende Zusammenarbeit an unterschiedlichen
Dokumenten und Ordnern — auch aus dem Homeof-
fice. Uber den Webclient haben Berechtigte auBerdem
unterwegs Zugriff auf das System. So stehen selbst bei
einem Kundengesprach Uber wenige Klicks alle rele-
vanten Vertragsinformationen zur Verflgung — egal,
ob via Laptop, Tablet oder Smartphone.

Das Proxess Vertragsmanagement ist eine eigen-
standige Losung, kann aber auch als modulares Tool
innerhalb des DMS genutzt werden. Uber Standard-
schnittstellen erfolgt die einfache Anbindung weiterer
Drittsysteme. |
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Nissen & Velten mit starken Partnern

Mit dem Einstieg des strategischen Investors Main Ca-
pital Partners sichem die Griinder der Nissen & Velten
Software GmbH die zukiinftige Entwicklung des Unter-
nehmens und der Softwareldsung eNVenta ERP. Nissen &
Velten wird Mitglied der neu gegriindeten enventa Group.

Die Griinder und Geschéftsfiihrer der Nissen & Velten
Software GmbH Jorg Nissen und Glinter Velten haben ihre
Unternehmensanteile an den strategischen Investor Main
Capital Partners Ubertragen. Mit diesem Schritt wird die
zukiinftige Entwicklung des im Jahr 1989 gegriindeten
Unternehmens Nissen & Velten und der Software eNVenta
ERP gesichert, auch vor dem Hintergrund, dass die Option
einer familieninternen Nachfolge nicht in Betracht kam.

Beide Geschaftsfiihrer werden auch nach dem Verkauf
weiter in der Verantwortung fiir das Unternehmen stehen.
Gleichzeitig wird Nissen & Velten gemeinsam mit drei
weiteren deutschen Softwareunternehmen — der aruba
informatik GmbH, der Litreca AG und der texdata software
GmbH — Mitglied der neu gegriindeten enventa Group
mit Sitz in Karlsruhe.

Geschéftsfihrer Glinter Velten sagt zum Verkauf von
Nissen & Velten: ,Wir sind froh, dass wir mit Main Capital
einen erfahrenen Investor gefunden haben, der tiber so
groBes Know-how in der Software-Branche verfiigt. Wir
sehen das von J6rg Nissen und mir gegriindete Unterneh-
men und unsere Software in sehr guten Handen und sind
tiberzeugt, flir Kunden, Partner und Mitarbeiter eine opti-
male Lésung gefunden zu haben. Wir freuen uns auf die

Jorg Nissen (links) und Giinter Velten haben ihre Unter-
nehmensanteile verkauft. (Foto: N&V)

zukiinftige Zusammenarbeit mit den Partnern in der en-
venta Group.”

Der Geschaftsfiihrer und Leiter der DACH-Aktivitaten
von Main Capital Partners GmbH, Sven van Berge Hene-
gouwen, sagt zum Kauf von Nissen & Velten: , Wir freuen
uns, mit Nissen & Velten ein etabliertes und erfolgreiches
ERP Softwareunternehmen flir die enventa Group gewon-
nen zu haben und freuen uns darauf, mit Jorg Nissen und
Glinter Velten die nachsten Schritte in der Weiterentwick-
lung des Unternehmens und der enventa Group zu gehen.
Gemeinsam mit den anderen Unternehmen in der enven-
ta Group wollen wir eine starke Gruppe mit einem breiten
und modernen Softwareangebot fiir mittelstandische
Unternehmen aufbauen und bestehenden sowie neuen
Kunden somit noch mehr Mehrwerte bieten. "

WIEVIELE LEITERN
BRAUCHST DU?

Die weltweite Erfolgsgeschichte ist jetzt auch in Deutschland
erhaltlich. Als Anlege-, Steh und verlangerte Anlegeleiter in
einem und aus Aluminium oder Fiberglas. Flexibel und einfach

mit einer Hand justierbar.

‘l n n YEARS ,
IWRTYATIEN

JETZT QR-CODE

SCANNEN!

WERNER - Bereit fiir hohe Erwartungen.

WERNER.

WERNERCO.COM/DE
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Neue Wege

Das Unternehmen hat in die Hardware investiert, ob am Stammsitz oder auch bei
der Ausstattung des AuBendienstes fiir professionelle Videokonferenzen.

wertvoll machen

Die Wege der Kommunikation haben sich in den letzten Jahren
deutlich verandert. Das hat auch vor der Arbeit des AuBendienstes
nicht halt gemacht. Mehr digital, weniger analog ist, pauschal aus-
gedruickt, die Tendenz. Dass dies sehr gute Seiten hat und fir die
Beteiligten zu einem Mehrwert fihrt, ist eine der Feststellungen,
die die Rothenberger AG als Erfahrung aus der Digitalisierung ihres
AuBendienstes in Deutschland ziehen kann. Wir sprachen dartber
mit Steffen Siebert, seit vier Jahren GeschaftsfUhrer Vertrieb fir die

DACH-Region bei Rothenberger.

ProfiBorse: Wie stark hat die Pandemie die Digitali-
sierung des AuBendienstes vorangetrieben, war die
Pandemie auch der Ausloser des Projektes?

SIEBERT: Der Ausldser war die Pandemie sicherlich
nicht, die Digitalisierung insgesamt und auch die Digi-
talisierung des AuBendienstes war schon vorher ein
starker Trend. Aber die Pandemie war ganz klar ein
Beschleuniger des Prozesses. Als unsere AuBendienst-
mitarbeitenden die Handler nicht mehr besuchen
konnten oder durften, mussten schnell andere Wege
zu den Kunden gefunden werden. Fiir uns war das der
AnstoB, das Thema , digitales Verkaufen” professionell
anzugehen und nicht als Notlésung zu sehen. Wir
haben uns daftir mit anderen Unternehmen ausge-
tauscht und auch Uber den Branchentellerrand ge-
schaut — und dann, zunachst fiir Deutschland, das
RO-Mote-Programm (die Verbindung von Rothenber-
ger und Remote) entwickelt.

Mannerwirtschaft

oder perfekte Warenwirtschaft ? ¢
%"/4

Honisch & Partner - www.honiTrade.de
--- Die Software mit der Biene ---
Tel. 02845 - 9599 11 - Fax - 9599 95

i
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Wie wurde das Programm bzw. der Prozess insge-
samt von den Mitarbeitenden im AuBendienst auf-
genommen?

Wie in jedem Change Prozess gab es auch hier an-
fangs Skepsis, doch die hat sich bald gelegt, weil wir
im Laufe des Projektes auch viel dazu gelemt und
Dinge angepasst haben. Inzwischen ist die Akzeptanz
sehr hoch. Auch die erfahrenen Kollegen schatzen die
digitale Arbeitsweise. Beim internationalen Rollout
unseres Projektes haben wir gemerkt, dass es in den
Landern unterschiedliche Einstellungen zum Thema
Digitalisierung und dem Umgang damit gibt. Vor allem
die Skandinavier sind hier schon sehr weit.

Welche Elemente umfasst die Digitalisierung des
AuBendienstes konkret?

Das ist natirlich ein weites Feld, denn auch MaB-
nahmen im Hintergrund gehdren dazu, sei es aus den
Pre- oder Postsales-Bereichen, aus dem Marketing
oder der Datenbearbeitung. Wir haben uns beim RO-
Mote-Projekt auf das Thema digitales Verkaufen kon-
zentriert, was an sich schon vielschichtig ist. Das be-
ginnt bei der Hardware fiir professionelle Videokonfe-
renzen, die die Mitarbeiter bereitgestellt bekommen

Durch die Digitalisierung des AuBendienstes kann auch die Gesprachsfrequenz mit
den Kunden erhdht und die Kommunikation so intensiviert werden. Das hilft, vorhan-
dene Potenziale gemeinsam auszubauen.

haben, geht (ber Schulungen im Umgang mit der
Technik und — insbesondere — in der virtuellen Ge-
sprachsfiihrung bis hin zur Einbindung von klickbaren
Prasentationen und Prospekten, Videos sowie der
virtuellen Rothenberger-Welt in die Gesprache.

Dabei hat sich schnell gezeigt, dass die digitalen Ge-
sprache gerade beim Zugriff auf Daten oder bei der Vi-
sualisierung von Produkten Vorteile haben. Was im
analogen Gesprach maglicherweise ein wenig unhéflich
wirkt, wenn der Laptop auf dem Tisch steht, ist mit dem
Desktopcomputer im Biiro ohne weiteres méglich. Da-
durch lassen sich Gesprache besser auf die Kunden
zuschneiden und nahezu parallel nachbearbeiten.

Welche Verbesserungen bzw. Fortschritte verbinden
Sie konkret fiir Ihr Haus mit dem Projekt?

Auch hier gibt es wieder verschiedene Aspekte
und Details, die sich fir uns mit dem Projekt verbin-
den. Ubergreifend lasst sich aber festhalten, dass wir
mit dem Projekt unsere Mitarbeiter im AuBendienst
professionell aufgestellt und sie fiir das Thema einer
digitalen Zukunft sensibilisiert haben. Wir haben kon-
kret die Voraussetzungen geschaffen, dass der Au-
Bendienst seinen Arbeitsalltag effizienter gestalten
kann und in der Lage ist, einen Kundentermin vor-Ort
oder virtuell wahrzunehmen. Fiir den Kunden haben
wir gleichzeitig die Mdglichkeiten geschaffen, Infor-
mationen zu erhalten, wann und wo er diese bendtigt
und diese (iber verschiedene Kanale abrufen zu kon-
nen. Das sorgt insgesamt fiir deutlich mehr Flexibili-
tat und Agilitdt und soll die Anzahl der Kundenkon-
takte und damit die Qualitdt der Betreuung fiir
Kunden erhéhen, was natlirlich auch ein Wettbe-
werbsvorteil ist. Wir sind Uiberzeugt, dass wir uns hier
gut aufgestellt haben, um den Wandel mitgestalten
zu kénnen. Durch RO-Mote haben wir beispielsweise
die Anzahl der Kundentermine um mehr als 30 Pro-
zent gesteigert. In der analogen Welt ware das nicht
mdglich gewesen.

Es kommt aber noch ein weiterer, sehr wichtiger
Aspekt hinzu, der heute immer gréBere Relevanz hat:
Durch die Digitalisierung des AuBendienstes gehen wir
von einer Reduzierung der Fahrleistung unserer Mitar-
beiter von etwa einem Drittel pro Jahr aus. Das bedeu-
tet eine sehr reale Energieeinsparung und Verringerung
der CO,-Belastung.



Fuhrt die Digitalisierung zu Veranderungen in der
Arbeitsweise des AuBendienstes?

Die Pandemie hat gezwungenermaBen zu Ande-
rungen in der Arbeitsweise gefiihrt, als pl6tzlich die
gewohnten Besuche bei den Kunden nicht mehr még-
lich waren. Mit Einfiihrung des RO-Mote-Projektes
haben wir sehr schnell darauf geachtet, dass die Kol-
legen im AuBendienst eine klare Struktur ihrer Arbeits-
woche haben. So sind bestimmte Tagen als reine Digi-
taltage pro Woche jetzt sozusagen Pflicht, inklusive
einem Teamcall am Morgen und quasi vorgegebenen
Pausenzeiten. Denn jeder, der einmal zahlreiche Video-
calls an einem Tag absolviert hat, wei wie anstren-
gend das ist, im Vergleich zu analogen Meetings. Zu-
dem besteht die Gefahr, dass ein Ende an so einem
Digitaltag schwer zu finden ist und eben noch eine
E-Mail und ein Angebot geschrieben werden kénnen.
Deshalb haben wir in Pandemiezeiten zum Beispiel
auch ein virtuelles Feierabendbier eingefiihrt, bei dem
erzahlt oder sogar einmal gemeinsam gespielt wird.
Bei allen Verénderungen muss man immer auch auf
sich und seine Kollegen aufpassen. Eine gute Work-
Life-Balance gehért deshalb auch zu den Zielen unse-
res Projektes.

Verandert sich neben der Arbeitsweise denn auch
die Aufgabenstellung und Rolle des AuBendienstes
im Rahmen der Digitalisierung?

Zunachst einmal sind wir der Uberzeugung, dass
erkldrungsbedirftige Produkte, wie wir sie anbieten,
nicht ohne einen AuBendienst und den direkten Kon-

takt zu den Handelskunden erfolgreich in den Markt
zu bringen sind. Der Kunde entscheidet, auf welche Art
die Interaktion erfolgt, ob analog oder digital. Mit RO-
Mote hat er jetzt eine zusatzliche Méglichkeit. Und ja,
die Rolle der AuBendienstmitarbeiter verdndert sich
immer mehr, sie werden vom
reinen Verkaufer, der mit dem
Orderblock beim Kunden auf-
taucht, zu kunden- und 16-
sungsorientierten Beratern, die
dem Handel helfen, die vorhan-
denen und mdglichen Umsatz-
potenziale zu erschlieBen. Dafir
ist es von Unternehmensseite
notwendig, den AuBendienst im
Hintergrund so weit von admi-
nistrativen Aufgaben zu entlas-
ten, damit er sich voll und ganz
auf die Bediirfnisse der Kunden
konzentrieren kann. So haben
wir zum Beispiel die Automati-
sierung von Tourenplanung und
Reporting vorangetrieben, um den Zeitaufwand fiir die
interne Abstimmung zu reduzieren. All diese und viele
andere Punkte gehdren dazu, die Digitalisierung und
die veranderte Definition von AuBendienst umzusetzen
— ein stetig andauernder Prozess, in den viele Unter-
nehmensbereiche eingebunden sind.

Welchen Mehrwert bringt die Digitalisierung des
AuBendienstes fiir die Handelspartner?

Steffen Siebert, Geschaftsfiihrer Vertrieb
fiir die DACH-Region bei der Rothenberger
AG. (Fotos: Rothenberger)

Wie bereits angesprochen, werden wir in der Kom-
munikation mit dem Handel agiler und flexibler. Stan-
dardisierte Beschaffungsprozesse kdnnen aus den
Beratungsgesprachen herausgenommen und es kann
mehr zur ebenfalls bereits angesprochenen Steigerung
derWertschdpfung beigetragen
werden. Dazu kommt ganz
praktisch eine vereinfachte Ab-
stimmung von Terminen und
die rdumliche Freiheit, Gespra-
che wann und von wo auch
immer fihren zu kénnen. Und
noch ein wichtiger Aspekt spielt
hier hinein: Der schnelle und
einfache Zugriff auf Daten sorgt
daflr, dass der Handler ver-
starkt auf ihn zugeschnittene
Angebote erhalt und er nicht
mit tiberfliissigen Daten belas-
tet wird. Dadurch kénnen wir
unsere Relevanz ebenso wie die
Effektivitdt der Beratung und
den Erfolg der Ergebnisse steigern.

Aber, bei allem digitalem Wandel im Vertrieb und im
AuBendienst: Es gibt nach wie vor Situationen, in de-
nen das analoge Treffen nicht zu ersetzen ist, seien es
Schulungen, zentrale Jahresgesprache, Produktvorfiih-
rungen direkt beim Handwerker oder Messen. Und
diese Situationen wird es immer geben. Deshalb ist ein
digitalisierter AuBendienst immer ein ,Und"” zu einem
analogen AuBendienst. |
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Individualitat, Mission
und das Munsterland

Der Werkzeughersteller OrbisWill positioniert sich als wortwértlicher
L~Hidden-Champion” in der Handwerkzeugszene als Qualitats- und
Private-Label-Spezialist. Das Portfolio der Minsterlander sind Zan-
gen und Bolzenschneider und deren Labeling fur Industrie, Automo-
tive, Sanitar und Elektroinstallation, um nur einige zu nennen. Wir
sprachen mit Clemens Wenning, Verkaufsleiter DACH, und Andreas
H. Groten, Produktmanager/Solution Design Uber diese Positionie-
rung und Uber die Ziele, die OrbisWill fur die Zukunft hat.

Als mittelstandisches, inhabergefiihrtes Unternehmen
werden seit (iber 175 Jahren, damals noch in den von-
einander getrennten Firmen Orbis und Will, jetzt im
westfalischen Ahaus unter OrbisWill GmbH + Co. KG
innerhalb der Knipex-Gruppe, sowohl fiir Industrie als
auch Handel Handwerkzeuge und seit einigen Jahren
auch Kunststoffkomponenten produziert. Dafiir wurde
am Standort kraftig in neue Fertigungsmaschinen, wei-
tere Automatisierungen und eine neue Halle investiert.
Die Fertigungstiefe und -breite unter einem Dach wurde
wesentlich ausgeweitet. So fertigen zum Beispiel mo-
demste Kunststoffspritzmaschinen rund um die Uhr,
2477, Komponenten wie Griffhillen unter anderem flir
die eigenen Hausmarken und fiir die Sonderausfihrun-
gen der Kunden.

ProfiBorse: Wie positioniert man sich als Marke, wenn
man in einer Firmengruppe nicht die erste , Marken-
Geige” spielen darf?

CLEMENS WENNING: Nicht die erste Geige spielen
zu diirfen, klingt im ersten Augenblick tatsachlich nicht
gerade verlockend. Ich kann mir vorstellen, dass das
im ersten Augenblick negativ erscheinen kann, aber,
ehrlich gesagt, und da glaube ich, spreche ich fiir alle
Kolleginnen und Kollegen bei OrbisWill, empfinden wir
das gar nicht so. Im Gegenteil flhlen wir uns in der
Gruppe pudelwohl und mit dem starken Partner Kni-
pex im Riicken kdnnen wir unsere Starken in unter-
schiedlich aufgestellten Méarkten ausspielen, die die
anderen Gruppenmitglieder nicht bedienen wollen
beziehungsweise kdnnen. Nehmen Sie unsere Herstel-
lermarken Orbis und Will. Sie werden strategisch in
unserer Unternehmensgruppe flir spezielle Markte und
Regionen eingesetzt. In Europa sind wir mit unseren
Produkten ,Made in Germany” zudem der filhrende
Lésungsanbieter und Zangenspezialist fiir Eigenmar-
ken, dem sogenannten Private Label, fiir den Handel,
branchenweit in unterschiedlichsten Einsatzgebieten
von Industrie und Handwerk. So gesehen, um auf lhre

Warenwirtschaft
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Clemens Wenning (links), Verkaufsleiter DACH, und
Andreas H. Groten, Produktmanager/Solution Design
bei OrbisWill.

Frage zurlickzukommen: Da spielen wir , die erste Gei-
ge in der Gruppe”.

ProfiBorse: Sie riicken das Private Label-Geschaft in
das Zentrum der Markenkompetenz. Vor welche He-
rausforderungen stellt das eine Marke?

CLEMENS WENNING: Alle Kunden verlangen durch-
weg hdchste Qualitat, aber am Point of Sales zeigt sich
fir Handelsmarkenkunden, dass noch mehr kommen
muss, um Umsatze zu halten oder gar zu verbessern. Da
kommen wir ins Spiel, als Full-Range-Losungsanbieter
fiir Private Label. Wir schneidern jedes Produkt inklusive
Labeling auf den Kunden individuell zu. Wir haben na-
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tiirlich Standardprodukte, die sind unsere Basis, aber die
Ausfiihrung und das Erscheinungsbild realisieren wir
nach Kundenwunsch. Nicht von ungefahr heiBt unser
Wahlspruch ,your brand — our mission”. Um diese Fo-
kussierung zu verdeutlichen, habe wir dem auch ein
eigenes Logo gegeben.

Damit kann aus der Gruppe heraus sowohl Herstel-
lermarke als auch Handelsmarke angeboten werden.
Am PoS sind wir daher am liebsten im Wettbewerb zu
der Herstellermarke aus unserer eigenen Gruppe. Damit
kdnnen wir den Handel am effektivsten stérken und
gleichzeitig dem Endverbraucher eine Auswahl profes-
sioneller Werkzeuge bieten.

Jedes Unternehmen in der Gruppe ist somit ein Spe-
Zialist flir bestimmte Kunden und Branchen.

Die Handelsmarke des Fachhandels durch Innovation,
Qualitat und Anpassung an das Cl/CD der Kunden im
Markt stark zu machen, motiviert uns. Die eigene Marke
des Handels ist &uBeres Zeichen und Beleg seiner Kom-
petenz und auch Marktstarke. Kundenspezifische Aus-
fiihrungen erschweren die Vergleichbarkeit der Preise
ein Stiick weit. So wird der Spielraum der Preisgestal-
tung etwas grofer.

Diese Konstellation im Vertriebskanal macht es uns
nicht leicht, Erfahrungen, Anregungen und Bediirfnisse
der Endverbraucher, das heiBt der Anwender, unmittel-
bar zu erfassen beziehungswweise zu messen. Die her-
vorragende Kommunikation mit unseren Handelspart-
nern allerdings, der Erfahrungsaustausch in der Gruppe
wie die eigenen Recherchen ermdglichen uns dennoch
kontinuierlich, zahlreiche Produktinnovationen heraus-
zubringen.

Stellen sich besondere Schwierigkeiten aufgrund des
angebotenen Produktes — warum sind Zangen ein
schwieriges Private Label-Produkt?

ANDREAS H. GROTEN: Kurz umrissen gibt es, je nach
angebotenem Produktspektrum, eine Vielzahl an Vari-
anten. Wir bieten ein breites Produktspektrum an und
es missen flir alle Produktbereiche individuelle Losun-
gen zur Anpassung an das CI/CD des Kunden gefunden
werden. Nicht fir jeden Produktbereich gibt es die glei-
chen Mdglichkeiten. Sicherungsringzangen, Kanten- und
Rabitzzangen zum Beispiel werden Ublicherweise allen-
falls mit einem einfachen, handfreundlichen Kunststoff-
iiberzug auf dem Schenkel verlangt. Bei anderen Zangen
werden ergonomisch ausgekliigelte 3-Komponenten-

N

Auch bei Private Label
moglich: Produktlinien
nach dem Prinzip ,good
— better — best”.
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Griffhtillen bevorzugt, die mit kundenindividuellen Farb-
kombinationen und dauerhaften Einspritzungen das Cl/
CD der Kunden leichter abbilden kdnnen. Dennoch muss
durchgéngig der Sortimentscharakter erhalten bleiben.
Die groBe Vielfalt der Anpassungsmdglichkeiten bei
gleichzeitig relativ geringen Stiickzahlen ist Herausfor-
derung aber vor allem Chance flir uns.

Unsere zentrale Lage in Westeuropa ermdglicht dabei
schnelle Kommunikation, Beratung und Schulung des
Kundenvertriebs gegebenenfalls auch vor Ort. , Private
Label” ist dabei mehr als nur anders zu etikettieren: Das
umfasst kundenindividuelle Ausfiihrungen der Polituren,
Metalliiberzlige, Schenkeliiberziige und Griffhillen,
Kennzeichnungen, Verpackungen, gegebenenfalls sogar
eigene Modelle/Schmiedeteile und dergleichen mehr.
Hier machen wir es unseren Kunden einfach: Mit Aus-
wahl aus unseren Baukdsten konnen wir fast alle Kun-
denwiinsche erfilllen.

Ein Werkzeug, viele Varianten: Es gibt viele Maglich-
keiten, im Rahmen des Private Label zu differenzieren.
(Fotos: OrbisWill)

Um die unterschiedlichen Bedirfnisse von Anwen-
dern wie die des Handels aus einer Hand erfiillen zu
konnen, haben wir sogar parallele Produktlinien im
Sinne von ,good — better — best” aufgebaut:
ClassicLIne, MIG-L!ne und EvolL!ne. Die Produktlinien
unterscheiden sich jeweils durch weitere Funktionen,
verbesserte  Anwendungsmdglichkeiten,  leichteres
Schneiden, bessere Ergonomie voneinander.

Allerdings: Mit der groBen Variantenvielfalt reduzie-
ren sich die jeweiligen LosgroBen. Der Aufwand und
damit die Kosten erhohen sich. Das deckt sich dann
wiederum nicht so leicht mit den Preiserwartungen der
Kunden. Da das richtige MaB, die Ausgewogenheit von
Aufwand und Kosten zu finden, ist fiir uns wie fir un-
sere Kunden durchaus herausfordernd.

Ergdnzend sei noch gesagt, dass wir natiirlich die
angespannte Entwicklung in der Ukraine und im globa-
lisierten Weltmarkt mit Sorge sehen. Daher hoffen wir,
dass schnellstmdglich wieder Normalisierung, Verlass-
lichkeit und vor allem Frieden einkehrt.

Welche Maglichkeiten erdffnen Sie lhren Kunden
durch Ihre Private Label-Kompetenz?

CLEMENS WENNING: Wir unterstiitzen Handelskun-
den in der Kommunikation mit den Endverbrauchemn
unter anderem mit Differenzierung am PoS oder zur
Positionierung im Markt. Technische Beratungen helfen
bei der zielgruppenspezifischen Produkt- und Ausfih-
rungsauswahl. Das sorgt fiir eine geringere (Preis-)Ver-
gleichbarkeit der Produkte und bietet die Mdglichkeit
aus der Preiskommunikation hin zur Leistungskommu-
nikation zu kommen.

Der zusatzliche Effekt fiir den Handel ist, dass er sich
unabhangiger macht von den ,Big Playern” wie den
Herstellermarken und so eventuell mehr Marge generie-
ren kann. Zudem erlaubt ihm das Private Label ein eige-
nes, auf seine Zielgruppe zugeschnittenes Produktpro-
gramm zu etablieren. Die Mdglichkeiten der ortsnahen
Beratung und Schulung durch OrbisWill verschafft dem
Handelskunden in groBem Mafe eine Fachkompetenz,
die sonst dem Hersteller vorbehalten ist.

Fazit: Die eigene Kompetenz des Handlers wird her-
ausgehoben und seine Preisgestaltungshoheit ist wieder,
im wirtschaftlichen Gesamtrahmen, zurlickgewonnen.
Das gibt ebenfalls Freiraum fiir weitere geschaftliche
Mdglichkeiten.

Wie kann beziehungsweise sieht in dieser Konstella-
tion eine Markenkommunikation aus, lasst sich die
Marke bis zum Anwender transportieren?

CLEMENS WENNING: Lassen Sie mich es so beschrei-
ben: Echte Fans erkennen unsere Marke (iber unsere
designorientiere Gestaltung, auch beim Private Label-
Produkt, wieder. Ich gebe lhnen jedoch generell recht,
dass es zurzeit schwierig ist. Wir miissen (noch) ohne
direkte Messbarkeit am Markt erfolgreich sein. Doch die
Endverbraucher gewinnen Vertrauen in die Handelsmar-
ke, wenn dahinter ein kompetenter Hersteller steht.
Unsere Kompetenz starkt den Handel und am Ende uns
auch selbst.

Wie wird sich aus lhrer Sicht das Thema Private Label
weiterentwickeln und was bedeutet das fiir Orbis-
will?

ANDREAS H. GROTEN: Individualisierung ist einer der
Megatrends: Ob Glaser mit Schokoladenaufstrich mit
eigenem Namen, E-Commerce oder die Website/News-
letter mit individueller Ansprache, das sind die Stell-
schrauben, mit denen Marken sich am PoS im Handel
eine starke Position aufbauen kdnnen. Damit haben wir
seit Jahrzehnten Erfahrung. Das schatzen unsere Kun-
den, wie man an der Langlebigkeit der Geschaftsbezie-
hungen auch erkennen kann. Um den Fachhandel
weiter zu starken, investieren wir daher weiter in die
Individualisierung: Fortschreitende Standardisierung von
Prozessen und Digitalisierung werden Lieferbereitschaft,
Durchgangigkeit, Verflighbarkeit auch in kleineren Stiick-
zahlen beschleunigen. Dabei wird die Digitalisierung
auch die Kommunikation in der Lieferkette weiter ver-
einfachen und damit starken. |
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Endlich wieder Messe!

Endlich wieder Messe! Die Wiedersehensfreude bei Mitgliedern

und Lieferanten nach der Corona-Zeit war grof3: Beziehungen
pflegen, Produktneuheiten sehen und sich jede Menge Inspirationen
holen. Die Teilnehmer des dritten E.I.S. Profitreffs, der wieder in
Koéln stattfand, ziehen eine durchweg positive Bilanz. Etwa 600
Teilnehmerinnen und Teilnehmer kamen am 01. und 02. Juni zur
dritten Hausmesse der E.I.S. zusammen.

Viele Messen wurden in den letzten zwei Jahren
abgesagt. Umso wichtiger war es fiir die Branche sich
personlich zu treffen. Mit gut 80 Ausstellern aus
den Bereichen Arbeitsschutz, Baugerate, Betriebs-
und Lagertechnik, Elektrowerkzeuge/Werkzeuge und
SchweiBtechnik sowie Fachbesuchern von mehr als
80 E.LS. Anschlusshdusern war die Veranstaltung
rund um die Wassermannhalle auch komplett ausge-
bucht.

,Eine der ersten groBen Veranstaltungen im PVH
seit Aufhebung der verschiedenen Lockdowns und
Corona-bedingten Einschrankungen zeigt vor allem
eines: Die Branche braucht und will Messen vor Ort.
Unsere Mitglieder wollen Produkte anfassen, Netzwer-
ken und sich persdnlich begegnen. Deshalb bin ich

Oliver Boensch, Geschaftsfiihrer der E.1.S.

Am Messetag stand der Dialog rund
um die Produkte im Mittelpunkt.
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froh, dass wir mit dem Profitreff wieder eine Kommu-
nikationsplattform fiir ein groBeres Publikum anbieten
konnten”, so Oliver Boensch, Geschéftsfiihrer der E.I.S.

Der Profitreff wurde mit einem fulminanten Messe-
abend in einer alten Industriehalle eingeldutet. Das
war genau das richtige Ambiente, um die Musicalshow
der Formation Voice Factory zu genieBen. Die Komike-
rin Christiane Olivier moderierte durch den Abend und
wusste die Géste zudem mit humorvollen Einlagen zu
unterhalten.

Am Messetag selbst kamen dann die Branchenspe-
zialisten zusammen, um den Dialog rund um die Pro-
dukte und Sortimente fortzusetzen. Innovationen und
Produkte wurden ausfiihrlich vorgestellt und entspre-
chende Verkaufsstrategien besprochen.

Der Profitreff wurde mit
einem Messeabend in

einer alten Industriehalle

B eingelautet: Die Méglich-
keit zum personlichen
Austausch wurde gerne

genutzt. (Fotos: E-1.S.)

Parallel zum intensiven Messegeschehen hielt der
Hersteller SupplyPoint mehrere gut besuchte Vortrage
zum Thema , Wirtschaftliches und effizientes Mate-
rialmanagement mit elektronischen Ausgabeauto-
maten”.

Auch zahlreiche neue E.I.S. Mitglieder besuchten die
Messe und zeigten sich beeindruckt von dem vertrau-
ensvollen Miteinander mit den Lieferanten, das auf der
vollkommenen Transparenz der E.I.S. als Non-Profit-
Verband basiert.

,Es war wirklich schdn, einmal wieder mit den
Kolleginnen und Kollegen aus der Branche zusammen-
zutreffen und mit den anwesenden Lieferanten ins
Gesprdch zu kommen. Der personliche Kontakt ist
doch nach wie vor eine wichtige Grundlage fiir gute
Geschafte. Ich danke auch dem Messe-Team der E.LS,,
das den Profitreff hervorragend organisiert hat”, gibt der
Beiratsvorsitzende der E.LS., Henry René Feyereisen,
seine Eindrticke wieder.

Dies wird von Bernd Ziegler, Geschéftsbereichsleiter
Ware bei der E.IS., bestatigt: ,Mit dem Verlauf und
den Ergebnissen unserer Hausmesse sind nach mei-
nem Eindruck sowohl die Mitglieder, als auch die Lie-
feranten sehr zufrieden, wenngleich die wirtschaftli-
chen Rahmenbedingungen momentan schwierig sind
und Preissteigerungen sowie Materialengpdsse die
Markte belasten. Aber gerade in solchen Zeiten ist
es besonders wichtig, als Gemeinschaft zusammenzu-
stehen und zuversichtlich nach vorne zu blicken.
Wir freuen uns deshalb auch schon auf den ndchsten
Profitreff, der fiir das Jahr 2024 angesetzt ist”. Il




Nordwest verzeichnet Rekordjahr

Das Geschaftsjahr 2021 hat gleich mehrere Rekordmarken in der Geschichte von Nordwest gesetzt:

Das Geschaftsvolumen hat einen Quantensprung auf 4.859 Mio. EUR vollzogen und auch das operative
Ergebnis (EBIT) erreicht mit 14,4 Mio. EUR ein neues Hochstlevel — trotz der pandemiebedingten Heraus-
forderungen. Getragen wird die Entwicklung unter anderem durch die kontinuierlich steigende Zahl
von angeschlossenen Fachhandelspartnern.

,Besonders stolz sind wir auf unsere
logistische Bestmarke, unseren Lagerum-
satz mit Uber 210 Mio. EUR, denn einen
zentralen Mehrwert von Nordwest flir un-
sere Fachhandels- und Lieferantenpartner
stellt unser Zentrallager in GieBen dar”, so
Jérg Simon, Vorstand der Nordwest Handel
AG. ,Unsere zuletzt getatigten Investitio-
nen zur Prozessoptimierung und Steigerung
der Versandqualitat rentieren sich und sind
zudem richtungsweisend fir unser neues
Logistikprojekt in Alsfeld”, erganzt Simon.
Die Planungen des Neubaus sind in vollem
Gange und erste Meilensteine, wie die kon-
krete Ausfiihrungsplanung, Festlegung der
Partner auf Investorenseite und fiir Technik
und Logistikabwicklung, sind erreicht. Auf
bis zu 68.000 Quadratmeter Logistikflache setzt Nord-
west eines der derzeit groBten und modernsten Logis-
tikprojekte Deutschlands um, das den Anspriichen an
die zunehmend kleinteiligen Auftragsstrukturen und
einem ungebrochenen Trend zur Endkundenbelieferung
Rechnung tragt. Neben der logistischen Performance auf
héchstem, technischem Niveau spielt auch das Thema
Nachhaltigkeit eine wesentliche Rolle bei dem Neubau-
vorhaben des Dortmunder PVH-Verbands.

Auch in den Geschaftsbereichen wurden weitere
wichtige Weichen fiir die Zukunft gestellt, um in den
herausfordernden Zeiten ein verldsslicher Partner zu
sein. , Unser Credo: Ware in Kombination mit Dienst-
leistung. So werden wir im Bereich der Dienstleistung
unser Aus- und Weiterbildungsangebot deutlich erwei-
tern, Stichwort Trainingswerk”, weiB Vorstand Micha-
el Rolf zu berichten. Denn nur qualifizierte, gut ausge-
bildete Mitarbeiter sind heute, im zunehmenden
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Auf bis zu 68.000 m? Logistikflache setzt Nordwest eines der derzeit groBten und
modernsten Logistikprojekte Deutschlands um. Mit dem neuen Lager soll der Ver-
sand von 10.000 Auftragen in Gber 10.000 Paketen und 1.000 Paletten pro Tag

moglich sein. (Foto: Knapp Industry Solutions GmbH)

Wettbewerb mit branchenfremden Marktbegleitern,
das wesentliche Alleinstellungsmerkmal.

LUnser Factoring fiir kleine und mittlere Unterneh-
men hat sich im Markt erfolgreich etabliert. Dadurch
konnten wir mit TeamFaktor erstmals Uber eine Milli-
arde Euro zum gesamten Geschaftsvolumen beitra-
gen”, bestatigt Jorg Simon. Zudem startete 2022 eine
neue Geschaftsidee: die Zentralregulierung fur Dritte;
am 1. Januar 2022 begann die Zusammenarbeit mit
einer ersten Verbundgruppe.

DIGITALISIERUNG ALS SCHWERPUNKTTHEMA

Die digitale Anbindung der Handelspartner zu all
ihren Geschaftspartnern ist ein weiteres Schwerpunkt-
thema, dem sich Nordwest verschrieben hat. Um
Shops, Warenwirtschaftssysteme und weitere Plattfor-
men vern(inftig mit Daten versorgen zu kénnen, ver-
edelt Nordwest Lieferantenproduktdaten und stellt sie

Trockenbohren in stahlarmierten Beton bis @ 162 mm

den Handelspartnern (iber die Plattform
NW365.Dataconnect zur Verfiigung.

Nordwest blickt zuversichtlich in die Zu-
kunft, gepaart mit einem wachsamen Blick
auf die unkalkulierbaren Hindernisse, die
die Fortsetzung des Geschaftserfolgs auf
dem Niveau von 2021 beeintrachtigen
konnten. Die Pandemie ist nach zwei Jah-
ren immer noch nicht beendet und jetzt
kommen mit dem anhaltenden Ukraine-
Krieg ganz neue Herausforderungen hin-
sichtlich Rohstoffknappheiten, Preiserhd-
hungen und vielem mehr hinzu —insbeson-
dere in den baunahen Bereichen. Es werden
kontinuierlich ~ alternative  Lieferquellen
geprUft, es wird in einen deutlich hoheren
Warenbestand investiert und die geplanten
Investitionen und Innovationsideen dynamisiert. Das
Nordwest-Management erwartet fiir das Geschaftsjahr
2022 eine Entwicklung des Geschaftsvolumens in einer
Range von -5 bis +10 Prozent gegeniiber dem Vorjah-
reswert. Fiir das Lagergeschaft wird mit einer Auswei-
tung des Geschaftsvolumens im Jahr 2022 gerechnet.
Ein tragendes Element fiir die positive Geschaftsent-
wicklung stellt die weiterhin steigende Zahl der ange-
schlossenen Fachhandelspartner dar. Im Vorjahr konn-
ten 44 Zuwachse verzeichnet werden, wobei das Er-
gebnis der neuen und teilweise unterjéhrigen
Zusammenarbeit erfahrungsgemaB erst im zweiten
Jahr zum Tragen kommt.

,Unabhangig von den guten Zahlen sind wir den-
noch von den Ereignissen in Europa sehr betroffen und
hoffen auf eine baldigst friedliche Losung in naher
Zukunft”, so die beiden Nordwest-Vorstande abschlie-
Bend.

Professional Power Tools
MADE IN GERMANY

Perfekter Problemldser bei -
Bohrarbeiten bei denen die bauseitigen
Gegebenheiten eine Nass-Bohrung

nicht erméglichen (Hohldecken etc. /
Vermeidung von Wasserschaden)
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Das Mehrgenerationenhaus

Der FachgroBhandel Hefele ist seit mehreren Generationen in Familienbesitz, und soll es auch bleiben.
Nachhaltiges Wirtschaften hat fur die beiden derzeit aktivim Unternehmen tatigen Generationen eine
klare Ausrichtung: Das von den kommenden Generationen geliehene niederbayrische Familienunterneh-
men gilt es verantwortlich zu verwalten. Daraus ergibt sich eine ziemlich klare Strategie. Wir sprachen
dartber mit Seniorchef Hans Stumpf und seinen beiden Kindern Stefanie Fertl und Johannes Stumpf.

ProfiBorse: Wie sehen Sie die aktuelle und die weite-
re Branchenentwicklung, wie entwickelt sich die ge-
schaftliche Situation Ihres Hauses?

STEFANIE FERTL: Wir gehen von einer unsicheren Zeit
in die ndchste. Zu Beginn der Pandemie war die Frage,
ob man als Handelshaus systemrelevant ist und ob man
sein Geschaft gedffnet halten darf. Dazu kam die Frage,
ob das Handwerk weiter tatig sein darf. Und dies mit
allen Nuancen, die sich in den pandemischen Jahren
eingestellt haben. Heute ist die Frage, ob Ware verflighar
ist oder bleibt, welche Preise sich beim Stahl entwickeln
und wie sich durch Materialknappheit die Situation am
Bau entwickelt. Die damit zusammenhangenden Preis-
entwicklungen sehen wir als durchaus gefahrlich an,
denn auch das Bauen muss fiir Normalverdiener ver-
kraftbar bleiben. Wir gewinnen in der aktuellen Situation
aber durchaus auch den Eindruck, dass es an der einen
oder anderen Stelle zu einer gewollten Verknappung von
Ware kommt oder klassische Vertriebswege anders als
gewohnt bedient werden.

Insgesamt fuhrt die Situation aber dazu, dass man
sich des Wertes des eigenen Unternehmens stérker be-
wusst wird und seine Entscheidungen weitreichender
abwagt.

HANS STUMPF: Eigentlich gibt
es keine unsicherere aber auch
spannendere Zeit fiir eine solche
Frage. Es gibt so viele Unwagbar-
keiten, die auch von uns nicht zu beeinflussen sind, so
dass wir immer schnell reagieren und von Tag zu Tag
entscheiden mssen. Kontinuitdt ist in dieser Situation
der Schltisselbegriff.

Wie notwendig ist in der aktuellen Situation denn
eine VergroBerung des Unternehmens bzw. sind wei-
tere Standorte fiir die Unternehmensentwicklung, um
in dem sich konzentrierenden Branchenumfeld beste-
hen zu kdnnen?

HANS STUMPF: Wir sind aktuell dabei, eine neue
Lagerhalle fur Stahl zu bauen. Insofern vergroBern wir
das Unternehmen und gehen auch davon aus, dass dies
nicht die finale GroBenordnung ist. Ausdehnungsfléche
ist auf jeden Fall noch ausreichend vorhanden. Bei Stahl
ist ohnehin die Fracht ein limitierender Faktor, so dass
man in diesem fiir uns wichtigen Segment in der Aus-
breitungsmdglichkeit limitiert ist.

Zudem verfiigen wir auch (iber zwei Standorte, die
aber nur etwa 20 Kilometer auseinander liegen. Ansons-

Sind kommenden Generationen gegen-
tiber in der Pflicht (v.l.): Hans Stumpf,
Stefanie Fertl und Johannes Stumpf.
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DEIN FACHGROSSHANDLER

ten muss ich gestehen, bin ich Zentralist. Fiir mich sind
kurze Wege eine entscheidende Grundlage fiir ein Fa-
milienunternehmen. Ich méchte eine direkte Ansprech-
maglichkeit fiir meine Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
bieten und haben. Kurze Entscheidungswege und eine
hohe Flexibilitat sind das, was uns ausmacht. Und das
lieBe sich Uber ein Filialnetz nicht aufrecht erhalten.
Deshalb gehen wir den Weg der
Konzentration auf unsere Region
und sind, bis jetzt, damit erfolg-
reich.

Wie viel Logistiker und ITler ist man eigentlich als
Handelsunternehmen heute und wie viel PVHler, der
ein Sortiment anbietet?

STEFANIE FERTL: Viele Dienstleistungen werden von
den Kunden vorausgesetzt, und das nicht erst seit den
Zeiten der Pandemie. Auch war man Logistiker und Da-
tenlieferant. Das E-Procurement spielt eine groBe Rolle
bei den Industriekunden und der Einkaufsprozess soll
immer mehr standardisiert und von einem personenge-
steuerten Prozess zu einem automatischen Prozess
werden — unter Beibehaltung einer groBtmdglichen

Eine inspirierende Prasen-
tation ist im Bereich Sanitér
Pflicht.

Flexibilitat. Deshalb bleibt der
personliche Kontakt zu den
Kunden ein extrem wichtiger
Faktor, der den Mehrwert aus-
macht. Diesen kénnen wir als
regionales Haus bieten, denn
die Beziehungen zu den Kun-
den sind teilweise Uber Gene-
rationen gewachsen.

HANS STUMPF: Natdrlich
ist es nach wie vor auch wich-
tig, welches Sortiment wir bie-
ten und dass wir die Kundenbediirfnisse abdecken. Und
wir miissen die Mischung aus Standardsortiment und
Top-Produkten aufrecht erhalten, um damit Geld zu
verdienen. In den letzten Jahren hat sich immer mehr
gezeigt, dass eine Konzentration im Sortiment, eine
kontinuierliche Uberpriifung der Rendite in den einzel-
nen Segmenten oder auch bei Lieferanten extrem wich-
tig ist. Denn die Preistransparenz, die friiher bis zum
nachsten Mitbewerber reichte, ist durch Amazon & Co.
heute global abrufbar. Deshalb ist es wichtig, als Marke
sichtbar zu sein. Und der Markenkern heiBt bei uns:
Familienunternehmen.

Was sind die groBten limitierenden Faktoren fiir die
weitere Unternehmensentwicklung heute fiir einen
PVHler?

JOHANNES STUMPF: Auch wenn aktuell Themen wie
Warenverfiigbarkeit oder Lieferketten viel besprochen
werden, ist die Situation auf dem Arbeitsmarkt ein Pro-
blem, das uns bereits vor der Pandemie beschéftigt hat
und mit Sicherheit auch weiterhin beschéftigen wird. Wir
haben seit Jahren zig offene Stellen, die wir nicht beset-
zen konnen und fir die wir geeignete Mitarbeitende




suchen. Das reicht von der Logistik Uber die Bedienung
des Stahlkrans bis hin zum Verkauf und der Verwaltung.
Dies geht so weit, dass Ideen, die wir fiir die Verbesse-
rung der Arbeitsabldufe oder fiir die Ausweitung des
Service nicht umsetzen kdnnen, da dafiir Mitarbeitende
fehlen. Dadurch wird die Personalsituation ganz klar
zum hemmenden Faktor, der noch durch eine verander-
te Einstellung zur Arbeit verstarkt wird.

Aber der Personalmangel hat noch eine andere Aus-
wirkung: Durch die Situation auf dem Arbeitsmarkt wird
es auch fiir unsere Kunden schwieriger, Mitarbeitende
zu finden. Dadurch wird es auf Sicht immer weniger
Handwerker in der Region und fiir uns weniger Kunden
geben. Aus meiner Sicht lassen sich die Personalschwie-
rigkeiten im Handwerk nur durch ein Umdenken bei den
Handwerksbetrieben selber sowie beim Image der
Handwerksberufe erreichen. Die Betriebe sollten offener
beispielsweise auch flir Bewerberinnen und Bewerber
mit Abitur sein. Denn der Wunsch nach kreativer, prak-
tischer Arbeit kann ja auch bei denen vorhanden sein.
Ohne Umdenken auf allen Ebenen wird es auf jeden Fall
nicht gehen.

HANS STUMPF: Auch wenn die geschilderte Perso-
nalsituation schwerwiegender ist und es noch verschie-
dene weitere Faktoren gibt, will ich trotzdem nach einen

Der Hefele-Standort in Plattling.
(Fotos: Hefele)

Aspekt anfilhren, bei dem aus
meiner Sicht eine klare Tendenz zu
erkennen ist und der sich fiir den
PVH als erschwerend erweisen
kann. Ich rede davon, dass groBe
Markenhersteller zunehmen die
Tendenz zeigen, andere Vertriebs-
wege zu nutzen oder den direkten
Weg zum Anwender zu gehen und
den GroBhandel bzw. den PVH zu
vernachldssigen. Das zeigt sich in
unterstiitzenden ~ MaBnahmen
ebenso wie in einer schleppende-
ren Belieferung. Bislang zwingt uns dies noch nicht dazu,
unsere Auswahl von Lieferanten auch hinsichtlich dieses
Aspektes zu iiberdenken, wenn sich die Dinge aber wei-
ter in diese Richtung entwickeln, wird dies notwendig
sein, so dass wir in Zukunft nur noch auf eine einge-
schrénkte Markenauswahl zuriickgreifen kdnnen und
Hersteller als direkte Konkurrenten im Wettbewerb um
die Anwender vorfinden.

Was unternehmen Sie konkret als Malinahmen gegen
die Faktoren?

STEFANIE FERTL: In der Personalfrage kommt uns die
Verwurzelung in der Region und die Struktur eines Fa-
milienunternehmens zugute. Wir versuchen, selber aktiv
auszubilden und die Mitarbeitenden dann zu halten. Oft
gelingt uns dies durch die beschriebene Unternehmens-
struktur. Und dann und wann gelingt es auch, dass
Mitarbeitende wieder zu uns zurlickkommen, wenn sie
beispielsweise nach der Ausbildung einen anderen Ar-
beitsplatz versucht haben. Aber, um ehrlich zu sein, wir
sind auch an jedem Monatsende froh, wenn nicht eine
neue offene Stelle zu den vorhandenen hinzukommt.

Womit wird der PVH, werden Sie in Zukunft Geld
verdienen?

HANS STUMPF: Natirlich missen wir ein Sortiment
behalten, das uns eine Basis fiir die weitere Unterneh-
mensentwicklung bietet. Daneben spielt der Ausbau
des Dienstleistungsbereiches eine groBe Rolle. Dabei
ist es unser Ziel, dass wir unseren Kunden ein mafge-
schneidertes Dienstleistungspaket bieten, so dass sie
praktisch keine Chance mehr haben, abzuwandem.
Und wir nutzen unsere Kompetenz bei der Logistik
beispielsweise, die Konfektionierung fiir einen Be-
schlaghersteller durchzufiihren — Dienstleistung also
nicht allein in Richtung der Kunden, sondern auch in
Richtung der Lieferanten.

STEFANIE FERTL: Ein Thema, das meinen Vater immer
wieder beschaftigt, ist die Verbesserung der Einkaufs-
mdoglichkeiten und -konditionen. Ein enger Verbund von
ahnlich ausgerichteten Handlern innerhalb des Ein-
kaufsverbandes ist fiir ihn ein Ansatz, der auch im Werk-
zeugbereich sinnvoll und auf Sicht notwendig erscheint.
Die Haustechnik ist hier deutlich weiter, die Zeit fiir
diesen Schritt auch bei Werkzeugen ist aber aus unserer
Sicht reif.

Hat die Folgegeneration schon einmal daran gedacht,
ein ,rentableres” Berufsumfeld zu wahlen?

STEFANIE FERTL: Sie sind nicht der Erste, der diese
Frage stellt, aber die Antwort bleibt immer gleich: Das
ist, und ich spreche hier fiir meinen Bruder mit, fiir uns
keine Option. Unser Herz hangt an dieser Firma und wir
wollen diese an die néchste Generation erfolgreich und
zukunftsorientiert weitergeben. Der Grundstein fir das
weitere Wachstum wurde vor Jahren mit dem Erwerb
von weiteren 40.000 Quadratmetern Ausdehnungsfla-
che gelegt und wir setzen auf weiteres, organisches
Wachstum, um dieses Areal nach und nach zu fiillen. Die
neue Stahlhalle ist dabei der erste Schritt.

JOHANNES STUMPF: Die Verantwortung fiir das Un-
ternehmen schlieBt auch die Verantwortung in vielen
anderen Bereichen mit ein, so sind wir beispielsweise
in Sachen griiner Wasserstoff engagiert, produzieren
regenerative Energien und pflegen als Familienunter-
nehmen enge Beziehungen zu Mitarbeitenden, Kunden
und der Region. |
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Meesenburg eroffnet
neues Zentrallager

Mit einer Hausmesse hat die Meesenburg GroBhandel KG ihr neues
Zentrallager am Standort Leipzig eréffnet. Dieser nach Unterneh-
mensangaben besonders leistungsfahige Logistikstandort verfigt
Uber 10.000 Palettenstellplatze, Gber 5.000 Artikelllagerplatze in
Kardexregalen und etwa 2.000 Quadratmeter Kragarmregale fir
Langware auf einer Gesamthallenflache von 10.000 Quadratmetern.
Wir haben beim Inhaber Martin Meesenburg nachgefragt, welche
Strategie mit der neuen Logistik verbunden und welches Potenzial

dadurch erschlossen wird.

ProfiBorse: Warum wurde Leipzig als Standort fiir
das neue Zentrallager gewahlt?

MEESENBURG: Aus unserer Sicht ist die Region um
Leipzig einer der besten Logistikstandorte in Deutsch-
land. Hier ergibt sich aus der Prasenz des groBen
Frachtflughafens auch vieler anderer Logistikunterneh-
men eine gute Gesamtstruktur, auBerdem wéchst die
Region nach wie vor wirtschaftlich wie auch bei der
Zahl der Bevolkerung. Firr uns kommt speziell noch
hinzu, dass unsere am starksten wachsenden Kunden
ebenfalls in einem Radius um Leipzig herum angesie-

delt sind, der die Platzierung unseres neuen Zentralla-
gers auch aus dieser Perspektive rechtfertigt.

Ist mit dem neuen Zentrallager zwangslaufig der
weitere Ausbau des Filialnetzes verbunden?

Ja und nein, auf der einen Seite werden wir redu-
zieren konnen, auf der anderen Seite ausbauen. Durch
das Zentrallager kdnnen wir die Standorte mit eigener
Lagerhaltung verringern. Wir werden auf Sicht ganz

Martin Meesenburg

Das neue Zentrallager von Meesenburg
in Leipzig. (Fotos: Meesenburg)

Deutschland aus funf Lagerstandorten bedienen und
nicht mehr, wie es vor Jahren noch der Fall war, 20
lagerfihrende Filialen vorhalten miissen. Insofern kon-
nen wir hier konzentrieren. Auf der anderen Seite
werden wir die Zahl der Fachmarkte erh6hen, fir das
néchste Jahr peilen wir die Zahl von 30 Standorten an.
Diese Fachmarkte in einer GréBenordnung von 500 bis
1.000 Quadratmeter Flache richten sich an die werk-
stattlosen Handwerker, decken den kurzfristigen Bedarf
der lokalen Handwerker und unterstiitzen, davon sind
wir Uberzeugt, auch den Onlineverkauf und das damit
verbundene Click&Collect. Im Durchschnitt haben wir
in unseren Fachmarkten aktuell etwa 3.000 abholende
Kunden taglich. Deshalb werden wir diesen Bereich
deutlich ausbauen und stellen derzeit daflr ein Team
zusammen, das sich noch starker um diesen Ausbau
kiimmert.

Wie viel Internationalisierung steckt im Standort des
neuen Zentrallagers?

Fiir Leipzig spielt dies eine nachgeordnete Rolle, die
internationale Logistik wickeln wir vor allem am Stand-
ort Bischofswerda ab. In Leipzig lagern sozusagen
europdische Produkte fir den deutschen Markt und
damit ist die volle Auslastung bereits gegeben.

Sie haben bereits Standorte in Osteuropa, so auch
in der Ukraine und in Russland. Ziehen Sie sich durch
die aktuelle Entwicklung aus diesen Landern zu-
riick?

Das Thema macht uns sehr traurig und bringt uns
durch unsere bestehenden Beziehungen sehr unmit-
telbar groBes menschliches Leid sehr nah. Unser ge-

Melden Sie sich jetzt zum neuen Branchen-Newsletter
der ProfiBorse an unter:

fz-profiboerse.de/newsletter —

So erhalten Sie alle 14 Tage Neuigkeiten und
Relevantes aus der und fiir die Werkzeugbranche.




schaftliches Engagement in der Ukraine kénnen wir
derzeit nicht fortfiihren, wollen dies aber auf jeden Fall
nach einem hoffentlich baldigen Ende dieses furchtba-
ren Krieges intensivieren. Wir stehen mit unseren 20
Mitarbeitenden vor Ort so weit es geht in Kontakt und
hoffen mit ihnen. Unsere Tatigkeit in Russland ist der-
zeit sehr eingeschrankt, diese wollen wir aber, Stand
heute, im Sinne unserer langjahrigen Mitarbeitenden
weiterflihren und keine Entscheidung gegen die Men-
schen treffen.

Wie stark macht die Eigenmarkenstrategie den Aus-
bau der eigenen Logistik inklusive Zentrallager not-
wendig und wird diese Strategie durch die gegebe-
nen logistischen Méglichkeiten jetzt weiter forciert?

Leipzig ist ein wichtiger Baustein fiir die Forcierung
der Eigenmarken. Und dies werden wir auf jeden Fall
tun. MitWachstumsraten von Uber 30 Prozent sind wir
mit unseren Marken blaugelb bei Beschlagen und
Bauchemie sowie Stroxx bei Werkzeugen sehr erfolg-
reich. Dass diese Eigenmarken eine hohe Prasenz in
den Regalplatzen in Leipzig haben, versteht sich da
von selbst.

Besteht fiir einen groBen PVHIer die Notwendigkeit
eines Zentrallagers auch bei einer Mitgliedschaft in
einem Einkaufsverband mit einer gut aufgestellten
Logistik?

Keine Frage, ich halte die Mitgliedschaft fiir unbe-
dingt notwendig, allein aus zwei wichtigen Griinden:
Zum einen erspart uns die Zentralregulierung einen

Platz fiir weitere Expansion: Ein Einblick in das
noch zu fiillende Meesenburg Zentrallager.

hohen Verwaltungsaufwand, zum anderen brauchen
wir selbstverstandlich auch die Logistik. Auch wenn wir
75 Prozent unseres Umsatzes durch die eigene Logis-
tik abdecken, Iasst uns inshesondere bei den B- und
C-Artikeln die Unterstlitzung des Verbandes gut daste-
hen. Wir waren ansonsten in der Situation, mehr La-
gerware mit einem schlechteren Umschlag vorzuhal-
ten, auf die wir so zentral zurlickgreifen kénnen.

Steht das Zentrallager auch anderen Nutzern zur
Verfligung oder werden méglicherweise auch Kol-
legen aus dem PVH von dort beliefert?

Andere Nutzer sind nicht vorgesehen, das liegt aber
nicht daran, dass wir uns abschotten wollen, sondern
daran, dass wir die volle Kapazitat des Lagers selber
nutzen. Und selbstverstandlich beliefern wir auch Kol-
legen, wenn diese Ware bei uns bestellen, wenn sie
selber nicht lieferfahig sind. Aber das erfolgt heute
schon und ist kein Ergebnis des neuen Lagers.

Unterscheidet sich der PVH bei einer solchen Ent-
wicklung noch durch regionale Starke von den Di-
rektvertreibern und lasst sich dieser Wettbewerb
fihren?

Viele GroBhandler sind heute bereits bundesweit
tatig und nicht mehr regional verhaftet. Dies ist nicht
zuletzt eine Entwicklung auch des E-Commerce, der
die Grenzen aufgeldst hat. Es wird auch in Zukunft

sicherlich regional starke Handelshduser geben, die
sich bewusst als Regions-Spezialisten positionieren.
Wir sehen unsere Zukunft aber im weiteren Ausbau
der Fachmarktstandorte mit den bereits beschriebenen
Zielgruppen und der starken Partnerschaft mit Hand-
werks- und Industriekunden. Und da wiirde ich uns
aktuell als Marktfiihrer in Nordwest- und in Ost-
deutschland sehen. |
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Solide weiter wachsen

Sich neu zu erfinden ist eine Fahigkeit, die hohes Ansehen genief3t.
Die Hans Wilms GmbH & Co. KG aus Ménchengladbach hat dies

in den 1950er Jahren grundlegend realisiert. Und vollzieht dies im
Kleinen heute nach wie vor. Das Ergebnis fir das Unternehmen, das
in diesem Jahr sein 100-jahriges begeht: ein sich kontinuierlich kun-
denorientiert entwickelndes Sortiment, ein stetiger Ausbau der Ser-
viceleistungen und ein grundsolides Wachstum.

Im Jahr 1956 brachte Wilms seinen ersten Heizer auf
den Markt. Dieser Olbrenner, der ohne jegliche elektri-
sche Bauteile rein Uber Strahlungswdrme Raume er-
warmte, kam aus Kalifornien ins Linksrheinische. In
Kalifornien wurden die Brenner genutzt, in kalten Néch-
ten die Plantagen mit einer Warme-Schutzschicht zu
versehen — das, was man heute im Friihjahr in den
Nachrichtensendungen aus den franzsischen Weinber-
gen und deutschen Obstplantagen kennt. Dabei darf
man die Wilms-Brenner im MaBstab keineswegs gleich-
setzen: Der hunderttausendfach verkaufte Olbrenner mit
Namen UGO von Wilms ist deutlich gr6Ber und sorgt
auf etlichen Quadrat- bzw. in etlichen Kubikmetern fir
eine gewiinschte und oft notwendige Temperaturerh6-
hung. Die Zielgruppen fiir die Anwendung der Produkte
sind breit gefachert. Eingesetzt wurden die Heizgerate
aber insbesondere im Bausektor, um Baustellen arbeits-
fahig und Gebéude trockener zu machen, in Produk-

]'J,

Die Hans Wilms GmbH & Co. KG aus
Ménchengladbach feiert in diesem Jahr ihr
100-jahriges Bestehen. (Fotos: Wilms)

Bei Wilms leistet man sich gut gefiillte Lager,
sowohl bei den Fertigprodukten als auch, hier im
Bild, bei den Ersatzteilen.
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tions- und Lagerhallen oder auch bei der Lagerung
landwirtschaftlicher Produkte.

Genau hier liegt der Ansatzpunkt, wie das Unterneh-
men zum Olbrenner kam: Wilms war vorher ein GroB-
handel fir landwirtschaftliche Produkte, insbesondere
Kartoffeln. Am damaligen Standort in Ménchenglad-
bach-Rheydt wurde das zu dieser Zeit modernste Kar-
toffellager Westdeutschlands betrieben. Das Problem bei
Kartoffeln: Sie missen frostfrei gelagert werden. Wurden
die Temperaturen vor 1956 durch Kokscfen mit entspre-
chender Rauchentwicklung tber dem Gefrierpunkt ge-
halten, bedeutete der Umstieg auf die Olbrenner einen
echten Quantensprung. Kurt Wilms, Sohn des Firmen-
grinders und Vater des heutigen Unternehmensinha-
bers Jochen Wilms, erkannte das Potenzial des Produk-
tes und des Marktsegmentes und baute konsequent den
Vertrieb und das Sortiment aus.

SCHRITTWEISE ZUM
SAISONUNABHANGIGEN SORTIMENT

Das Thema Heizen nimmt auch heute noch im Sorti-
ment von Wilms eine wichtige Rolle ein, denn sukzessi-
ve hat das Unternehmen sein Angebot in diesem Seg-
ment ausgebaut, sozusagen analog zur sich weiter
entwickelnden Technik. So kam Anfang der 1960er
Jahre die erste , HeiBluftturbine” hinzu, ein Olbrenner
mit Geblase, 1977 erfolgte mit dem Eintritt von Jochen
Wilms, der dritten Unternehmergeneration, auch das
erste Angebot eines Glbetriebenen Infrarotstrahlers in
Europa. Heute umfasst das Sortiment -, Gas und Flek-
troheizgerdte fiir den professionellen Einsatz sowie
mobile Klimagerate flir Biro und Wohnung.

lhre Stérken spielen die Heizgerate bei der punktuel-
len und befristeten Warmelieferung aus: Immer, wenn

Vom Kundendienst werden auch Umbauten und in-
dividuell gewiinschte Anpassungen bei den Geraten
vorgenommen.

in groBen Hallen tempordr Arbeitsplatze beheizt werden,
Baustellenbereiche oder Zelte aufgeheizt werden sollen
oder auch Lagerpositionen fir frostempfindliche Produk-
te. Auf das Heizen von groBen Hallen kann so, energie-
sparend, in vielen Fallen verzichtet werden.

Heizgerdte sind aber eine ausgesprochen saisonab-
hangige Produktgruppe”, berichtet Jochen Wilms, ,, des-
halb wurde in der Zwischenzeit noch das Thema Reini-
gung hinzugenommen.” Das war 1966, zu der Zeit, als
die HeiBwasser-Hochdruckreiniger noch als Dampfstrah-
ler bezeichnet wurden. Mit den Jahren wurde auch
dieses Segment bei Wilms deutlich ausgeweitet und
umfasst heute neben Kalt- und HeiBwasser-Hochdruck-
reinigem auch Allzweck- und NaB-Trockensauger,
Schrubbautomaten, Kehrmaschinen als handgefiihrte
Variante oder als Aufsitzkehrsaugmaschine.

Mit der Markteinfiihrung von Luftentfeuchtern und
Liiftungsgeraten setzte Wilms dann 1985 die Diversifi-
zierung des Sortimentes weiter fort. Heute ist sowohl
mit Entfeuchtern fiir den professionellen Einsatz, mit
Dammschichttrocknern und mit kleinen Geraten flir den
privaten Einsatz oder die Blronutzung auch hier ein
breites Angebot gegeben. Dazu bietet Wilms auch Luft-
reiniger an, die hauptsachlich zur Entstaubung auf Bau-
stellen eingesetzt werden.

Aktuell erschlieBt Wilms mit seinen seit langem im
Sortiment befindlichen Ventilatoren ein weiteres An-
wendungsfeld. Diese kommen beispielsweise zur Lif-
tung von Hallen oder bei der Trocknung zum Einsatz.




Fir die neue Anwendung in der Logistik zum Beliiften
von frisch gedffneten Containern entwickelt das Unter-
nehmen gerade einen Schwenkarm, der an Laderam-
pen angebracht wird und auf den die Ventilatoren
montiert werden.

KOMPETENZ IN DER ENTWICKLUNG
UND MARKTANALYSE

Seit dem Start in die neue Weltim Jahr 1956 ist Wilms
zwei Mal umgezogen, am letzten, heutigen Standort
erfolgten mit den Jahren zwei Erweiterungsbauten, ins-
besondere um die sténdig steigenden Anforderungen
der Logistik zu erfilllen. Trotzdem, hier zeigt sich die
solide Vorplanung der Unternehmerfamilie, gibt es im
Umfeld noch geniigend Ausdehnungsraum fiir weiteres
Wachstum. Und das soll auf jeden Fall erfolgen, die Ent-
wicklungen der letzten Jahre haben dafiir eine optima-
le Grundlage gelegt.

Bei der Produktion des Sortimentes setzt Wilms auf
langjdhrige Partner und vertrauensvolle Zusammenar-
beit. So werden die Infrarotstrahler, die 1977 eingefiihrt
wurden und fiir die Wilms der erste Lizenznehmer in
Europa war, auch heute noch vom gleichen japanischen
Lieferanten hergestellt wie zu Beginn. Ahnlich verfahrt
das Ménchengladbacher Familienunternehmen auch bei
anderen Produkten: , Verschiedene Produkte werden fiir
uns exklusiv hergestellt und wir sind auch an der Wei-
terentwicklung beteiligt”, berichtet Christian Wilms, der
als vierte Generation im Jahr 2013 in die Unternehmens-
leitung mit eingestiegen ist. Durch
kontinuierliche Qualitatskontrollen der
angelieferten Ware sichert Wilms die
Qualitat und Ubernimmt die volle Ge-
wahrleistung gegeniiber den Kunden.

q:..l—‘—

Ein eigener Kundendienst und brei-
tes Netz an Servicestellen sorgt da-
fiir, dass im Fall der Falle die Gerate
schnell wieder funktionieren — denn
oft ist, gerade bei Heizgeraten, aku-
ter Einsatzbedarf.

Die Stérke der Marke Wilms liegt
dabei im engen Kontakt zum Markt
und der konsequenten Analyse der
Marktbedtirfnisse. Daraus ist ein Sorti-
ment entstanden, das in der Breite eine klare Struktur
und in den einzelnen Segmenten eine abgestufte Zu-
sammenstellung marktgerechter Produkte umfasst.
.Mit diesem Sortiment kann der Handel Kompetenzbe-
reiche abdecken, ohne sich in den einzelnen Produktfel-
dern zu breit aufstellen zu missen”, beschreibt Ver-
triebsleiter Oliver H. Burghardt einen der Vorteile, die
Wilms bietet. Burghardt ist seit einem Jahr in Ménchen-
gladbach. Vorher war er in Vertriebspositionen bei zwei
namhaften Werkzeugherstellern tétig und hat in seinen
insgesamt 18 Jahren in diesen Positionen eine umfang-
reiche Branchen- und Vertriebserfahrung erworben.

QUALITAT IN ALLEN BEREICHEN

Passend zur hohen Produktqualitdt baut das Unter-
nehmen die Service- und Dienstleistungen fir Kunden
und Anwender weiter aus. So wurde im Jubildumsjahr
ein neues EDV-System in Betrieb genommen, sowie ein
PIM-System, das die Datenbereitstellung bzw. die Da-
tenabrufbarkeit fiir den Handel deutlich vereinfacht und

beschleunigt. , Daten sind heute ein wichtiger Faktor im
Vertrieb”, kommentiert Oliver Burghardt die aktuellem
MaBnahmen, ,und wir wollen beim Thema Digitalisie-
rung vorne mit dabei sein.” Dazu passen die verstarkten
Aktivitaten in den Social Media-Kanalen ebenso wie der
anstehende Relaunch der Website mit integriertem B2B-
Onlineshop.

Aber auch die traditionellen Tugenden werden bei
Wilms weiter gelebt: Neue Kataloge sind in Druck, ste-
hen aber auch digital zur Verfiigung. Der hauseigene
Werkskundendienst und 130 Kundendienstpunkte in
ganz Deutschland sorgen fir schnelle Reaktionsmdg-
lichkeiten im Fall der Falle. ,Bei einem Ausfall eines
Heizgerdtes muss man schnell sein, denn diese werden
in der jeweiligen Situation meist dringend benétigt”,
berichtet Seniorchef Jochen Wilms. Da kann es auch
sein, dass einmal am Wochenende fir ein Ersatzgerat
gesorgt werden muss — bei Wilms kein Problem, denn
in der Saison ist die Firma auch an Samstagen besetzt.

Und dazu passt auch die umfangreiche Lagerhaltung,
die sich Wilms leistet. , Auch wenn dies Luxus ist, haben
wir lieber etwas mehr auf Lager”, so Jochen Wilms. Lie-
ferfahigkeit sieht er als extrem wichtigen Service, der
sichergestellt sein muss. Dass das Lager in der letzten
Saison nahezu leer war, zeigt den hohen Bedarf und die
Nachfrage nach den Wilms-Produkten.

Die Néhe zum Markt zeigt sich auch im breit aufge-
stellten AuBendienstnetz. Insgesamt elf Vertriebsstiitz-
punkte in Deutschland sichern die direkte Ansprechbar-

keit fiir die Handelskunden. Gemeinsame Fahrten zu
Endkunden gehdren zu den Dienstleistungen der Stiitz-
punkte ebenso dazu wie Schulungen fiir die Mitarbei-
tenden in den Handelshausern, die aber immer wieder
auch zentral am Stammsitz in Ménchengladbach durch-
gefiihrt werden.

Im Jubildumsjahr sieht man sich bei Wilms fir eine
erfolgreiche Weiterentwicklung gut aufgestellt. Solide
Lieferanten- und Kundenbeziehungen, ein erfolgreiches
Sortiment, die Forcierung der Dienstleistungen und eine
sichere Logistik schaffen dafiir die Basis. ,Die ausge-
sprochen positive Entwicklung der ersten 100 Jahre
Firmengeschichte haben wir aus eigener Kraft und durch
immer wieder tragfahige Entscheidungen selber erarbei-
tet, ohne uns von fremder Unterstiitzung abhéngig zu
machen. So wollen wir es im Sinne eines leistungsfahi-
gen Familienunternehmens auch weiter handhaben”,
fasst Seniorchef Jochen Wilms zusammen, nicht ohne
dabei ein zufrieden-unternehmungslustiges Lacheln im
Gesicht zu haben. |
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Neue Struktur und neuer Schwung

Mit der verdnderten Unternehmensstruktur und nach der Ubernahme der Parat Solutions GmbH durch
die W.AG kann sich der renommierte Hersteller von Werkzeugkoffern und -taschen voll und ganz auf
seine Kernkompetenzen konzentrieren. Das wirkt sich auch auf den Vertrieb aus, der jetzt mit einer neu-
en Dynamik in den Markt geht. ,,Die Kunden werden es merken”, garantiert Matthias Lenz, neuer Ver-
triebsleiter Werkzeugaufbewahrung bei Parat.

Matthias Lenz ist seit Uber 10 Jahren bei Parat. In
dieser Zeit hatte der gelernte Schreiner und Betriebs-
wirt verschiedene Vertriebspositionen im Unternehmen
inne. Immer standen dabei die Koffersysteme des Her-
stellers, der sein Gesamtprogramm, ob Leder- oder
Kunststoffkoffer, selber in Europa herstellt, im Mittel-
punkt. Jetzt steht Lenz an der Spitze des Vertriebs des
Segments Werkzeugaufbewahrung. Neben diesem
gibt es bei Parat noch die Bereiche Safety und IT-Koffer,
der erstgenannte klimmert sich vor allem um die Licht-
[6sungen der Marke, der zweite um die IT-Aufbewah-
rungsldsungen fiir Bildung & Lehre. Bislang waren
diese Segmente alle unter einem Vertriebsdach zusam-
mengefasst.

,Die neue Struktur schafft vollkommen veranderte
Voraussetzungen fiir die Marktbearbeitung”, freut sich
Matthias Lenz, ,da bislang von einem Team sehr un-
terschiedliche Kundenzielgruppen bearbeitet werden
mussten.” So richtet sich der Bereich Safety vor allem
an Ausstatter von Feuerwehren oder Rettungskrafte,
die [T-Koffer an die Schul- und Bildungsausstatter.
Matthias Lenz und seine Mitarbeiter kdnnen sich jetzt
voll und ganz auf den Werkzeugfachhandel und den
PVH ausrichten und diesen gezielt unterstiitzen. , Na-
tirlich nutzen wir Synergien, wenn sich Mdglichkeiten
der Zusammenarbeit zwischen den Bereichen ergeben,
wie es beispielsweise bei komplett ausgestatteten
Koffern fiir Monteure — Stichwort Reparatur von Elek-
trohausgeraten — der Fall ist", berichtet Lenz. Der Fo-
kus aber liegt eindeutig bei den primaren Zielgruppen
der einzelnen Bereiche.

FOKUSSIERTER AUFBAU
UND HOHE FLEXIBILITAT

Im Vertriebsbereich der Werkzeugaufbewahrung
agiert Parat mit einer sehr flexiblen Organisation. Ne-
ben Matthias Lenz als Vertriebsleiter arbeiten Stefan
Leimpek als Sales Manager fir
den Bereich Sid-Deutschiandund |
Thomas Eich fiir den Bereich ?
Nord-Deutschland. Komplettiert
wird das Vertriebsteam im Seg-
ment von drei Kolleginnen und
Kollegen im Innendienst, die ana-
log der Sales Manager regional

Das Sales-Team im AuBendienst aus
Neureichenau: v.l. Stefan Leimpek
(Sales Manager) und Matthias Lenz
(Leiter Vertriebssegment Werkzeugauf-
bewahrung) — nicht im Bild: Thomas
Eich (Sales Manger)

18 PROFIBORSE 3/2022

-

'F]

PARAT

Jahres Aktion 2022: Parat hat in Kooperation mit dem Messgeratespezialisten Stabila eine sofort einsatzbereite und
exakt auf die Bediirfnisse von Vermessern ausgerichtete AufmaBmappe konzipiert. Fest in Gummischlaufen und Ein-
steckfachern verstaut, finden sich darin Zollstock, Cutter, Zimmererbleistift, Kugelschreiber sowie ein DIN-A5-Block.
Doch analog war bekanntlich gestern. Um auch einen smarten Messvorgang zu garantieren, liegt der auf 500 Stiick
limitierten Neuheit aus schwarzem Kunstleder ein Laser-Entfernungsmesser von Stabila bei. Der bedienerfreundliche
LD 250 BT spielt seine Starken bei allen Innenraummessungen bis 50 Meter voll aus. Automatisch und kabellos
finden die Messdaten Uber Bluetooth 4.0 Smart ihren direkten Weg etwa auf ein Tablet. Praktisch: Fiir ein 10,2-Zoll-
Gerat sind in der Mappe vier Eckschlaufen vernaht. Sicher angeschnallt Iasst sich dieses dann einhéndig bedienen
—da der ,Aufmesser” dank der Eingriffsschlaufe an der MappenauBenseite alles fest im Griff hat. (Fotos: Parat)

organisiert sind. Darliber hinaus sind insgesamt acht
nationale und 14 internationale Handelsvertretungen
angebunden, die Parat im Umfeld anderer Premium-
Werkzeugmarken filhren. Bei spezifischen technischen
oder vertriebstechnischen Fragen sind aber auch immer
wieder die Sales Manager direkt bei den Kunden. Die
Absprache von Sonderanfertigungen und Projekt/dsun-
gen oder auch die Schulung der Mitarbeitenden der
Handler sind dafir klassische Beispiele.

.Wir verstehen Vertrieb nicht als EinbahnstraBe”,
beschreibt Matthias Lenz das Vorgehen, ,vielmehr
héren wir dber unsere Kundenstruktur auch sehr ge-
nau in den Markt hinein.” So kommen beispielsweise
Ideen fiir Aktionen oder neue Produkte auch von den
Handelsvertretern oder diese bringen sie von Kunden
mit. So ist die aktuelle Aktion, das Angebot einer hoch-
wertigen und komplett ausgestatteten AufmaBmappe,
eine Idee aus dem Umfeld der Handelsvertreter. Die
Vertriebsaktion im Sommer zeigt die Zielrichtung, ver-
mehrt Impulse bei den Endanwendern zu setzen: Die
Promotion der neuen Softbag S nutzt das, wahrschein-
lich auch auf Baustellen, liebste Getrank der Deutschen
als Aufhanger. In den Softbags findet sich die braune
Bohne und begleitet wird die Aktion von einem Ge-
winnspiel, bei dem — fiir das Team — ein Kaffeevollau-
tomat zu gewinnen ist.

Die Orientierung auf die Bedlrfnisse der Endkun-
den, die Parat als zentrales Element in der Vertriebs-
und Produktentwicklung weiter intensivieren will, hat
hier eine wichtige Quelle. Daneben forciert Parat auch
den direkten Austausch mit den Anwendern der Werk-
zeugkoffer und -taschen Uber die eigenen Kommuni-
kationskanéle. Uber diese werden, neben den Kontak-



ten, die aus dem Handel kommen, beispielsweise
Produkttester gewonnen, mit denen die Entwickler bei
Parat einen engen Austausch pflegen.

FUHRENDE POSITION AUSBAUEN

Uber die verschiedenen MaBnahmen im Vertrieb, in
der Produktentwicklung und beim Service will Parat
seine Position als fiihrende Marke im Bereich der Werk-
zeugkoffer und -taschen ausbauen. Insgesamt ist die
Resonanz aus dem Handel auf die Veranderungen bei
Parat sehr positiv. ,Der neue Markenauftritt kommt
sehr gut an und auch die Kataloge, Aktionen und Neu-
heiten werden positiv bewertet”, so Lenz. Er ist sich
sicher, dass die Konzentration des Vertriebs auf die klar
umrissenen Zielgruppen ebenfalls wohlwollend aufge-
nommen wird und schnell splirbare Verdnderungen
und Ergebnisse liefern werden.

Positiv tragt dazu aktuell auch die hohe Warenver-
fiigbarkeit bei Parat bei. Als Hersteller, der seine Pro-
dukte in Europa fertigt, ist das Unternehmen in der
Lage, eine Quote von nahezu 100 Prozent zu halten.
.Neben dem hohen Servicegrad wie beispielsweise
Reparaturen an Koffern und Taschen, die wir selber
durchfiihren, wird uns die stimmige Gesamtkonstella-
tion als guter Grund flir das Fihren unserer Produkte
vom Handel zuriickgemeldet”, berichtet Lenz. Oft
bestatigen Handler dem Vertriebsteam, dass am liebs-
ten Parat verkauft werde, weil hier die geringste Riick-
laufquote gegeben sei.

Fiir Matthias Lenz sind dies alles Faktoren, die ihn
voller Zuversicht auf die weitere Entwicklung blicken
lassen: , Auch wenn die Zahl der Angebote im Markt
vor allem im Bereich der Kunststoffprodukte oder auch
bei bestiickten Werkzeugtransportldsungen immer
umfangreicher werden, werden der qualitativ hoch-
wertige, unbestlickte Werkzeugkoffer oder die -ta-
schen immer ihre Berechtigung haben”, ist sich Lenz
sicher. Und aufbauend auf die Bekanntheit der Marke,
auf die neue Struktur und kommende innovative Pro-
dukte ist er Uberzeugt, dass Parat in diesem Markt die
Nummer eins ist — und bleibt. |

www.milwaukeetool.de
@MILWAUKEETOOLDACH

Die Anmeldung und Registrierung fiir die fischer E-Learnings und Online-Seminare erfolgen einfach

und schnell Giber das kostenfreie myfischer Portal.

Beschleunigter
Wissenstransfer

Schon vor Corona hat die Unternehmensgruppe Fischer die Digita-
lisierung aller Prozesse forciert. Auch im Bereich Weiterbildung ist
das Traditionsunternehmen aus dem Nordschwarzwald mit seinem
mehrfach ausgezeichneten E-Learning-Angebot gut aufgestellt. Wei-
tere Optimierungen sind in Vorbereitung.

Knapp drei Jahre nach dem Start des digitalen Wei-
terbildungsangebots von Fischer zieht der Mitinitiator
und Leiter der Fischer Akademie, Frank Neltner, Bilanz.
, Uber den AuBendienst haben wir ein sehr gutes Feed-
back erhalten. Besonders positiv hervorgehoben wird
die Tatsache, dass der Wissenstransfer bei neuen Pro-
dukten viel schneller vonstatten gehen kann.” Und
Geschwindigkeit ist wichtig: Angesichts der groBen
Nachfrage nach Bauleistungen sind Handwerker dar-

auf angewiesen, die passende Befestigung schnell zur
Hand zur haben. Auch Handler sind gefordert: Suchen
Bauprofis Rat fiir eine Befestigungsaufgabe, muss die
Beratung sitzen wie eine sichere Verankerung. Beide
Gruppen missen also auf dem neuesten Stand der
Technik sein, was sich seit neun Monaten nun mit der
digitalen Lernwelt besonders sehr gut leisten lasst. Als
Beispiel nennt Neltner aktuelle Fischer Innovationen
wie den DuoSeal, der Bohrldcher im Nassbereich kom-

GARTENGERATE
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In den Fischer E-Learning-Angeboten erdffnen
sich zahlreiche Mdglichkeiten, wie die eigene
Verwaltung der Online-Trainings, das individua-
lisierte Newsfeed mit relevanten Themen, Lear-
ner Communities zum Austausch mit anderen
Lernenden und Trainern der Fischer Academy,
Lernstandsabfragen zum Festigen neuen Wis-
sens und vieles mehr. (Fotos: Fischer)

plett abdichtet, oder den Langschaftdibel DuoXpand
mit spezieller Lamellengeometrie. Auch geltende Vor-
schriften und Regeln lassen sich auf digitalem Wege
gut vermitteln.

Neltner berichtet, dass die E-Learnings, ein Oberbe-
griff fir digitale Formate wie Videos, Online-Seminare
und andere webbasierte Trainings, von den einzelnen
Zielgruppen bislang hdchst unterschiedlich angenom-
men werden. , Wir haben circa 40 Prozent Ingenieure,
35 Prozent Handler und 25 Prozent Handwerker.”
Letztere setzten eher auf die bewahrten Prasenzsemi-
nare, die Fischer weiterhin anbietet — sowohl am Fir-
menstammsitz in Waldachtal-Tumlingen als auch di-
rekt in einem Betrieb oder an einem der (iber 70
CompetenzCentren, das sind unabhdngige Einrichtun-
gen, die mit Fischer kooperieren. Neltner ist sich sicher,
dass jiingere Handwerkergenerationen sich den digi-
talen Weiterbildungsmaéglichkeiten zunehmend 6ffnen
werden. ,Was von allen Zielgruppen sehr gut ange-
nommen wird, ist die Mdglichkeit, wahrend eines
Online-Seminars Fragen zu stellen”, sagt der Fischer
Akademieleiter. ,Von dieser Interaktion lebt dieses
Format, es geht ja auch darum, ,digitale Empathie’
aufzubauen.”

FLEXIBEL UND EFFIZIENT

Der Vorteil webbasierter Weiterbildung fir alle Ziel-
gruppen: Sie kdnnen den Wissenserwerb und Lernfort-
schritt mit den E-Learnings individuell, flexibel und
effizient gestalten — angepasst an den eigenen Bedarf
und an das jeweils zur Verfiigung stehende Zeitbudget.
Zudem sparen die Teilnehmer im Vergleich zu Prasenz-
veranstaltungen Zeit und Kosten fiir die An- und Ab-
reise sowie fir die Unterkunft. Am Ende der Seminare
erhalten die Absolventen je nach Veranstaltung eine
Teilnahmebestatigung oder ein Zertifikat. Bei komple-
xen Gewerken wie etwa dem Bewehrungsanschluss
ist allerdings weiterhin die Teilnahme an einem Pra-

senzseminar erforderlich, um ein Zertifikat ausgehan-
digt zu bekommen. Hier wird noch mit externen
Priifern Face to Face gepriift.

Die Anmeldung und Registrierung fiir die E-Lear-
nings sind einfach und schnell tiber das eigene Profil
in der Lernwelt maglich, die innerhalb des kostenfreien
myfischer Portals zur Verfligung steht. Das Newsfeed
auf der Startseite ihres Lernprofils zeigt jeweils ziel-
gruppengeeignete relevante neue Wissensthemen auf
einen Blick an. In dem passwortgeschiitzten Bereich
konnen die Lernenden ihre Online-Trainings selbst
online verwalten und speichern. So lassen sich abge-
schlossene und zertifizierungsrelevante Lerninhalte
gesetzeskonform und jederzeit verfligbar aufrufen und
nachweisen. Lernstandsabfragen gewahrleisten teil-
weise zusatzlich, dass sich das Gelernte weiter festigt.
Die Teilnehmer kénnen bei selbststandiger Zeiteintei-
lung einfach Inhalte wiederholen und sich zu neu an-
geeigneten Seminarthemen testen lassen. Ein weiterer
Bestandteil der Lernwelt sind Learner Communities, in
denen sich Lernende mit anderen Interessenten ihres
Fachgebietes und mit Trainern der Fischer Academy
austauschen kénnen.

Zentraler Bestandteil der digitalen Fischer Lernwelt
ist ein Learning Management System (LMS). Uber das
System erhalt die Fischer Akademie Erfolgsindikatoren

zum Wissenserwerb und zur Umsatzwirksamkeit sowie
weitere wichtige Informationen und Kennzahlen zu
den Trainings. So kann das Unternehmen auf die sich
standig wandelnden Kundenbediirfisse und Anforde-
rungen der Befestigungsbranche flexibel eingehen.
Einige Neuerungen im Weiterbildungsangebot sind
denn auch in Vorbereitung. , Aktuell arbeiten wir an
blended learnings”, berichtet Neltner. Dabei werden
analoge und digitale Lernformate vermischt. ,Ein In-
teressent kann zum Beispiel im Selbststudium Inhalte
vorbereiten und die Befestigungsprodukte dann unter
Anleitung von Trainern vor Ort anwenden.” Eine an-
gedachte Variante besteht darin, Interessenten, die sich
rechtzeitig fiir ein Online-Seminar anmelden, im Voraus
die jeweiligen Diibel zuzusenden. AuBerdem reagiert
Fischer auf den Bedarf von Handwerkern und Handlern
an kiirzeren Lernvideos. , Wir splitten die Inhalte auf,
sodass jeder Interessent sich gezielt das heraussuchen
kann, was er wissen mochte.”

Mit der Kombination aus bewahrten Présenzsemi-
naren und kontinuierlich weiterentwickeltem Online-
Angebot ist der Befestigungsspezialist Fischer auch
kiinftig in der Lage, Ingenieure, Handwerker und Hand-
ler stets auf den neuesten Stand zu seinem aktuellem
Produkt- und Anwendungsspektrum sowie zu gelten-
den Vorschriften und Regeln zu bringen. |

Trotz der digitalen Basis, manchmal ist das Lernen vor Ort in der Fischer Akademie am
Stammsitz des Unternehmens oder einem der {iber 70 CompetenzCentren sinnvoll.
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tempo bestimmen.

Unabhéngig von Ort und Zeit: Bei den E-Learnings kann jeder sein individuelles Lern-



NEUE SDS-PLUS-KOMBIHAMMER VON METABO

Fur jede Anwendung

die passende Maschine

Metabo bringt zehn neue SDS-plus-Kombihammer auf den Markt
und erweitert damit seine Kombihammer-Range im Akku- und Netz-
bereich. ,,Mit den neuen Maschinen ist unser Angebot nun noch um-
fassender. Wir haben fir jeden Anwendungsbereich die passenden
Kombihdmmer im Programm - das gilt sowohl fir die SDS-plus- als
auch fur die SDS-max-Maschinen. Egal ob Akku oder Netz - bei uns
findet jeder den richtigen Hammer”, sagt Metabo Produktmanager

Markus Egelhof.

Die neue Kombihdmmer-Range umfasst vier neue
Akku- und sechs neue Netz-Kombihdmmer. Sie alle
zeichnen sich durch eine robuste Bauweise sowie ex-
trem hohe Lebensdauer und Leistungsstdrke aus. Die
neuen Maschinen (iberzeugen auch optisch: ,Wir
haben das Produktdesign verdndert, die Himmer se-
hen jetzt noch moderner und kraftvoller aus. Unsere
Hammer sind also nicht nur leistungsstark, man sieht
es ihnen auch an”, sagt Egelhof. , Insgesamt sind die
neuen Hammer fiir die harten Anforderungen auf der
Baustelle bestens geeignet.”

KABELFREIES BOHREN UND MEISSELN MIT
VOLLER POWER

Ob beim Bohren in Beton, Stein und Mauerwerk
oder bei harten MeiBelarbeiten — Kombihdmmer sind
oft harten Bedingungen ausgesetzt und laufen sehr
lange. , Die Belastbarkeit und Lebensdauer der Ma-
schinen ist fiir Anwender entscheidend”, weiB Egelhof.
,Daher haben wir unsere neuen Akku-SDS-plus-Kom-
bihdmmer optimiert: Sie sind jetzt deutlich langlebiger.
Unter anderem haben wir das Hochleistungsschlag-
werk verbessert und das Gehduse robuster gestaltet.”
So liefern die neuen Akku-Kombihdmmer maximale
Bohrleistung und sind ideal fir den anspruchsvollen
Dauereinsatz. Die neuen Hammer iiberzeugen auch
mit hohem Anwenderschutz. Beispielsweise verfigt
der Akku-Kombihammer KH 18 LTX BL 28 Q Uiber eine
Anti-Kick-Back-Funktion: Dank spezieller Sensoren
stoppt die Maschine im Falle eines Riickschlags sofort
und schiitzt damit den Anwender. Je nach Modell sind
die neuen Kombihdmmer auBerdem mit einem Anti-
Vibrationssystem ausgestattet: Die Metabo VibraTech
(MVT) entkoppelt Handgriff und die Motor-Getriebe-
Kombination voneinander, ddmpft damit Vibrationen
im Griffbereich und ermdglicht komfortables, gesund-
heitsschonendes Arbeiten in jeder Arbeitsposition —
auch im Dauereinsatz. Fiir noch mehr Gesundheits-
schutz sorgt die integrierte Staubabsaugung ISA: Sie

Ob beim Bohren in Beton, Stein und Mauerwerk oder
bei harten MeiBelarbeiten — die neuen Kombihdammer
zeichnen sich durch eine robuste Bauweise sowie
extrem hohe Lebensdauer und Leistungsstarke aus.
(Fotos: Metabo)

kann werkzeuglos montiert werden und ist ideal fiir
Arbeiten Uber Kopf oder in staubsensiblen Bereichen.

LEISTUNGSSTARK UND SICHER

Auch die neue Netz-Kombihdmmer-Range bietet fiir
jeden Anwender die passende Maschine — alle neuen
Hammer sind besonders leistungsstark und sorgen fiir
sicheres Arbeiten: Bei allen Kombihdmmern reduziert
die mechanische S-automatic Sicherheitskupplung die
Unfallgefahr auf ein absolutes Minimum, indem sie
den Antrieb unmittelbar entkoppelt, sobald der Bohrer
blockiert. Je nach Modell sind die Hdmmer mit ver-
schiedenen Funktionen ausgestattet. So lasst sich beim
Netz-Kombihammer KHE 2845 Q und bei allen weite-
ren Modellen mit Metabo Quick System das Bohrfutter
sekundenschnell wechseln: Mit nur einem Handgriff
konnen Anwender das SDS-plus-Hammerfutter gegen
ein Schnellspannbohrfutter flir Holz- und Metallbohrer
austauschen.

EIN RUNDUM STARKES SYSTEM

Mit den neuen SDS-plus-Hdmmern vervollstandigt
Metabo sein umfangreiches Bohrhammer-Programm:
Von kompakten Akku-, Kombi- und Multihdmmern im
SDS-plus-Bereich bis hin zu extrem leistungsstarken
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Beim Netz-Kombihammer
¥ KHE 2845 Q lasst sich
das Bohrfutter ohne
Werkzeug sekunden-
schnell wechseln: Mit nur
einem Handgriff kénnen
Anwender das SDS-plus-
Hammerfutter gegen ein Schnell-
spannbohrfutter fiir Holz- und
Metallbohrer austauschen.

Die neuen Hammer iiberzeugen auch mit hohem
Anwenderschutz. Beispielsweise verfiigt der
Akku-Kombihammer KH 18 LTX BL 28 Q iiber ein
Anti-Vibrationssystem und eine spezielle Anti-
Kick-Back-Funktion. Fiir noch mehr Gesundheits-
schutz sorgt die integrierte Staubabsaugung ISA.

SDS-max-Kombi- und MeiBelhdmmerm haben die Nir-
tinger fiir jede Anwendung die passende Maschine. Fiir
alle Profihdmmer bietet Metabo umfassendes Zubehér
—vom Basiszubehér bis zur Premiumqualitat. Neu im
Programm: Die SDS-plus Pro4 Premium Bohrer gibt es
jetzt auch in der Variante mit bis zu 16 Millimetern
Durchmesser. Der Bohrer ist mit seinem einzigartigen
Vollhartmetallkopf mit vier Schneiden besonders ro-
bust und langlebig, selbst beim Bohren in armierten
Beton. Die starke SchweiBverbindung zwischen Stahl-
korper und Vollhartmetallkopf sorgt fiir eine extrem
hohe Belastungs- und Warmebestandigkeit. Darliber
hinaus hat Metabo zahlreiche MeiBel und Bohrkronen
im Programm. Mit Zubehdr, Maschine und Staubab-
saugung ergibt sich so ein rundum starkes System, das
ein Maximum an Kraft und Lebensdauer erfiillt. W
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CAS auft Erfolgskurs

Das weltweit erste und gréBte markentbergreifende Akkusystem
Cordless Alliance System (CAS) zieht nach vier Jahren eine Zwischen-
bilanz: Die Allianz sieht sich als weltweite Nummer 1 bei Anwen-
dungsvielfalt und Kundennutzen, bleibt weiter auf Wachstumskurs,
will noch nachhaltiger werden und erweitert laufend ihr Programm.
Die Zahl der CAS-Partner liegt aktuell bei 32, in 2023 sollen es mehr

als 50 sein. Aber: ,,Wir sind noch lange nicht am Ziel”

, sagt Henning

Jansen, CEO des CAS-Initiators Metabo.

Mehr als 300 Maschinen, 32 Marken, ein Akku —
die aktuelle Formel von CAS ist beeindruckend. Sechs
Marken haben sich allein in diesem Jahr der vom Nir-
tinger Elektrowerkzeug-Hersteller Metabo initiierten
Akku-Allianz angeschlossen, im Laufe des Jahres sollen
weitere folgen. Von Holzhandwerk (iber SHK bis hin zu
Metall — CAS verstérkt sein Angebot in samtlichen
Gewerken. , Innerhalb von vier Jahren hat sich die Zahl
der CAS-Maschinen fast verdreifacht auf rund 300,
erklart Henning Jansen, CEO von Metabo. ,Und die
Zahl der Marken haben wir sogar mehr als verdrei-
facht. Mit CAS als erste Akku-Allianz weltweit haben
wir unsere Vision einer hersteller- und markentibergrei-
fenden Akkutechnologie in den Markt gebracht und
ausgebaut. Unsere Allianz ist und bleibt das Original
— wir bieten mit Abstand das breiteste Programm an
Spezialmaschinen fiir maximale Produktivitat beim
Arbeiten und sind die klare Nummer eins beim Kun-
dennutzen”, sagt Jansen.

GEBALLTE VERSTARKUNG
FUR VERSCHIEDENE GEWERKE

Mit seinen neuen Partnern wird CAS dieser Pramis-
se noch besser gerecht. , Alle unsere Partner sind auf
ihrem Gebiet absolute Spitze”, erklart Thomas Zeller,
Leiter des CAS-Partnerprogramms bei Metabo. ,Das
Spektrum von CAS ist so breit wie das von Industrie
und Handwerk. Mit unseren jlingsten Neuzugéngen

Das Cordless Alliance System (CAS) bietet professionellen

haben wir Verstdrkung fiir mehrere Anwendungsberei-
che bekommen.” So ergénzt der Schweizer Experte fiir
Holzverbindungslésungen Lamello das CAS-Angebot
fiir die Holzbearbeitung. Das polnische Unternehmen
Promotech bringt zwei SchweiBtraktoren und eine
Akku-Kernbohrmaschine mit ein. Verstarkung fiir das
SHK-Angebot gibt es gleich doppelt: Der Spezialist fiir
TV-Inspektionstechnik Rico erganzt das Akkusystem
um eine Schiebekamera, und das franzésische Unter-
nehmen Virax stattet seine Biegemaschine Eurostem
mit CAS-Akkupacks aus. Ein gewaltiges Plus an Sicht-
barkeit bringt der neue Partner Engelbert Strauss der
Akku-Allianz. Der Hersteller fiir Berufsbekleidung und
Arbeitsschutz sowie Anbieter von Hand- und Elektro-
werkzeugen steigt mit drei Akku-Schraubern ein, die

Geballte Metallkompetenz bei CAS: Maschinen
von Metabo, Gesipa, Trumpf, Eisenblatter und
MontiPower — aber nur ein Akku.

sich als klassische Allrounder fiir Arbeitseinsatze in fast
allen Gewerken eignen. Der Experte fiir Kabelmanage-
mentldsungen HellermannTyton bietet mit seinem
automatischen Akku-Kabelblindelwerkzeug ein Gerat,
das Uberall dort viel Arbeit spart, wo Kabel verlegt und
angeschlossen werden.

Die stetig wachsende Zahl von Marken sei aber
langst nicht alles, was CAS ausmache, so Jansen. , Ko-
operation ist vor allem im Mittelstand ein Gebot der
Stunde. Das Sharing-Prinzip ist ein wichtiger Bestand-
teil dessen, wofiir CAS im Kern steht.” Ein gutes Bei-
spiel dafiir sei das jlingste CAS-Mitglied Jepson Power.
Das Unternehmen bringt eine neue Akku-Metall-
Handkreissage mit ein, die in Kooperation mit dem
CAS-Mitglied Mafell entstanden ist. Hierfir haben
Mafell und Jepson ihre Kernkompetenzen gebiindelt
und Synergien geschaffen, um gemeinsam eine neue
Maschine zu entwickeln. ,Diese Kooperation steht
ganz im Zeichen von CAS", sagt Jansen. , CAS erleich-
tert nicht nur Anwendern die Arbeit, auch die CAS-
Partner profitieren von der Akku-Gemeinschaft. Wir
versammeln mit CAS die besten Spezialisten unter
einem gemeinsamen technologischen Dach. Da liegt
es auf der Hand, Synergien zu nutzen und Know-how
auszutauschen.”

EIN NACHHALTIGES SYSTEM
NOCH NACHHALTIGER MACHEN

,Durch CAS sind zudem deutlich weniger Akkus im
Umlauf. Und das zahlt auch auf die Nachhaltigkeit des
Systems ein”, erklért Jansen. Denn gibt es weniger
Akkupacks und werden sie optimal genutzt, dann be-
deutet das weniger Rohstoff- und Energieverbrauch
und das wiederum schont die Ressourcen. ,Im Ver-
gleich zum parallelen Einsatz mehrerer unterschiedli-
cher, nicht kompatibler Akkusysteme spart CAS fast
zwei Drittel an Akkupacks ein”, rechnet Jansen vor.
.50 konnen wir innerhalb der CAS-Community zum
Beispiel jahrlich 20.400 Tonnen Treibhausgase einspa-
ren. Auch bei Graphit, Kupfer, Lithium oder Cobalt re-
duzieren wir den Bedarf drastisch.”

,Die Nachhaltigkeit wollen wir noch weiter ausbau-
en. Innerhalb der ndchsten drei Jahre rechnen wir mit
einer Verdopplung der heute bekannten jahrlichen
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Metabo CEO Henning Jansen: , CAS wird in den néch-
sten Jahren eines der drei wichtigsten Akkusysteme fiir
professionelle Anwender weltweit sein — und wir sind
auf einem sehr guten Weg dahin.”

Einsparungen. Denn zum einen werden unsere aktu-
ellen Partner ihr CAS-Programm weiter ausbauen und
zum anderen werden eine ganze Reihe an neuen Part-
nern dazustoBen. Das wiederum fiihrt dazu, dass CAS
noch attraktiver wird und noch mehr Anwender auf
CAS setzen werden. Die logische Konsequenz: Es sind
noch weniger Akkupacks im Umlauf.”

UNTER DEN TOP DREI DER AKKUSYSTEME

Fiir die Zukunft nennt Jansen klare Ziele: , Wir sind
heute schon das groBte markenubergreifende Akku-
system, und wir bleiben auf Wachstumskurs. In ver-
schiedenen europaischen Landern wie Danemark,
Frankreich, Schweiz, Italien, Niederlande oder Polen
sind wir mit CAS bereits prasent. Viele unserer CAS-
Partner sind zudem auch in den USA aktiv, wie Heller-
mannTyton. Unsere Prasenz wollen wir international
noch weiter ausbauen.” Die Allianz will bis Jahresende
bei 35 Partnern sein, im nachsten Jahr rechnet sie mit
50 oder mehr Partnern. Mit Blick auf die kiinftige CAS-
Entwicklung zeigt sich der Metabo-Chef ebenso opti-
mistisch wie selbstbewusst: , Wir sind jetzt schon die
Nummer eins bei der Anwendungsvielfalt und beim
Kundennutzen. Unser klares Ziel ist: CAS wird in den
nachsten Jahren eines der drei wichtigsten Akkusyste-
me fiir professionelle Anwender weltweit sein — und
wir sind auf einem sehr guten Weg dahin.” |

TESTAKTION VON OTTO BAIER

Den Akku-Dosensenker hatte sich Thomas Brehm,
Inhaber von Elektro Brehm in frénkischen Schliisselfeld,
schon selber zugelegt. Auf das Produkt war er iber ei-
nen Bericht in einer Fachzeitschrift aufmerksam gewor-
den. Da die Mitarbeitenden von Elektro Brehm primar
mit Einschdumdosen arbeiten, traf das kleine
und handliche Gerat direkt auf eine positive
Resonanz. Vor allem bei kleinen oder nach-
traglichen Installationen wird das einfach
handzuhabende Elektrowerkzeug gern ge-
nommen. ,Vor allem die Tatsache, dass man
ein Kabel weniger auf der Baustelle benétigt,
wenn mit einer Staubabsaugung gearbeitet
wird, spricht fiir das Werkzeug”, berichtet
Thomas Brehm. Aufgrund der positiven Erfah-
rung schaute er sich einen Flyer der Otto Baier
GmbH wiederum in einer Fachzeitschrift inte-
ressiert an und nutzte die angebotene Test-
moglichkeit einer akkubetriebenen Mauermut-

Die Akku-Dosensenker kdnnen zusammen
mit der Staubabsaugung komplett kabellos
eingesetzt werden. Fiir diese Unabhangigkeit
und das gute Handling werden sie von den
Praktikern besonders geschatzt.

<4 SCHWERPUNKT

Getestet und gekauft

Um die akkubetriebenen Dosensenker und Mauernutfrasen im
Markt bekannter zu machen, hat die Otto Baier GmbH eine breit
angelegte Testaktion gestartet. Interessierte Handwerksbetriebe
erhalten im Rahmen der Aktion ein Testgerat, um sich von den Qua-
litaten der Maschinen unmittelbar Gberzeugen zu kénnen. Auf die
Rucksendung an den Hersteller konnte in den allermeisten Fallen
verzichtet werden. Neben der Markenbekanntheit soll durch die Ak-
tion auch die Nachfrage im Fachhandel unterstitzt werden.

frase. Die Kontaktaufnahme durch das Marketing von
Baier erfolgte umgehend und schnell war auch das
Testgerat im Haus. Und dort bleibt es auch, denn auch
bei Elektro Brehm ist die Entscheidung gefallen, das
Elektrowerkzeug direkt zu behalten.
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Ein anderer Ansatzpunkt, ein ahnliches Ergebnis:
Auch bei der Pittroff Elektrotechnik Miinchen GmbH
sind beide Testgerate, hier wurden sowohl Akku-Dosen-
senker als auch Akku-Mauernutfrase im Rahmen der
Testaktion der strengen praktischen Priifung unterzo-
gen, im Haus geblieben. Auf der Bedarfsliste stand eine
neue Kernbohrmaschine, klassisch mit Netzkabel. Der
fiir das Angebot angesprochene Handler brachte zum
einen eine Kernbohrmaschine von Otto Baier ins Spiel,
zum anderen die laufende Testaktion flir die Akkugers-
te. Am Schluss ist man bei Pittroff jetzt um drei Elektro-
werkzeuge des Herstellers aus Schwaben reicher. , Wir
{ibernehmen immer wieder auch individuelle Tests flir
Werkzeughersteller”, berichtet Florian Humbs, techni-
scher Leiter des Miinchner Elektroinstallation-Unterneh-
mens, , bei allgemeinen Testaktionen halten wir uns oft
aufgrund des zu leistenden Aufwandes zuriick.” Aber
der direkte Kontakt zum Baier-Marketing, die einfache
Abwicklung und die Ubertragung der bekannten Baier-
Quialitat in den Akkubereich forderten unter dem Strich
die Testbereitschaft.

ERWARTUNGSHALTUNG MUSS KLAR SEIN

Beide Praktiker sind sich einig, dass die Akkuwerk-
zeuge, die mit Akkus aus dem Cordless Alliance System
(CAS) mit Energie versorgt werden, eher flir den punk-
tuellen und mobilen Einsatz geeignet sind, sich aber
da ausgesprochen bewdhren. , Fiir kleine Installatio-
nen auch beim nachtraglichen Einbau ist die Akku-
Mauernutfrase vor allem in Kombination mit der
Staubabsaugung ideal”, berichtet Thomas Brehm,
»man kann auch an Kanten und in Ecken hineinarbei-
ten, die mit den groBen Maschinen nicht erreichbar
sind.” Bei den Pittroff-Mitarbeitenden ist auch vor
allem die leichte Handhabung der Elektrowerkzeuge
der Grund fir die Beliebtheit. , Schon im Testlauf waren
alle sehr zufrieden mit den Maschinen”, so Florian
Humbs, , jetzt muss entschieden werden, welchem der
14 Fahrzeuge die beiden Akkuwerkzeuge zugespro-
chen werden.”

Bekannt ist den Praktikern die Marke Otto Baier
schon seit langem. Gerade durch die groBen Frésen und
Kernbohrer hat sich der Hersteller insbesondere im Elek-
trohandwerk einen Namen gemacht. Und die positive
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Matthias First, Vertriebs- und
Marketingleiter bei Otto Baier,
freut sich dber die positive Re-

sonanz auf die Akkuwerkzeuge.
(Fotos: Otto Baier)

Florian Humbs, technischer Leiter
bei der Pittroff Elektrotechnik
Miinchen GmbH, muss jetzt ent-
scheiden, welchem Einsatzteam
die Akkuwerkzeuge von Otto Baier

= ]
Thomas Brehm hat die Testgerate
von Otto Baier sofort behalten.
(Foto: Brehm)

zugeteilt werden. (Foto: Pittroff)

Erfahrung mit den kabelgebundenen Elektrowerkzeu-
gen kann jetzt auf die Akkuvarianten transferiert wer-
den.

Die Freiheit vom Kabel wird unisono als wichtiger
Vorteil genannt. Bei Pittroff wird zwar immer noch der
kabelgebundene Staubsauger mit eingesetzt, aber das
eine Kabel weniger erleichtert die Arbeiten. Florian
Humbs: , Fir unsere Mitarbeiter ist der Akku-Vorteil bei
den Maschinen nahezu gleichbedeutend mit der extrem
guten Handhabung der Maschinen. Auf jeden Fall gibt
es keine Riickmeldung Uber eine mangelnde Leistungs-
fahigkeit.” Die Mitarbeitenden bei Brehm setzen gerade
bei Montagen in bestehenden Installationen voll auf
Akku: , Zusammen mit einem Akku-Staubsauger brau-
chen wir den Kunden noch nicht einmal nach einem
Stromanschluss zu fragen”, freut sich Thomas Brehm
{iber die Unabhangigkeit und die Mdglichkeit, ohne
groBe Vorbereitungen mit der Arbeit starten zu kdnnen.

Beide Handwerksbetriebe arbeiten derzeit noch nicht
mit Produkten aus der CAS-Akkuplattform. , Alles kom-
patibel”, ware der Wunsch von Thomas Brehm, wohl
wissend, dass sich der Markt nicht dahin entwickeln
wird. Sein Wunsch ist ein groBer, akkubasierter Staub-
sauger, um bei Montagen vollkommen kabellos zu ar-
beiten. Hier hofft er auf die weitere Entwicklung auch
bei Otto Baier, diesen Wunsch bald erfiillen zu kdnnen.
Fir Florian Humbs kann die Einbindung der Akkuwerk-
zeuge von Otto Baier in das CAS-System aber in der
weiteren Beschaffung von Akkuwerkzeugen zum Argu-
ment werden: , Wir werden uns bei einem neuen Bedarf

sicherlich anschauen, welche Marken und Produkte zu
dieser Akkuplattform gehdren.” Fiir ihn ist nicht zuletzt
der Faktor der Nachhaltigkeit wichtig, nicht unterschied-
liche Akkus einsetzen zu miissen, wenn auch einer rei-
chen wiirde.

TESTAKTION ALS TUROFFNER

Erfreut Uber die positiven Rlickmeldungen auf die
Testaktion und vor allem auf die Produkte ist Matthias
Fiirst, bei Otto Baier verantwortlich fiir den Vertrieb und
das Marketing. Dass nahezu keine Riicklaufer von den
testenden Handwerksbetrieben kommen, wertet er als
klares Qualitdtsurteil. ,Wir haben die Aktion gestartet,
um einerseits auf unsere neuen Akkuvarianten aufmerk-
sam zu machen”, berichtet First, ,, andererseits wollen
wir auch direkte Riickmeldungen von Anwendern erhal-
ten, die in unsere weiteren Entwicklungen einflieBen.”
Deshalb kommuniziert Otto Baier in diesem Fall auch
direkt mit den Handwerksunternehmen und wickelt die
Bereitstellung der Maschinen auch selber ab. , Letztend-
lich kommt die Testaktion ganz klar unseren Handels-
partnem zugute”, sagt Matthias Fiirst, denn jeder sich
weiter ergebende Verkauf werde, wie gewohnt, aus-
schlieBlich Uiber die Fachhandelspartner abgewickelt.

So ergibt sich insgesamt ein rundes und positives Bild:
Handwerksbetriebe, die mit den Werkzeugen einer pra-
xisorientierten Produktkategorie ausgesprochen zufrie-
den sind, ein Hersteller, der seine Markenbekanntheit
auf den Kompetenzbereich Akku ausdehnt und Handels-
partner, denen sich dadurch Potenzial erschlieBt. Il

Kernbohrmaschine
Im Eco-Segment

Auf Basis von Kundenanforderungen hat sich Fein
dazu entschieden, komplett neue Magnet-Kernbohr-
maschinen zu entwickeln, die hinsichtlich Qualitat,
Lebensdauer sowie Preis-Leistungs-Verhaltnis einzig-
artig sind. Das Resultat sind die 1-Gang-Magnet-
Kernbohrmaschinen KBE 32 sowie KBE 32 QW. Beide

Neben Leistung, Langlebigkeit und Qualitat spielt fiir
Anwender eine einfache Bedienung der Maschine eine
wichtige Rolle — auch an beengten Arbeitsstellen. Auch
dies ist in die Entwicklung der neuen Fein-Kernbohrma-
schinen eingeflossen. (Foto: Fein)



Erste Akku-Nietpistole
von Bosch fiir Profis

Bosch erweitert das ,, Professional 18V System” fiir
Handwerk und Industrie um ein neues Segment und
bietet Profis mit dem GRG 18V-16 C Professional die
erste Akku-Nietpistole im Programm. Sie deckt mit
Blindniet-Durchmessern von 3 bis 6,4 Millimetern das
groBte Anwendungsspektrum ihrer Klasse mit nur ei-
nem Gerdt ab und macht es Profis durch eine konstan-
te Zugkraft von 16 000 Newton auBerdem leicht,
Nietverbindungen schnell und einfach herzustellen,
auch bei Anwendungen in Edelstahl.

Modelle sind mit einer ¥4in Weldon-Kernbohreraufnah-
me ausgestattet und unterscheiden sich lediglich dar-
in, dass die KBE 32 QW einen werkzeuglosen Kern-
bohrerwechsel ermdglicht. Ab Juni 2022 ist die KBE 32
im Fachhandel erhéltlich.

Mit dem 1.200-Watt-Hochleistungsmotor erfiillt die
neue Magnet-Kernbohrmaschine KBE 32 den Wunsch
von Kunden nach einer leistungsstarken Maschine —
wettbewerbslbergreifend ist das sogar die hochste
Motorleistung in dieser Leistungsklasse. Anwender
arbeiten somit wirtschaftlich und zugleich leistungs-
stark. Durch das konstant hohe Drehmoment und eine
stabile Motorkennlinie wird auch unter Last ein hoher
Arbeitsfortschritt erreicht.

Da viele Kunden ihre Kernbohrmaschinen haupt-
sachlich fiir Kernbohrungen einsetzen, haben die Ent-
wickler von Fein die KBE 32 exakt fiir diese Anwen-

Mit dem GRG 18V-16 C Professional konnen sowohl
diinne als auch dicke Metallbleche vernietet werden,
zum Beispiel im Liiftungs-, Fassaden- und Fahrzeugbau.
Dabei ist weder ein Geratewechsel notwendig noch ein
Austausch von Komponenten. Lediglich das passende
Mundstick muss ausgewahlt werden. Alle Mundstticke,
die gerade nicht verwendet werden, sind wie der Spann-
schliissel zum Wechseln sicher am Gerat verstaut und
stets griffbereit. Auch Connectivity-Funktionen und zwei
wahlbare Modi tragen zur hohen Effizienz und Flexibi-
litét der Akku-Nietpistole bei. Ist das Gerét per Bluetooth
mit dem Smartphone gekoppelt, kénnen gewerbliche
Verwender in der Bosch Toolbox App beispielsweise eine
Erinnerung aktivieren, wann die Spannbacken gereinigt
oder gewechselt werden sollen. So vermeiden sie Aus-
fallzeiten aufgrund abgenutzter Spannbacken, die Nie-
ten nicht mehr festhalten und setzen kénnen. Die Anzahl
der Nietzyklen ist in 500er-Intervallen einstellbar. Uber
das User Interface am Gerat wahlt man aus, in welchem
Modus das Gerét arbeitet: Auto oder Manuell. Im ma-
nuellen Modus kann der Anwender den Nietvorgang
individuell steuern. Im Auto-Modus genlgt ein kurzes
Drlicken des Ein-/Ausschalters fiir eine automatische
Vernietung. Egal, welchen Modus man bevorzugt: Die
Nietdorne werden nach jedem Nietvorgang im Auffang-
behélter gesammelt, damit sie nicht herunterfallen.
Verwendet werden konnen Blindnieten aus Aluminium,
Stahl und Edelstahl aller gangigen Hersteller, abhangig
von der jeweiligen Anwendung.

Weiterer Vorteil des GRG 18V-16 C Professional ist
das geringe Gewicht von nur 1,6 Kilogramm sowie der
kirzere Gerdtekopf im Vergleich zu gangigen Akku-
Nietpistolen im Markt.

Die GRG 18V-16 C Professional deckt mit Blindniet-
Durchmessern von 3 bis 6,4 Millimetern das groBte
Anwendungsspektrum ihrer Klasse ab. Es kdnnen
sowohl diinne als auch dicke Metallbleche vernietet
werden. (Foto: Bosch)

dung optimiert: Die Maschine sorgt fiir prézise Bohr-
ergebnisse  und  erledigt  damit  zuverlassig
Kernbohrungen bis zu 32 Millimeter Durchmesser.
Insbesondere flir Arbeiten im Stahlbau zeigt die Ma-
schine ihre Starken, indem sie die Anwender mit ihrer
hohen Effizienz bei den gangigsten Kemnbohr-Durch-
messern von 14 bis 26 Millimeter bestmdglich unter-
stiitzt. AuBerdem ist die KBE 32 mit gerade einmal
10,8 Kilogramm Gesamtgewicht ideal fiir den Einsatz
auf der Baustelle und bei Uberkopf-Arbeiten etwa fiir
die Bereiche Stahl- und Briickenbau, Freileitungsbau
sowie den klassischen Metallbau geeignet. Die Kun-
denbefragungen haben zudem aufgezeigt, dass mit
einem Hubbereich von 90 Millimetern und Schnitttie-
fen von 50 Millimetern nahezu alle Kernbohranwen-
dungen abgedeckt werden kdnnen. Genau diese Er-
gebnisse realisiert auch die neue Fein KBE 32.
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HANDLERKONFERENZ IM ZEICHEN GEMEINSAMER ERFOLGE

Milwaukee auf dem
Weg zu neuen Zielen

»~Ganz ehrlich, ich bin geflasht”, , Diese Art der Prasentation kenne
ich von keinem anderen Hersteller”, ,,In 22 Jahren in der Branche
habe ich so etwas noch nicht gesehen.” So oder ahnlich klingt das
Fazit der Fachhandelspartner und Anwender, die Mitte Mai einer
Einladung von Milwaukee zur Konferenz nach Salzburg in Oster-

reich gefolgt waren.

.Die Zeiten andern sich, die Anforderungen vieler
Anwender haben sich im Zuge der Digitalisierung ge-
wandelt. Und Corona hat dies alles noch einmal mas-
siv beschleunigt”, erklért Stefan Schiitz, Geschaftsfiih-
rer der Techtronic Industries Central Europe GmbH.
,Wir werden unsere Fachhandelspartner eng in unse-
re Konzepte einbinden und den Wandel aktiv gestal-
ten.” Das Milwaukee Rezept fiir weiteres Wachstum:
kontinuierliche Innovationen, Anwenderfokussierung
und Zielgruppenorientierung.

Damit ist Milwaukee langst sehr erfolgreich unter-
wegs. Die Marke wachst weltweit seit elf Jahren stets
zweistellig, 2021 wurde global der Rekordwert von

39 % erreicht. Damit hat Milwaukee einen wesentli-
chen Anteil an dem Ergebnis, dass der Mutterkonzermn
Techtronic Industries im vergangenen Jahr erzielt hat:
13,2 Mrd. USD entsprechen einem Wachstum von Uber
34 % gegenlber dem Vorjahr.

MILWAUKEE SETZT AUF FACHHANDEL

Neben innovativen Produkten ist es vor allem die
fachhandelsorientierte Vertriebsstrategie, mit der Mil-
waukee in Deutschland, Osterreich und der Schweiz
seine Partner zu Uberzeugen weiB. , Anwender mit
besonderen Anforderungen sind bereit, fiir Mehrwerte
auch mehr zu bezahlen”, weiB Schiitz und erganzt:

Die neue Softschlag-Kernbohrmaschine ESD 162
von Eibenstock im Einsatz mit dem passenden
Bohrsténder BST 162 H. (Foto: Eibenstock)

Die Zukunft
des Trocken-
bohrens

Eibenstock bringt mit der ESD 162 eine neue
leistungsstarke Softschlag-Kernbohrmaschine fiir
Trockenbohrungen bis zu einem Durchmesser von
202mm (optimal 162mm) in besonders harte
Materialien, wie z.B. armierten Beton oder hoch-
verdichteten Kalksandstein auf den Markt. Sie ist

der perfekte Problemldser bei Bohranwendungen, bei denen die bauseitigen Gegebenheiten eine Nass-
Bohrung nicht erméglichen (Hohldecken etc. - Vermeidung von Wasserschaden). Durch den Bohrbereich
eignet sich die Maschine zur Herstellung von Wand- und Deckendffnungen im Sanitér-, Heizungs- und

Liiftungsbau.

Das speziell entwickelte IHT-Getriebe ist durch die neuartige ,, Impact-Hybrid-Technology” (IHT) extrem
robust. Eine hochprazise Zahnkranzgeometrie ermdglicht dabei eine optimierte Schlagimpulsabgabe auf
die Bohrkrone und somit einen schnelleren Bohrfortschritt. Der Softschlag kann komfortabel per Drehknopf
zu- bzw. abgeschaltet werden. Weiterhin ist die Maschine mit der intelligenten digitalen EDMC Pro Mo-
torsteuerung ausgestattet, welche die Maschine vor Uberlast schiitzt und rechtzeitig vor dem Kohlever-

schleiB informiert.

Die Staubabsaugung ist in der Spindel integriert und schiitzt den Anwender vor gesundheitsgefahrden-
den mineralischen Stauben. Beste Ergebnisse erzielt der Anwender im System mit dem passenden Soft-
schlag-Bohrstander BST 162 H sowie den eigens entwickelten IHT Softschlag-Bohrkronen.
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., Wir versetzen den Fachhandel in die Lage, diese An-
forderungen besser als alle anderen Kandle erfiillen.”

Mit innovativen Produkten und neuen Sortimenten
sorgt Milwaukee dafiir, dass die Fachhandelspartner
ihre Zielgruppen l6sungsorientiert und bedarfsgerecht
ansprechen kénnen. Auf der Veranstaltung in Salzburg
wurde deutlich, dass Milwaukee diese Aufgabe sehr
ernst nimmt. Die verschiedenen Workstations zur Vor-
stellung der Neuheiten waren zielgruppen- oder ge-
werkespezifisch aufgebaut. Die Géste konnten Akku-
Bohrhadmmer, Akku-Winkelschleifer, Automotive Tools,
Handwerkzeuge, PSA und professionelle Gartengerate
nicht nur in Funktion erleben, sondern auch selbst
ausprobieren, Fragen stellen und den Produktmana-
gern vor Ort ein direktes Feedback geben.

Akku-Power flir

Festool zieht bei der neuen Akku-Kapp-Zugsage KSC 60
das Kabel und schickt den handlichen Allrounder mit Li-
lonen-Akkupower und der neusten Generation biirstenlo-
ser Motoren ins Rennen. Der biirstenlose EC-TEC Motor der
neuesten Generation sichert in Kombination mit dem
Doppelakku-System volle Power und Ausdauer fiir einen
ganzen Tag.

Die Kapex KSC 60 ist dank beidseitigem Gehrungswinkel
von bis zu 60 Grad und ebenfalls beidseitigem Neigungs-
winkel von bis zu 46 (rechte Seite) respektive 47 Grad
(linke Seite) extrem flexibel in der Anwendung. Dank der
zweifach gelagerten Doppelsdulenfihrung wird eine pra-
Zise, reibungslose Sageblattfiihrung ermdglicht. Das LED-
Schlaglicht Ubertragt den Schlagschatten des Sageblatts als
exakte Schnittlinienanzeige auf das Material und bietet
gleichzeitig eine optimale Sicht auf den Anriss. Fiir den
portablen Einsatz und kleinere Sagearbeiten kommt die
KSC 60 ab Werk mit einem Staubfangbeutel. Ebenfalls im
Lieferumfang enthalten ist eine praktische Winkelschmiege.
Sie macht die schnelle Abnahme von Innen- und AuBen-
winkeln und den anschlieBenden Ubertrag auf die Sige
einfach und exakt. Cleveres Detail: Dank der zusatzlichen
FiiBe kann der Arbeitstisch der KSC 60 mit wenigen Hand-
griffen exakt auf die Hohe eines Systainers SYS 3 M 112
oder eines Systainer SYS 1 erhéht werden.

Die Kapex KSC 60 steht ihrer kabelbetriebenen Schwes-
ter KS 60 auch in puncto Leistung in nichts nach. Verant-
wortlich dafiir zeichnet ein perfekt aufeinander abgestimm-



Volles Haus: Milwaukee hatte
Fachhandelspartner und An-
wender Mitte Mai zur Konfe-
renz mit Neuheitenvorstellung
nach Salzburg eingeladen.
(Fotos: Milwaukee)

Starkster Wachstumsmotor
bei Milwaukee sind innovative
Produkte, der kontinuierliche
Ausbau bestehender Sorti-
mente und der Einstieg in
neue Markte. Mit insgesamt
360 Losungen auf verschiede-
nen Akku-Plattformen treibt
Milwaukee den Einsatz von kabellosen Tools weiter
voran. Schon heute gibt es 95 aktuelle Tools auf der
M12-Plattform und 215 Werkzeuge in der M18-Ran-
ge. Mit MX FUEL bietet Milwaukee zudem eine neue
Akku-Plattform mit alternativen Ldsungen zu benzin-
betriebenen Geraten. Doch auch in anderen Bereichen
wachst das Sortiment. Mittlerweile hat Milwaukee
{iber 800 Handwerkzeuge, rund 3.300 Zubehdrartikel
und mit Packout auch 85 Lésungen flir Transport und
Aufbewahrung im Programm.

Vollkommen neu sind Sortimente fiir Personliche
Schutzausristung (PSA) und professionelle Gartenge-
rate (OPE), die in Salzburg im Zentrum der Aufmerk-
samkeit standen. Bereits 330 verschiedene Artikel
umfasst das PSA-Sortiment schon heute. Und auch fiir

den professionellen Gartenbauer stehen unter ande-
rem mit Akku-Rasenmaher, Heckenschere oder Quik-
Lok Multitool-System spannende Angebote bereit.
Damit eréffnet Milwaukee seinen Partnermn im Fach-
handel die Chance, den Umsatz auszubauen, neue
Zielgruppen zu erschlieBen, das eigene Profil zu schar-
fen und sich mit einem innovativen, bedarfsorientierten
Sortiment vom Wettbewerb abzuheben. Erklartes Ziel
sei es laut Schiitz, , attraktive, marktgerechte und um-
fangliche Ldsungen zu bieten, die den bekannten
Milwaukee-Qualitétsanspriichen gerecht werden und
unsere Endanwender begeistern.”

STARKER SUPPORT UND SERVICE

.Wir werden unseren Fachhandelspartnern auch
kiinftig attraktive Werkzeuge und Méglichkeiten fiir
Umsatzausbau, Ertragsoptimierung und Neukunden-
gewinnung an die Hand geben”, verspricht Stefan
Schiitz. Dazu gehdren unter anderem Aktionen/Pro-
motions, Produkt-Bundles, Vororder- und Frihbezugs-
mdglichkeiten, Events, PoS-Ldsungen, Endanwender-
Kommunikation und Marketingunterstiitzung.

Milwaukee hat auf seiner Salzburg Konferenz 2022
bei Handlern und Anwendern einen starken und aus-
gesprochen positiven Eindruck hinterlassen. , Unsere
Marke genieBt einen hervorragenden Ruf, unsere
Konzepte werden verstanden und funktionieren”,
freut sich Schiitz. Milwaukee blickt als starke Marke
mit innovativen Produkten und einer ausgepragten
Fachhandelsorientierung durchweg positiv in die
Zukunft. |

<4 SCHWERPUNKT

Auf groBes Interesse stieBen die neuen Sortimente fiir
PSA und professionelle Gartengerate.

eit fiir Gesprache: Die Teilnehmer nutzten die Gele-
genheit, um sich iiber neue Produkte zu informieren
und Erfahrungen an Milwaukee weiterzugeben.

den ganzen Tag

tes Zusammenspiel zwischen Akku und Motor. Mithilfe der
variablen Drehzahlvorwahl ldsst es sich materialgerecht
arbeiten. Fiir mehr Durchzugskraft und Reichweite sorgt das
clevere Doppelakku-System: So lasst sich die KSC 60 mit
einem oder zwei 18-Volt-Akkupacks von Festool betreiben
und bietet Power fiir den gesamten Arbeitstag.

Mit der neuen Akku-Kapp-Zugsage KSC 60 von Festool wird Prazision kein Zufalls-
produkt, sondern gelingt mit Sicherheit — Schnitt fiir Schnitt. (Foto: Festool)
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Jetzt mehr erfahren:

www.stabila.com x
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WERKZEUGAUFBEWAHRUNG UND -TRANSPORT

Gut verstaut spart Zeit

Viele Handwerker arbeiten heutzutage mobil. Das heift, sie besuchen oft mehrere Baustellen oder Kun-
den pro Tag. Das bedeutet Werkzeuge und Baumaterial immer wieder zum Einsatzort zu transportieren,
vom Fahrzeug auf die Baustelle und abends wieder zurlick in die Werkstatt. Dabei geht viel Zeit fir
Vorbereitungen, Laden, Entladen, Sortieren sowie fir die Suche nach den richtigen Teilen verloren. Das
kann aber auch in der Werkstatt der Fall sein, wenn die Grundordnung fehlt oder der Platz rar ist. Die
richtigen Transport- und Aufbewahrungslésungen kénnen in beiden Fallen helfen.

Beim Zeitfaktor aber auch bei der Ergonomie setzen
die cleveren Transport- und Aufbewahrungsldsungen
aus dem Hause BS Systems an: Ubersichtliche Organi-
sation, leichter und sicherer Transport im Verbund,
kurze Ladungssicherungszeiten, optimaler Bedienkom-
fort und (iberzeugende Designqualitat. Das sind
Schlagworte, die Handwerks-Profis inzwischen nicht
nur mit der beliebten L-Boxx in Verbindung bringen.
Auch das Soft-Storage-System ProClick hat sich im
vergangenen Jahr am Markt bestens etabliert und
{iberzeugt nicht nur den Profi-Handwerker, sondern
auch die Juroren zweier Expertenjurys. BS Systems
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Das robuste und innovative Werkzeuggiirtel-
System ProClick von BS Systems verandert die
Art und Weise wie professionelle Handwerker
ihr Werkzeug tragen. (Fotos: BS Systems)

durfte sich gleich zweimal freuen — das Unternehmen
gewann fiir das Werkzeuggtirtel-System ProClick den
diesjéhrigen iF Design Award sowie den Plus X Award.

ProClick — das robuste und innovative Werkzeug-
glirtel-System verandert die Art und Weise, wie profes-
sionelle Handwerker ihr Werkzeug tragen. Es gestaltet
das Arbeiten fiir den Handwerksprofi durch eine Reihe
cleverer Aufbewahrungslosungen fir den Transport
.am Mann" noch sicherer, ergonomischer und vor
allem einfacher. Die dazugehdrigen robusten Giirtelta-
schen aus hochwertigem PE-Gewebe sind in mehreren
GrdBen und Designvarianten erhaltlich. Sie konnen mit
einem einzigen Fingertip mit dem am Grtel befestig-
ten Holder verklickt oder abgenommen werden. Endet
der Arbeitseinsatz oder wechselt der Werkzeugbedarf,
kann einfach die Tasche getauscht werden — umstand-
liches Ein- und Ausfadeln des Giirtels gehért somit der
Vergangenheit an.

BS Systems sieht Innovationskraft und Innovati-
onstempo als wesentlichen Erfolgsfaktor um die hoch-

wertigen Mobilitatssysteme L-Boxx und ProClick lang-
fristig als Marktstandard zu etablieren. So wurden zum
Beispiel fir den Beginn des dritten Quartals dieses
Jahres umfangreiche Systemerweiterungen fiir die
Produktlinie ProClick ankiindigt.

GARANTIERTE ORDNUNG UND BESTER SCHUTZ

Der Parat Protect 71 Roll, ausgestattet mit indivi-
duell anpassbarem Rasterschaum, ist ein echtes
Raumwunder. Stattliche 71 Liter fasst der Schutzkof-
fer, in dem selbst groBe Werkzeuge und Messgerate
jede Menge Platz finden. Dazu zahlt unter anderem
die extra tiefe Bodenschale, in der sich Kleinteile oder
auch sperriges Arbeitsmaterial verstauen lassen. Den
Schutz besonders sensibler Gerate und Werkzeuge
garantiert der individuell anpassbare Schaumstoffe-
insatz.

Der extrem robuste und stoBfeste Korpus aus Poly-
propylen ist nach IP67 zertifiziert und garantiert den
Schutz vor Wasser und Staub. Mit diesen Sicherheits-
eigenschaften erflillt das Case sogar miihelos Militar-
standard. Hinzu kommt ein spezielles Ventil, das im
Inneren ausgeglichene Druckverhaltnisse gewdhrleis-
tet. Vor unbefugtem Zugriff lasst sich der Inhalt durch
vier zweistufige Schnappverschliisse sowie zusatzliche
Vorhéngeschlosser schiitzen, die in mehreren Lochun-

Die Protect Schutzkoffer von Parat sind in verschiede-
nen GroBen und mit unterschiedlichen Ordnungssyste-
men erhéltlich. (Foto: Parat)
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gen angebracht werden kénnen. Der Schutzkoffer ist
zudem stapel- und rollbar, was ihn zum flexiblen und
unkomplizierten Begleiter macht, der sich mittels zwei-
er Haltegriffe sowie eines Teleskopauszugsgriffs kom-
fortabel transportieren lasst.

SYSTAINER3 DECKELFACH M
BIETET ZAHLREICHE FEATURES

Tanos hat den Systainer3 Deckelfach M auf den
Markt gebracht. , Bei der Entwicklung haben wir stets
im Blick, wie wir den Systainer3 noch praktischer und
alltagstauglicher gestalten kénnen”, erklart Marcel
Kussatz, Produktmanager bei Tanos. Das machen die
Produktfeatures und Varianten deutlich, zum Beispiel
ist im Deckel Platz fiir Kassetten, die in zwei GroBen
angeboten werden. In der Bit-Kassette finden 24 Bits
mit magnetischer Halterung Platz. Sie nimmt ein Drit-
tel des Deckelfachs ein. Daneben kann die SDS-Kas-
sette mit sieben Standard-SDS-Bohrem untergebracht
werden. Wer die Kassetten nicht bendtigt, kann indi-
viduelle Facher mit unterschiedlich langen Stegen
stecken. Zudem hat Tanos das durchsichtige Deckel-

Systainer3 Deckelfach M
bietet zahlreiche Features,
die das Arbeiten in der
Werkstatt und auf Montage
noch leichter machen. (Foto:
Tanos)

fach so konzipiert, dass sich
die  Deckelfachklappe  mit
leichtem Druck bequem off-
nen und schlieBen l&sst. Wird
die Klappe aus Versehen Uber-
driickt, rasten die Scharniere
aus anstatt zu brechen. So
kann die Klappe einfach wie-
der eingesetzt werden. ,Das
sind alles Details, die das Ar-
beiten noch leichter machen,
egal ob man den Koffer privat
oder beruflich nutzt”, macht
Kussatz deutlich.

Den Systainer3 Deckelfach
M gibt es in drei Hohen, iden-
tisch zur Hohe des Systainer3 Werkzeugkoffers. Tanos
bietet den Systainer3 Deckelfach in den Standardfar-
ben Lichtgrau und Anthrazit an. Individualisierungen
durch Bedruckung, farbige Verschliisse und Griffe so-
wie die Kennzeichnung Uber Steckkarten sind wie bei
allen anderen Systemen mdglich.

ALS GEFAHRGUTVERPACKUNG ZERTIFIZIERT

Das neue metaBOX Koffersystem von Metabo sorgt
daflr, dass Maschinen und Zubehére immer bestens
verstaut sind. Und es bietet dabei reichlich Schutz: Die
neuen Koffer sind aus besonders bestandigem Mate-
rial gefertigt — das macht sie stabil und bruchsicher.
,Die Deckel halten einer Belastung von bis zu 125
Kilogramm stand. Der Inhalt ist entsprechend der
Schutzklasse IP 43 gegen Schmutz und Feuchtigkeit
geschiitzt”, erkldrt Metabo Produktmanagerin Carina
Frank. Zudem konnen Akkupacks mit mehr als 100

Ob in der Werkstatt oder unterwegs: Das metaBOX
System sorgt tiberall fiir Ordnung und bietet Schutz fiir
Maschine und Zubehor. (Foto: Metabo)

Doppelt
stark.

Doppelte Lamellen flr doppelte
Power. Der neue Aufbau verleiht
unserer TWIN FLAP zusatzliche
Starke. Wenn der Anspruch an
Leistung hoch ist, ist die TWIN
FLAP die richtige Wanhl.

o Ly

TWIN FLAP
fur Stahl und Edelstahl

Premium-Schleifwerkzeuge seit 1919
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Wattstunden ohne zusétzliche Kartonage mit den Kof-
fern transportiert und verschickt werden: Die metaBOX
dient als UN-zertifizierte Gefahrgutverpackung. ,Das
macht den Versand von Gefahrgut-Akkus, beispiels-
weise im Servicefall, deutlich einfacher”, so Carina
Frank. Die metaBOX Koffer gibt es in zwei verschiede-
nen Systembreiten und fiinf Hohen, die Platz fiir Ma-
schine und Zubehdr bieten.

Damit Profis mehrere metaBOX Koffer einfach
transportieren kdnnen, sind sie miteinander koppelbar.
Das dafiir zustandige rote Drehelement lasst sich ein-
fach mit einer Hand bedienen. Da es mittig auf den
Koffern sitzt, funktioniert das auch zwischen den bei-
den Systembreiten. Das System bietet in jeder GroBe
ausreichend Platz fiir die Maschine und das jeweilige
Zubehér, so ist immer alles griffbereit an einem Ort
verstaut. ,Das bringt auch fir unser Pick-und-Mix-
System Vorteile: Wer eine Maschine mit Koffer kauft,
kann zugehdrige Basis-Sets im Karton kaufen und sie
anschlieBend vollstandig in der metaBOX unterbrin-
gen. Die metaBOX Koffer sind selbstverstandlich auch
separat erhltlich.” Bei der Innenausstattung haben
Profis die Wahl zwischen einer fest integrierten Auftei-
lung oder maschinenspezifischen Einlagen, die als
Zubehdr verfligbar sind. Um die Koffer beim AuBen-
einsatz einfach zu transportieren, ist ein metaBOX
Trolley verfiigbar. Fiir die Werkstatt und Innenrdume
gibt es ein passendes Rollbrett. Fiir einen sicheren Halt
in Fahrzeugen mit Sortimo-Einrichtung gibt es eine
passende Adapterplatte, diese kann schnell und ein-
fach installiert werden.

VIELFALTIG, BELASTBAR UND SICHER

Werkstattwagen von Stahlwille punkten mit stabi-
len, belastbaren Konstruktionen, hoher Sicherheit und
vielen durchdachten Detaillésungen. Zahlreiche Versi-
onen und Ausstattungsvarianten — ungefiillt und auch
besttickt mit Werkzeug ,Made in Germany” — sind

verflgbar. Selbst Versionen fiir die
speziellen Erfordernisse der Luft-
fahrtindustrie werden von Stahl-
wille angeboten. Der Werkstatt-
wagen TTS93 ist das Einstiegsmo-
dell der Baureihe. Er Uberzeugt
mit Funktionalitdt, starker Aus-
stattung und attraktivem Design.
Die robuste Bauweise sorgt flir
eine lange Lebensdauer des Wa-
gens auch dann, wenn er sich im
harten betrieblichen Alltag be-
wahren muss. Die sechs Schubla-
den des TTS93 laufen exakt,
leichtgéngig und lassen sich zu
100 Prozent ausziehen. In Kombi-
nation mit Werkzeugeinlagen und
der variablen Schubladeneintei-
lung ist beste Ubersicht und eine
komfortable Entnahme und Abla-
ge garantiert.

Der Werkstattwagen TTS93 wird von Stahlwille so-
wohl unbesttickt als auch mit drei verschiedenen Werk-
zeugsortimenten fiir Industrie, Handwerk und Automo-
tive angeboten. Die Versionen mit 130- und 157-teili-
gen Werkzeugsétzen sind fiir die Erstausstattung
positioniert. Keine Wiinsche offen lasst der Werkzeug-
satz mit 250 Teilen. Die Ausstattung reicht je nach
Version von Steckschliissen, Bitratschen mit Bitsatzen,
Schraubendrehern und Zangen bis zur Feinzahnknarre.

Zusatzlich zu seinen Werkstattwagen hat Stahlwille
mit der WB625 eine groBe, mobile Werkbank im Sor-
timent. Sie kombiniert die Vorziige der Werkstattwagen
mit denen einer klassischen Werkbank und stellt dem
Anwender eine 115 cm x 50 cm groBe, 30 mm starke,
robuste Multiplex-Arbeitsflache in einer Arbeitshohe
von 104,5 cm bereit. Sieben Schubladen mit 880 mm
Breite und kugelgefiihrtem Teleskop-Vollauszug bieten

Der TTS93 von Stahlwille verfiigt tiber eine Zentralverriegelung mit zwei Schliisseln, die zur Seite geklappt werden
kénnen. Zusammen mit dem Rammschutz aus abgerundeten Kunststoffkanten werden Beschadigungen und Krat-
zer, versehentliches Hangenbleiben oder gar Verletzungen zuverlassig vermieden. (Foto: Stahlwille)
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Zeigt wahre GroBe: der Werkstattwagen 179NXXL-8D von Hazet. Uber
Halterungen kdnnen seitlich auch L-Boxxen befestigt werden. (Foto: Hazet)

viele Kombinationsmaglichkeiten fur die individuelle
Ausstattung mit Werkzeug. Stahlwille bietet die Werk-
bank sowohl leer als auch vorkonfektioniert in zwei
Versionen an. Zur Auswahl stehen Werkzeugsétze mit
161 und 267 Teilen.

MEHR VOLUMEN

Hazet hat seine Werkstattwagenreihe Assistent um
ein Highlight in GroBe und Volumen erweitert: Das
gerdumige Modell 179NXXL-8D bietet lber 30 Pro-
zent mehr Schubladentiefe als die aktuellen Standard-
versionen. Das enweitert deutlich den Platz im Inneren.
Auch die obere Edelstahl-Arbeitsflache wurde in die-
sem Zuge entsprechend vergroBert, was mehr Platz
zum Arbeiten bedeutet. Die sieben flachen Schubladen
und die hohe Schublade lassen sich auf den kugelge-
lagerten Teleskop-Schienen 100 Prozent ausziehen.
Mit einer Traglast von 40 kg je Schublade punktet das
Raumwunder durch seine Robustheit und Funktiona-
litat. Fur die neue SchubladengroBe ist das Ordnungs-
system mit besonders tiefen Weichschaum-Einlagen
mit einer Tiefe von 522 und einer Breite von 435 mm
konzipiert worden. Der Anwender erhdlt den Werk-
stattwagen entweder mit seitlicher Tiir und integrierter
Steckdosenleiste oder darlber hinaus in bestiickter
Version mit einem 616-teiligen Werkzeugsortiment
Eine L-Boxx zusétzlich direkt am Werkstattwagen wére
praktisch? Kein Problem — mit der passenden Halte-
rung 179N-50 kann der L-Boxx Werkzeugkoffer seitlich
befestigt werden. Die MaBBe der Halterung passen
genau fiir eine einzelne L-Boxx, deren Zuladung maxi-
mal 15 kg betragen darf. Fiir noch mehr Platz kann
optional mit dem Halteboden 179N-510 seitlich auch
auf drei L-Boxxen an dem L-Boxx-Halter 179 N-51
aufgestockt werden.

DREI STARKE ELEMENTE

In Sachen Werkzeuglagerung und -transport ist
Bedrunka-+Hirth vor allem mit drei starken Produkten
an den Markt: HiperCab, e-workdrive und RotaRex.
HiPerCab, die neue Generation Schubladenschrénke,
bietet eine multilinguale Bedieneroberflache, die eine
Sprachauswahl in Deutsch, Englisch und Franzdsisch
ermdglicht, oder die Benutzeridentifikation mittels PIN-
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Der elektrische Antrieb der mobilen Werkbank e-work-

w drive von Bedrunka+Hirth, der nach Bedarf zugeschaltet

werden kann, erméglicht miihelos schnelles Anfahren
auch mit hohen Lasten und kann so den Betriebsablauf

Die Werkbank XXL bietet Thurmetall als stationare

Ausfiihrung mit optionaler Héhenverstellung oder als mobile Variante
mit senkbarer Fahreinheit an. Beim Verschlusssystem kann zwischen
Key Lock als Standard oder elektronischem RFID-Lock mit Einzelaus-

beschleunigen. (Fotos: Bedrunka+Hirth)

Code und RFID-Chip. Die hochwertigen Schranksyste-
me sind mit Bausteinen der Informationstechnik aus-
gestattet, die echten Mehrwert bieten. Die Benutzer-
datenbank hélt fest, wem und wann der Zugriff erlaubt
wurde, auch lassen sich Zugriffsmaglichkeiten zeitlich
befristen. Der Administrator des anwendenden Unter-

zugssperre gewahlt werden. (Foto: Thurmetall)

erleichtert die punktgenaue Entnahme genauso wie die
Riickfihrung des CNC Werkzeugs. In der Handhabungs-
technik erweisen sich auch die speziellen Arretierungen
bei jeweils 90° als vorteilhaft, ebenso der fast reibungs-
lose horizontale Bewegungsablauf, der durch eine spe-
Zielle Kugellagerfiihrung auch bei maximaler Auslastung

laden von 1200 mm bieten ausreichend Lagerfléche.
Die robuste Konstruktion und hohe Belastbarkeit von
bis zwei Tonnen sind ein Garant fir eine hohe Lebens-
dauer. Die Werkbank gibt es sowohl als stationdre
Ausfiihrung wie auch als mobile Version mit einer
senkbaren Fahreinheit.

nehmens kann Benutzerrechte zentral verwalten, wei-
tere Schranke anbinden oder auch wieder entfernen.
Den HiPerCab gibt es mit unterschiedlicher Ausstat-
tung in den Versionen Medium und Premium sowie als
Anbaumodul, zunachst in Breiten von 705 und 1005
mm sowie in Hohen von 1019 und 1219 mm. Das
Schranksystem ist mit den gleichen Einteilungsmdg-
lichkeiten erhaltlich wie die klassischen Schubladen-
schranke.

Die e-workdrive, die elektro-mobile Werkbank, er-
mdglicht einen mihelosen Wechsel des Standortes,
auch mit hohen Lasten. So kann der Betriebsablauf
beschleunigt werden. Vor allem aber entlastet sie die
Beschaftigten: Die Werkbank beugt Beschwerden an
Nacken, Schultern und Handgelenken vor und vermin-
dert dadurch verursachte krankheitsbedingte Ausfalle.
Die einfach zu integrierende Systemldsung besteht aus
Antriebseinheit, Steuerungsmodul und Handbedien-
einheit. Zum Lieferumfang gehdren Akku und Ladege-
rat. Der Fahrmotor ldsst sich bei notwendigen Stand-
ortwechseln nach Bedarf zuschalten.

Mit dem RotaRex Werkzeugturm stellt Bedrunka+-
Hirth eine rotierende Lagertechnik fiir CNC Werkzeuge
auf engstem Raum bei groBtmagli-
cher Bestiickung vor. Als Herzstlick
der Prozessoptimierung dient eine
Saule aus Stahlprazisionsrohr, um
deren Achse sich tellerartig konstru-
ierte CNC Tragerplatten drehen las-
sen, die durch ein Rastersystem in
gewiinschter Hohe auf Distanz gehal-
ten werden. Fir die gangigsten Werk-
zeuge empfiehlt sich ganz automa-
tisch die Positionierung im Bereich
Augenh6he bzw. Armlange, immer
mit Blick auf die dberzeugende Viel-
zahl der unterschiedlichen Ausfiihrun-
gen und der daraus resultierenden
bedarfsgerechten Werkzeugauswahl.
Die Drehung bis zur griffbereiten
Hand auf der Frontseite des RotaRex

Wirkung zeigt.
XXL

Die Drehung bis zur
griffbereiten Hand
auf der Frontseite

des RotaRex von
Bedrunka+Hirth
erleichtert die punkt-
genaue Entnahme
genauso wie die
Riickfiihrung des CNC
Werkzeugs.

Die Werkbank XXL von Thurmetall eignet sich her-
vorragend fiir die Lagerung von volumingsen Werkzeu-
gen und deren Bestandteilen. Die extra breiten Schub-

Die Werkbank besteht aus einer stabilen Schrankkon-
struktion aus hochwertigem Stahlblech, die Schubladen
mit 100 Prozent Vollauszug haben eine Tragkraft von 75
oder optional 200 kg. Bei den Werkbankplatten besteht
eine groBe Auswahlmdglichkeit, wobei Mulitplex und
Buchenblock im Standard angeboten werden. |

Starkes Werkzeug. Starkes Ergebnis.

Elektro- und Akkuwerkzeuge fur die Metallbearbeitung von
TRUMPF wurden fur die typischen Aufgaben in Branchen wie
Dach & Fassade, Stahl- und Metallbau sowie Abbruch ent-
wickelt. Unsere Produkte stehen fir Robustheit, Langlebigkeit
und Ergonomie.

www.trumpf-powertools.de

Dach+Holz

in K6In
5.7.- 8.7.2022

. Halle 8
Stand 8.307
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ADVERTORIAL

Die Diamanttrennscheiben mit geschlossenem Rand verhindern ein Ausbrechen der
Rénder beim zu trennenden Material und sorgen so fiir perfekte Schnittkanten.

KLINGSPOR MIT UMFASSENDER BAUKOMPETENZ

Trennen, bohren und
schleifen auf der Baustelle

Segmentierten Diamant-
trennscheiben sind zum
universellen Einsatz auf der
Baustelle bestens geeignet, da
sie mit extremer Aggressivitat
und einer langen Standzeit
liberzeugen. Die einzelnen
Diamantsegmente arbeiten
sich ruhig und stetig durch
alle allgemeinen Baustellen-
materialien.

Die Bearbeitung mineralischer oder metallischer Werkstoffe ist eine der Hauptanwendungen auf dem
Bau. Dazu gehort das Trennen und Bohren ebenso wie die Behandlung von Oberflachen. Dabei erfor-
dern unterschiedlichste Materialien und Anwendungen ein breites Spektrum verschiedener Werkzeuge.
Klingspor, Spezialist fur diese Aufgabenstellungen, hat jetzt eine informative Broschire mit Werkzeugl6-
sungen fur die Bauindustrie vorgelegt. Denn das richtige Werkzeug gibt Sicherheit und spart Zeit.

Ob fiir das Zuschneiden von Pflastersteinen, das pra-
Zise Anpassen von Fliesen oder Feinsteinzeug oder auch
schwere Arbeiten im StraBenbau —Klingspor bietet eine
groBe Bandbreite an Diamanttrennscheiben, die jede
Herausforderung meistern. Egal, auf was es dem Profi
ankommt, Klingspor hat die Lésung: Aggressive und
gleichzeitig fliisterleise Trennscheiben fiir den Garten-
und Landschaftsbau, Komfort und hohe Standzeiten fiir
den StraBenbau oder Werkzeuge fir Sanitdr.

DIAMONDS ARE THE WORKERS BEST FRIENDS

Im Bereich der Diamanttrennscheiben differenziert
sich das Sortiment in die drei Varianten der segmentier-
ten Diamanttrennscheiben, der Diamanttrennscheiben
mit geschlossenem Rand sowie der vakuumgelGteten
Diamanttrennscheiben. Erstgenannte sind zum univer-
sellen Einsatz auf der Baustelle bestens geeignet, da sie
mit extremer Aggressivitdt und einer langen Standzeit
iiberzeugen. Die einzelnen Diamantsegmente arbeiten
sich ruhig und stetig durch alle allgemeinen Baustellen-
materialien und eignen sich somit perfekt fiir den Gar-
ten- und Landschaftsbau.

Die Diamanttrennscheiben mit geschlossenem
Rand verhindem ein Ausbrechen der Rénder
beim zu trennenden Material und sorgen so fir
perfekte Schnittkanten. Fliesen, Kacheln oder
Feinsteinzeug neigen dazu, beim Trennen an den
Kanten auszubrechen. Deshalb ist der Einsatz der

Fiir alle Materialien eignen sich die vaku-
umgeléteten Diamanttrennscheiben. Sie
sind die Alleskonner im Produktsegment.
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Werkzeuge vor allem im Sanitarbereich, bei Dachde-
ckern und Fliesenlegern zu empfehlen.

Fiir alle Materialien eignen sich die vakuumgeldteten
Diamanttrennscheiben. Sie sind die Alleskdnner im Pro-
duktsegment und bieten sich vor allem dann an, wenn
in einem Arbeitsgang verschiedene Materialien getrennt
werden miissen, wie zum Beispiel bei Abrissarbeiten
oder auch Rettungseinsdtzen.

Klingspor bietet in den drei Produktbereichen der
Diamanttrennscheiben jeweils eine abgestufte Auswahl
in den Produktklassen Special, Supra und Extra. So kann
jeder nach seinem eigenen Anspruch und Bedarf gezielt
das richtige Produkt auswahlen, ob Premiumklasse fiir
hochste Anspriiche oder optimiertes Preis-Leistungs-
Verhéltnis. Das von Klingspor entwickelte Farbleitsystem
mit sieben Farbcodierungen fiir unterschiedliche Mate-
rialien sowie schnell verstandliche Piktogramme flir die
Anwendungsszenarien sorgen fiir den schnellen Uber-
blick und Orientierung. Die Broschiire stellt in der breiten
Ubersicht die Produkte differenziert dar und sorgt somit
flir die Basis einer schnellen Zuordnung.

KUNSTHARZGEBUNDEN TRENNEN

Kunstharzgebunde Trennscheiben sind auf jeder Bau-
stelle Standard. Ob zum Trennen von Bewehrungsstan-
gen, Metallprofilen, Rohren oder auch Vollmaterial:
Trennscheiben bieten zahlreiche Einsatzmdglichkeiten
—sowohl im Rohbau als auch im Innenausbau. In Kom-
bination mit Winkelschleifern unterschiedlicher Leis-
tungsklassen sind sie sehr effizient und bieten ein ein-
faches und gutes Handling.

Klingspor bietet diese Produkte unter der Marke
Kronenflex an. Zu diesem Sortiment gehéren auch
GroBtrennscheiben fir Tischmaschinen, fiir den Gleis-
bau oder fiir Benzintrennschleifer. Tischmaschinen und
die entsprechend groB3 dimensionierten Trennscheiben
kommen vor allem im Innen- und AuBenausbau zum
Einsatz, zum Beispiel beim Zuschneiden von Profilen.
Gleise zu trennen ist eine besondere Herausforderung
fiir Werkzeug und Anwender. Fir diesen speziellen
Einsatz liefern die GroBtrennscheiben von Klingspor
eine besondere Aggressivitat und eine lange Standzeit.
Dabei begeistern diese Produkte durch das
groBartige Preis-/ Leistungsverhaltnis. GroB-
trennscheiben fiir Benzintrennschleifer finden
im StraBenbau, bei Abrissarbeiten oder beim
Eindecken von Blechdachern ihre Anwendung.
Diese Trennscheiben bieten extra viel Stabilitat
und Aggressivitat. So wird das Handling der
schweren Geréte deutlich vereinfacht — das
Arbeiten wird angenehmer und sicherer.

Die neue Broschiire informiert pointiert aufbe-
reitet (iber Themen wie Sicherheit und Lagerung,



optimale Drehzahlen, optimaler Anpressdruck und Har-
te der Trennscheiben. Praktische Tipps zum sicheren
Arbeiten und SchutzmaBnahmen erganzen die informa-

<4 BRANCHE

Informativ und Gbersichtlich: Die neue
Broschiire von Klingspor zu den Werkzeug-
|6sungen fiir die Bauindustrie ist ein hilfrei-

ches Beratungs- und Nachschlagewerk.

Klingspor Losungen fiir die Bauindustrie
Produktibersicht

Produkt

Form

Abmessungen

Artikel-

tiven Abschnitte, bevor es in die Ubersichtlichen Pro-
duktdetails und die spezifischen Eigenschaften der

Anwendung Eigenschaften

nummer

Trennen von nahezu
allen Materialien mit

» Diamanttrennscheibe fir nahezu jedes Material

» Kann iiberall dort eingesetzt werden, wo her- @ 300%3,1x20 355726

arbeiten kommen sie fiir grobe Schleifar-

ersagen
» Der Diamant ist mittels Vakuumlotverfahren

L

Einzelprodukte geht. beiten wie dem Entrosten und Entgraten g SR B
- von Metallteilen zur Anwendung. Und 3 - nmm e o =B

PERFEKTE OBERFLACHEN dank unterschiedlicher Bindungen decken o

FUR SAUBERE ERGEBNISSE s s

Wenn Oberfldchen auf dem Bau von Riickstdnden
wie Kleberresten befreit oder fir die weitere Bearbeitung
aufgeraut werden miissen, kann das langwierig sein, ist
jedoch fiir die nachfolgenden Arbeiten von entscheiden-
der Bedeutung. Mit den Klingspor Schleifldsungen

die Schruppscheiben eine Vielzahl von

Anwendungen ab. Sie Uberzeugen vor al-
lem mit einer gleichbleibend hohen Ab-
tragsleistung bis zum restlosen Verbrauch
der Scheibe. Insbesondere im Gleisbau,
beim Entfernen von Graten, sind Schrupp-

Trennen von Metall

» Trennscheibe mit mitteharter Bindung.

Werkstoffen mit

. auf einer
Vielzzhlvon Materialien eingesetzt werden
> 3mm

stabiltat

» Schneller Schnitt, auch durch Volmaterial A 24 EXTRA

300x3,5%20

300x3,5%22,25

288221

288222

fur die Stahlbearbeitung,
Jstahl

10

» Freihandschneiden von Rofren, Stangen,
Profilen und festen Materialien

A 924 R SPEC]

&

AL

305x4x20
305x4x2223
305x4x254
356x4x20
356x4x2223
56x4x25.4

354419
354418
354417
354416
35415
ssaa14

» Universaltrennscheibe fur mineralische
Werkstoffe

» Breites Einsatzspektrum durch scharfes, grobes o
Siliziumkarbid-Kom

SChaﬁen BaUprOﬂS diese Arbeiten m|t Lelchtlgkelt, denn scheiben dle pel’fekte Wahl @ —— so0ss0 e
die Werkzeuge arbeiten vibrationsarm und effizient. Und Im Bereich des Ausbaus stehen Dia- cosp T Momssus mn
auch das Vor- und Nachbereiten von SchweiBnahten,  mantschleifteller, Klettschleifscheiben oder 1& syl B s ¢ s
das Entfernen von Zunderschichten im Gleis- oder Stahl- ~ auch Produkte fir den Handschliff im Fo- " Bl e o
bau wird durch aggressive und gleichzeitig langlebige  kus. Diamantschleifteller eignen sich ideal g‘f%‘dd:f; — —
Schleifldsungen deutlich erleichtert. Sowohl fiir minera- ~ fiir das Schleifen allgemeiner Baustellen- | ™ g, ] e =
lische wie auch fiir metallische Werkstoffe bietet Klings-  materialien, das Entfernen von Kleberesten ] i I— L L
por ein umfassendes Programm fiir die perfekte Anwen-  oder das Schleifen von Kanten minerali- % e o S s R R
dungslosung. scher Werkstoffe. Sowohl im Garten- und S — _m_":"mjé

Im Stahlbau kommen bevorzugt Schleifmopteller,  Landschaftsbau als auch im Innenausbau [ —

Fiberscheiben oder Schruppscheiben zum Einsatz. Durch
die facherférmige, radiale Anordnung der Schleiflamel-
len auf dem Schleifmopteller wird eine besonders hohe
Schleifleistung erreicht. Auf der Baustelle kommt der
Schleifmopteller beim Entgraten oder Nacharbeiten von
SchweiBnahten zum Einsatz. Hoher Abtrag, lange Stand-
zeit und ein beeindruckendes Preis-/ Leistungsverhaltnis
zeichnen die Fiberscheiben von Klingspor aus. Bei Bau-

Oberflachen auf dem Bau miissen von Riicksténden
wie Kleberresten befreit oder fiir die weitere Bearbei-
tung aufgeraut werden. Das kann das langwierig sein,
ist jedoch fiir die nachfolgenden Arbeiten von entschei-
dender Bedeutung.

finden sich zahlreiche Einsatzmdglichkei-
ten. Fiir den Innenausbau, das Stuckateur-
handwerk oder den Trockenbauer sind die

Turborand =
DT 310 UT EX]

TRA

350x3x254

339123

+ Universelle Diamanttrennscheibe mit hervorra-
gendem Preis-Leistung:Verhaltnis

+ Bessre Schtigeit nd hohere Stndzcitats O
013000 a5

» Segment: lasergeschweit, 10 mm

DT 350 U EXTRA

300x2,8x25,4
350x3x254

400x3,6x254

336220

336221

347486

Klettschleifscheiben unverzichtbar.
Wissenswerte Informationen rund um

W) veenostanken G samdwichkem & Drop-Segment

& coseat bamanten. (@) inlasgoncoe (@) 2uei Gasgovetre G T onfen

& sanpangmon & tbocgmee () orscossgnee

Toden
anmendungen = 20K

die Schleifwerkzeuge von den Bauformen
und dem Produktaufbau bis hin zu den unterschiedli-
chen Schleifmitteln und Bindungen ergénzen die allge-
meine Produktvorstellung im Vorfeld der detaillierten
Produktiibersicht.

EINFACH ANBOHREN, SAUBER DURCHBOHREN

Immer wieder muss es ein: Auf dem Bau miissen
Bohrungen gesetzt werden. Ob der Durchbruch fiir das
Kaminrohr, die Durchfiihrung fiir Kabelstrdnge oder
auch Bohrungen fiir Sanitarrohre. Die Anforderungen
kdnnen je nach Wandstarke, Material und eingesetzter
Maschine sehr unterschiedlich sein. Im Sanitar-Bereich,
insbesondere bei Arbeiten wie dem Anbringen von
Handtuchhaltem oder Waschbeckenaufhdngungen,
kommt es dariiber hinaus in erster Linie darauf an, dass
der Fliesenspiegel unversehrt bleibt. Aber auch im Hoch-
, Tief- und StraBenbau kommen die Klingspor Diamant-
bohrer zum Einsatz. Dank der groBen Bandbreite an

Durchmessern und Zubehdr findet jeder professionelle
Anwender das passende Produkt flir seine Anwendung.

Klingspor differenziert im Bohrerprogramm zwischen
Diamantbohrkronen, Trockenbohrkronen sowie Dosen-
senkern. Die Diamantbohrkronen mit hochwertigen
Diamantsegmenten kommen insbesondere im Rohbau,
im Sanitdrbereich und beim Innenausbau zum Einsatz.
Sie eignen sich fiir das Nassbohren und erméglichen so
das Arbeiten mit einer geringeren Staubbelastung. Je
nach Anwendung bietet der Hersteller eine Vielzahl an
Durchmessem und Ausfiihrungen. Die Trockenbohrkro-
nen begeistern insbesondere beim Fliesenlegen oder bei
Prazisionsarbeiten im Sanitarbereich. Sie ermdglichen
ein punktgenaues, exaktes Bohren ohne Aufplatzen,
Springen oder Splittern selbst hartester Materialien. Und
um schnell und prézise die passenden Locher fiir Steck-
dosen zu platzieren, greift der Profi auf die hochwertigen
Dosensenker zuriick. Geeignet sind sie fur alle gangigen
Baustellenmaterialien, Mauerwerk oder auch Kalksand-
stein. Insbesondere Elektrikern oder Trockenbauem ge-
lingen so perfekte Offnungen fiir Steckdosen.

AUTONOMER BERATER

Die neue Broschiire zu den Klingspor Losungen flir
die Bauindustrie ist ein praktisches Werkzeug zur Infor-
mation (iber das breite Leistungsspektrum des Herstel-
lers. Die Konzentration auf die relevanten Themen- und
Produktsegmente sowie die detaillierten Ubersichten
machen sie auch zu einem schnellen Beratungshelfer im
Handel, der bei Nachfragen zu spezifischen Aufgaben-
stellungen zu Rate gezogen werden kann. |

Die Broschiire kann kostenfrei unter
www.klingspor.de heruntergeladen werden.
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Der Allzweck-Dichtdiibel Aqua Stop Pro ermdg-
licht die sichere, abdichtende und zeitsparende
Befestigung im Nassbereich. (Foto: Tox)

Sicher, dicht und zeitsparend

Diibelspezialist Tox bietet jetzt den Allzweck-Dichtdiibel Aqua Stop Pro an. Der Diibel ermdglicht die siche-
re, abdichtende und zeitsparende Befestigung im Nassbereich. Die abdichtende Funktion des wasserblau-
en Allzweckdiibels mit Edelstahlschraube ist in Anlehnung an die ETAG 022 und die DIN 18534 von einem
unabhdngigen Institut gepriift worden. Damit ist der Aqua Stop Pro fiir den Nassbereich der Wasserein-
wirkungsklassen WO-I bis W3-1 in privaten, gewerblichen und &ffentlichen Raumen geeignet. Die Dicht-
funktion vermeidet das Eindringen von Feuchtigkeit in den Baustoff — ganz ohne zusatzliches Dichtmittel.
Dank der besonderen Geometrie und der Materialeigenschaften ist der Allzweck-Dichtdiibel dreifach zu ver-
wenden: in Vollbaustoffen, in Hohlbaustoffen und in Plattenbaustoffen. Der Aqua Stop Pro ist aus speziellem
HD-Polypropylen gefertigt, der auch bei Wasserkontakt unveranderte Materialeigenschaften und damit Si-
cherheit bietet.

In Vollstein und in Beton funktioniert der Aqua Stop Pro wie ein Spreizdiibel. Die optimierte Geometrie
spreizt mehrfach im Bohrloch. In Hohlbaustoffen und den in Nassbereichen haufig verwendeten Platten-
baustoffen verknotet der Diibel zuverlassig im Hohlraum oder hinter den Plattenbaustoffen. Der Diibel
wird in der Vorsteckmontage gesetzt. Der Kragenbund schiitzt die Fliese bei der Montage und garantiert
den optimalen Sitz des Diibels. Die Doppeldichtlippe dichtet zwischen Diibel und Baustoff ab — ganz ohne
Dichtmittel wie Silikon. Die achtfachen Keildrehsicherungen am Diibelkdrper verhindern das Mitdrehen im
Bohrloch und erleichtern das Eindrehen der Schraube. Die Kopfgeometrie mit der Aufnahme fiir den PZ-
Antrieb ermdglicht dabei die optimale Kraftiibertragung beim Einschrauben.

Die schwarze Universalschraube von Spax wurde fiir die Anwen-
dung in modernen Haushalten konzipiert, in denen schwarze
Mabel und Applikationen immer beliebter werden. (Foto: Spax)

Schwarze Universalschrauben

Die neue Universalschraube von Spax in einem kraftigen Schwarzfarbton
bietet eine asthetische Verbindung fiir verschiedene Einsatzbereiche. Ob im
Mobelbau mit dunklen Beschldgen oder fiir die Mobelrestauration mit dunk-
len und antiken Holzern — die Verwendungsmdglichkeiten sind vielfaltig. Neben
dem dekorativen Mobelbau lassen sich die schwarzen Schrauben auch optimal in Tiir-
und Fensterbeschlagen verwenden — einsetzbar nach EN 1995-1-1 in Nutzungsklasse 1.
Durch das SPAX-Gewinde mit Gleitbeschichtung und optimaler Gewindesteigung ist ein schnelles Ein-
schrauben bei geringem Kraftaufwand méglich. Das Wellenprofil und die 4Cut-Spitze verringern zudem
effektiv die Spaltwirkung und minimieren das Einschraubmoment. Der T-Star plus Kraftangriff sorgt stets
fiir einen sicheren Bit-Sitz fiir kontrolliertes Einschrauben, sodass das Verkratzen von Oberfléchen erfolg-
reich vermieden wird. Dadurch Iasst sich die Schraube bequem demontieren und eignet sich auch zur Ver-
wendung bei Reparaturen.

VORSCHAU »» PROFIBORSE 4/2022

Leitern und Gertiste

Anderungen in Verordnungen
sorgen fiir neue Produktideen
und deren Umsetzung. Auch
wenn die neue TRBS schon eini-
ge Zeit in Kraft ist, erweitern die
Hersteller von Leitern und Ge-
riisten ihre Sortimente mit kon-
formen Steigtechniklésungen.
Wir stellen diese Neuheiten im
Schwerpunkt der kommenden
ProfiBérse ebenso vor wie die
Entwicklungen in den Unterneh-
men und im Markt.

FOTO: MUNK GUNZBURGER STEIGTECHNIK

Die ProfiBorse 4/2022 erscheint am 19. August 2022
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HOHE LEISTUNG.
GERINGES GEWICHT.
ATTRAKTIVER PREIS.

Die neue FEIN Economical it ; 1

Kernbohrmaschine KBE 32.
Jetzt losbohren!

;

Die KBE 32 ist die kraftvollste Kernbohr-
maschine ihrer Klasse. Sie begeistert Anwen-

der mit einer Kernbohr-Performance, die sich _ I

durch hohe Prazision und Qualitat auszeichnet. ! .

Zah genug fur Bohrungen bis 32 mm Durch- ) O o a
messer. Eine einfache Bedienbarkeit und das ( '

geringe Gewicht vereinfachen und beschleunigen l./ E o

|

die Arbeit in der Werkstatt oder bei Montage-
Einsatzen vor Ort.

FEIN.DE




fischer

Gasbetriebenes
Setzgerat FGC 100.
Direkte Befestigung
in Beton und Stahl.

H - Das fisi:her Qasbetriebéne.S’e;izg’erét FGC.JOO-i_;t perfekt geeignet fur

. die schnelle und einfache Befestigung in Beton und Stahl. Die Kraft

f—.’.\--vc;n_jgé g.ull_ sorgt fiir ein korrektes und staubfreies Eindringen in die
- Arbeitsfl chea@géahl-!?tamwerhindungen. Das breite

L Nagelsortiment ermdglicht die vielseitige Anwendung in verschiedenen

=
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T

gl :
: L T
Materialien, wie Beton, Vollziegel, Kalksandstein und Stahl. Mit der

fischer Hochleistungsgaska*tﬁg zu 1.100 Befestigungen
bei Temperaturen bis zu -15°C moglich.

www.fischer.de



