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Nichts als
die Wahrheit

Die Zeiten haben sich geéndert: Als Richard
David Precht nach der Mitte des ersten 2000er-
Jahrzehnts fragte , Wer bin ich, und wenn ja, wie
viele”, war das eine Fragestellung, die heute we-
nig von ihrer analytischen Sichtweise und Aktua-
litat verloren hat. Aber es sind Fragen ahnlicher
Art hinzugekommen, darunter eine, deren Beant-
wortung maBgebliche Bedeutung fiir unsere
weitere Entwicklung hat: Was ist die Wahrheit —
und wie viele gibt es davon? Sich eine Meinung
auf einer allseits anerkannten Grundlage, der
(gemeinsamen) Wahrheit aufzubauen, ist heute
nicht mehr angesagt. Meinungsvielfalt wurde
gegen Wahrheitenvielfalt ausgetauscht.

Jeder hat heute die Méglichkeit — Chance wére beim Betrachten der Ergebnisse
in vielen Fallen ein zu groBes Wort — zum Prosumenten, also zum Produzenten und
Konsumenten von Informationen, zu werden. Dazu kommt die Mdglichkeit, diese
eigenen Wahrheiten auch zu verbreiten und fiir ein groBes Publikum zuganglich zu
machen. Und dort wird dann das Produzierte nicht mehr als Meinung gesehen,
sondern als vermeintlich nachgewiesene Tatsache, als Wahrheit.

Sicherlich, wo waren wir heute, wenn Kopernikus und Kepler, Galileo und New-
ton nicht ihre Erkenntnisse gegen bestehende Wahrheiten durchgesetzt hétten.
Aber das waren ,neue Wahrheiten”, die sich belegen und nachvollziehen lieBen
und den Uberpriifungen Stand hielten. Diesen Faktencheck bestehen viele der
heute , neuen Wahrheiten” nicht. Dafur sorgen sie fiir einen Temperaturanstieg im
gesellschaftlichen Diskurs, eine gesellschaftliche Klimaerwarmung. Wie bei der
Klimakrise wird es Zeit, auch in Sachen Wahrheiten zu einem Fundament zu kom-
men, auf dem sich Meinungen und Ldsungsansatze diskutieren lassen.

Die Auseinandersetzung mit den alltaglichen Wahrheiten wird an vielen Stellen
immer schwieriger und zeigt Auswirkungen, die strategische Planungen von Unter-
nehmen Uber den Haufen werfen kdnnen: So zwingt der akute Fachkraftemangel
immer mehr PVHler, beispielsweise ihre Serviceangebote nicht wie gewiinscht
anbieten oder ausbauen zu kdnnen, wie es Michael Lehnen vom Trierer PVHler Hees
+ Peters in unserem Handlerinterview unter Hinweis auf dafiir gefundene L6sungen
eindriicklich ausfihrt (s. S. 16).

Dass Unternehmen immer wieder Wege finden, sich auf neue wie bestehende
Fragestellungen einzustellen und daraus Perspektiven zu entwickeln, gehért zur
Wahrheit gliicklicherweise auch dazu.

In diesem Sinne, herzlichst
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INHALT Lamello schlieBt sich CAS an

Die Verbindung zwischen Lamello und Metabo stimmt schon seit vielen Jahrzehnten: Bereits in den
1960er-Jahren sorgten Metabo Motoren in der Lamello Nutfrdsmaschine fiir die nétige Power. In den
80er-Jahren setzte der Schweizer Spezialist fir Verbindungssysteme dann auch auf die Akku-Technolo-
gie des Elektrowerkzeug-Herstellers Metabo. Jetzt geht Lamello noch einen Schritt weiter. Das Unter-

ke nehmen wird Teil des Cordless Alliance Systems (CAS).
Branchen-News 4
Damit wachst das CAS-Produktportfolio auf mehr als 280 Maschinen von 26 namhaften Herstellern.
MANAGEMENT . Als Experte fir Holzverbindungslésungen passt Lamello hervorragend zu CAS und zu unserer Philoso-
phie. Wir sind die Allianz der besten Spezialisten. Mit Lamello haben wir eine starke Marke fiir uns ge-
WARENWIRTSCHAFT/E-COMMERCE wonnen und kénnen unser Angebot fiir die Holzbearbeitung weiter ausbauen”, sagt Henning Jansen,
Verfahrenssicherheit fiir Unternehmen 7 CEO von Metabo. Auch Raffael Gomez, Leiter Marketing und Vertrieb bei Lamello, freut sich iiber die
neue CAS-Mitgliedschaft: , Mit Metabo verbindet uns eine langjahrige Partnerschaft. Die Akkutechnolo-
gie hat uns schon friih iiberzeugt”, sagt Raffael Gomez. , Der CAS-Beitritt war fiir uns der nachste logi-
sche Schritt. Zusatzlich zu unseren Maschinen kdnnen Anwender zukiinftig mit ein und demselben Akku
IM GESPRACH noch mehr Werkzeuge und Geréte nutzen, die sie im Arbeitsalltag brauchen. Mit dem Kauf eines Akku-
. Produkts von Lamello bekommt der Kunde Zugang zu einem offenen Akkusystem — das ist ein entschei-
Markenrelaunch bei Parat 8 -
dender Vorteil.
MESSE

Mit den Werkzeugen und Produkten von Lamello lassen sich Holz und Holzwerkstoffe in den unter-

Internationale Eisenwarenmesse schiedlichsten Winkeln miteinander verbinden. Damit bieten die Gerate von Lamello besonders fir

findet im September statt 10 Schreiner, Tischler, Mobelhersteller, Kiichenbauer, Messebauer oder auch fiir den Laden- und Innenaus-
IM EOKUS bau eine optimale Erweiterung zur CAS-Produktpalette. , Diese halt bereits eine ganze Reihe von Ma-

I schinen fiir die Holzbearbeitung bereit”, sagt Gomez. , Mit unseren Maschinen lassen sich diverse Ma-
Digitale Mitarbeiterfindung 12 terialen verbinden und so die unterschiedlichsten Produkte herstellen.”
Aus Mercateo wird Unite 13 CAS wichst wei-
Neuer Service des IFH Kdln 14 ter, mit Lamello

kommt eine
HANDEL renommierte
. Marke zur Alli-

Krapp wird 125 Jahre 15 anz hinzu, (Foto:
Hees + Peters starkt die regionale Marke 16 CAS/Metabo)
UNTERNEHMEN
125 Jahre Meta 18
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FIS V Zero vereint Nachhaltigkeit mit
praktischen Vorteilen

Mit dem FIS V Zero setzt fischer neue MaB-

LAGER & TRANSPORT stabe im Bereich nachhaltiger Befestigungs-

Fetra erweitert Portfolio 33 |dsungen. Ein neues Hartungssystem ermog-
e T TN licht, dass der Injektionsmdrtel auch unter den

Thur Metall présentiert Highlight 34 '

P gnio strengen Auflagen der aktuellen EU-CLP-Ver-

" fischer = ordnung zur Einstufung, Kennzeichnung und

RUBRIKEN Verpackung von Chemikalien kennzeich-
Bl el 3 . B W Vi Sicrernen nungsfrei ist. Zugleich erreicht der FIS V Zero
| 2 Gl zmeret W i gemaB ETA (Européisch Technische Bewer-
mpressum bergote e icwamseans [ tUNG) dieselben Leistungsmerkmale wie ver-
Vorschau 34 fotesten e gleichbare Universalmértel.
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Die SFS Group AG und die Hoffmann SE,
hier das Hauptquartier in Miinchen, haben

m ihren Zusammenschluss unterzeichnet.
3 (Foto: Hoffmann SE)

S FS G rou p AG u nd H Oﬂ:m ann S E Die Biindelung der Krafte markiert einen Meilenstein und schafft fiir beide bedeu-

tende Entwicklungsméglichkeiten. Uberschneidungen gibt es nicht nur auf Kun-

SCh | |eBen S|Ch Zusa m m en denseite, sondern vor allem beim Thema Werkzeug. Der Werkzeughandel ist bei

SFS im Segment |, Distribution & Logistics” angesiedelt. In diesem Geschaftsbe-

Die SFS Group AG und die Hoffmann SE haben am 21. Dezember 2021 ihren Zu- reich tritt SFS seit vielen Jahren als Partner der Hoffmann Group am Markt auf. In
sammenschluss unterzeichnet. Die zwei Mittelstandskonzerne beginnen damit den SFS Konzern bringt die Hoffmann SE als internationaler Systempartner inno-
eine neue Phase der engen Zusammenarbeit und des internationalen Wachstums. ~ vative Kompetenz in vielen Bereichen ein.

Alle Anteile an der Hoffmann SE werden mit Abschluss der Transaktion von der

SFS Group AG (ibernommen. Die heutigen Gesellschafterinnen der Hoffmann SE Contorion, die E-Commerce-Tochter der Hoffmann SE in Berlin, ist nicht Bestand-
werden namhafte Aktiondrinnen der SFS Group AG. Der Vorstandsvorsitzende der  teil des Zusammenschlusses. Die enge Zusammenarbeit zwischen der Hoffmann
Hoffmann SE, Martin Reichenecker, wird in das Group Executive Board der SFS SE und Contorion wird in einem partnerschaftlichen Verhaltnis fortgesetzt. Alle an-

einziehen.

deren Tochtergesellschaften der Hoffmann SE bleiben als 100-prozentige Beteili-
gungen unter der heutigen Firmierung weiterhin bestehen.

SFS ist im Markt etabliert als erfolgreicher Technologiekonzern mit Aktivitaten in

vielen Feldern, wie mechanischen Befestigungssystemen oder Prazisionskompo- Uber die wirtschaftlichen Konditionen wurde Stillschweigen vereinbart. Die Trans-
nenten. Hoffmann ist in seinen européischen Kernmérkten Marktfiihrer fiir Quali- aktion unterliegt Ublichen Vollzugsbedingungen. Ein Abschluss der Transaktion
tatswerkzeuge und beliefert dort tiber 135.000 Kunden.
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Neuer Geschaftsfiihrer
bei Rhodius

Rhodius Schleifwerkzeuge aus dem rhein-
land-pfalzischen Burgbrohl hat einen wei-
teren Geschéftsflhrer berufen: Ernst-Hen-
ning Sager gehort seit dem 1. Oktober
2021 als CSO (Chief Sales Officer) zum
dreikdpfigen Geschéftsfiihrungsteam. Fir
seine GF-Mitstreiter Klaus Michael Rudolph
(COO) und Bernd Lichter (CEQ) ist der ge-
blrtige Sauerlander Ernst-Henning Sager
bereits ein bewahrter Partner.

Ernst-Henning Sager
ist seit dem 1. Okto-
ber 2021 CSO (Chief
Sales Officer) bei Rho-
dius. (Foto: Rhodius)

Schon seit 2018 sorgte Sager bei Rhodius
als Prokurist und Gesamtvertriebsleiter fir
den Aufbau eines schlagkréftigen Vertriebsteams mit kurzen Entschei-
dungswegen. Der konsequente Aufbau des weltweiten Markenver-
triebs und die Neuausrichtung des Private-Label-Key-Account-Ma-
nagements gehdren zu den Wegmarken in seiner bisherigen Rhodius-
Karriere. Zuvor konnte der Pferdestarken-Fan (vierbeinig und
zweirddrig) Vertriebserfahrungen unter anderem beim Motorradher-
steller KTM und dem Werkzeugproduzenten Hitachi Power Tools sam-
meln. Auf den ehemaligen Berufsoffizier und Fallschirmjager mit
reichlich Auslands- und Lebenserfahrung in Sachen Fiihrungsstarke
und Teamgeist warten reizvolle Aufgaben: Er ist zustandig fiir den
weltweiten Vertrieb der Marke Rhodius und das Private Label-Ge-
schaft. Die Leitung der Fachbereiche Marketing, Produktmanagement
und wie bisher schon die Vertriebsleitung gehdren ebenfalls dazu.

Uwe Waidmann
verstarkt Milwaukee

Uwe Waidmann (55) ist seit 1. Dezember
2021 als Key Account Manager Milwaukee
Outdoor Power Equipment fir Deutsch-
land, Osterreich und die Schweiz (DACH)
neu an Bord bei der Techtronic Industries
Central Europe GmbH.

Milwaukee baut aktuell ein eigenes Sorti-
ment flir professionelle Anwender in den
Bereichen Gartenpflege, GalaBau, Forst,
Baumschulen und Kommunaltechnik auf.
Der Stuttgarter ist dabei fiir die Betreuung
fachhandelsbezogener Verbande, Koopera-
tionen, Einkaufsgesellschaften und Schliis-
selkunden im akkubetriebenen Gartengeratesegment verantwortlich.
In dieser Funktion berichtet er direkt an den Head of OPE DACH, Dirk
Hannappel.

Uwe Waidmann,

Key Account Manager
Milwaukee

OPE DACH.

(Foto: Milwaukee)

Waidmann war zuletzt als Key Account Manager bei Newell Brands
tatig und hat in seinem Werdegang umfangreiche Erfahrungen in der
Outdoor-Industrie und im Fachhandelsvertrieb gesammelt, die ihn zu
einem ausgewiesenen Experten in diesem Bereich machen.

Warenwirtschaft
... aber nur die Biene zahlt \%,il

Honisch & Partner - www.honiTrade.de p
--- Die Software mit der Biene ---
Tel. 02845 - 9599 11 - Fax - 9599 95
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Thomas Friess (re.) folgt als Vorstandsvorsitzender der Tyrolit-Gruppe auf
Dr. Christoph Swarovski. (Foto: Tyrolit)

Wechsel bei Tyrolit

Dr. Christoph Swarovski hat bereits vor einem Jahr nach 20 Jahren in der Unternehmens-
fiihrung erklart, im ersten Quartal 2022 sein Vorstandsmandat abzugeben. Er wird das
Unternehmen als Beiratsmitglied weiter unterstiitzen. Thomas Friess tibernahm am 1. Ja-
nuar 2022 die Position des Vorstandsvorsitzenden. Die internationale Ausrichtung, die
Kontinuitdt an allen Standorten sowie die ErschlieBung von Zukunftsbranchen stehen da-
bei weiterhin im Fokus des Unternehmens.

Thomas Friess stammt aus Deutschland und lebt seit 18 Jahren in Osterreich. Der verhei-
ratete Familienvater ist diplomierter Betriebswirt und bekleidete in den vergangenen 23
Jahren zahlreiche Filhrungspositionen bei international tatigen Unternehmen in Deutsch-
land, den USA und Osterreich. Dazu Mag. Mathias Margreiter, Vorsitzender des Tyrolit-
Beirates: , Tyrolit verfugt ber ein stabiles Fundament fiir bestandiges und nachhaltiges
Wachstum. Mit Thomas Friess haben wir eine Uberaus erfahrene und qualifizierte Person
gefunden, um den unter Christoph Swarovski erfolgreich eingeschlagenen Weg weiterzu-
gehen.” Seit 2019 ist Friess im Corporate Development des internationalen Schleifmittel-
herstellers und mit der strategischen Ausrichtung der Unternehmensgruppe, der Organi-
sation sowie den gelebten Werten vertraut. Das besondere Augenmerk des neuen Vor-
standsvorsitzenden gilt der fortschreitenden Digitalisierung sowie der ErschlieBung von
Zukunftsbranchen wie Medizintechnik, Elektrotechnik oder Umwelttechnologie.

Neben Christoph Swarovski zieht sich auch Andreas Buchbauer aus der Tyrolit-Geschéfts-
fiihrung zurtick. Rund um Thomas Friess wurde ein neuer Vorstand fir die Unternehmens-
gruppe bestellt: Peter Dollinger bekleidet kiinftig die Funktion des CFO, Arno Pichler (Me-
tal Industries) und Andreas Sauerwein (Construction) werden im Vorstand die von ihnen
verantworteten Divisionen vertreten. Alle drei Personen sind bereits seit Jahren im Unter-
nehmen im Vorstand bzw. in Fihrungspositionen tatig.

EIS Verband ausgezeichnet

Die Zeitschrift Focus Business und das Arbeitgeber-Bewertungsportal kununu.com haben
erneut Deutschlands TOP-Arbeitgeber aus dem Mittelstand ausgezeichnet. Der EIS Ver-
band wurde von den Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern wieder mit 4,5 von 5 mdglichen
Sternen und einer Weiterempfehlungsrate von 100 Prozent bewertet.

,Wir freuen uns, jetzt bereits zum dritten Mal als TOP-Arbeitgeber Mittelstand ausge-
zeichnet zu werden. Uns ist bewusst, dass die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter insbeson-
dere dann ihr volles Leistungs- und Kreativpotenzial ausschdpfen kdnnen, wenn interes-
sante Aufgabengebiete, ein attraktives Arbeitsumfeld, gute Sozialleistungen und eine of-
fene Unternehmenskultur zusammentreffen. Es gilt deshalb, permanent den
Anforderungen an ein modernes Unternehmen gerecht zu werden, das sich auch im an-
gespannten Arbeitsmarkt einer Metropole behaupten muss. Wir werden auch weiterhin
intensiv daran arbeiten, mit dieser wichtigen Auszeichnung bedacht zu werden”, so
Oliver Boensch, Geschaftsfiihrer des EIS Verbands.

Basis der Erhebung waren wieder die bei kununu.com gelisteten Unternehmensprofile.
Fiir eine Platzierung unter den Besten mussten die Unternehmen u.a. eine Gesamtwer-
tung von mindestens 3,5 Sternen erhalten und dariiber hinaus
einen Unternehmensstandort in Deutschland haben. Grundla-
ge fir die Bewertung sind verschiedene Kriterien wie bspw. die
UnternehmensgréBe und die Gesamtzahl der Bewertungen.

Oliver Boensch, Geschaftsfiihrer des EIS Verbands,
x. sieht die Auszeichnung als Bestatigung der offenen
Unternehmenskultur. (Foto: EIS)
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GWS-LOSUNG GEVIS ERP ERHALT ZERTIFIZIERUNG

Verfahrenssicherheit
flir Unternehmen

Zudem wird mit dem Testat bestatigt, dass gevis
ERP zu der von Finanzbehdrden geforderten Verfah-
renssicherheit in Unternehmen beitrdgt und eine ge-
sonderte Software-Priifung durch eigene Wirtschafts-
priifer entfallen kann. Die GWS ist eines der wenigen
IT-Entwicklungs-Unternehmen fir Branchen-Software
in Deutschland, das sich regelmaBig von einer externen
Priifungsgesellschaft Software-Testate einholt.

Um die Zertifizierung flr gevis ERP zu erhalten,
wurden das Programm und auch die Produktentwick-
lung der GWS selbst einem umfangreichen und detail-
lierten Priifverfahren durch den externen Auditor un-
terzogen. Neben der Priifung der vorhandenen Beleg-,
Journal- und Kontenfunktionen sowie der Analyse, wie
zum Beispiel Protokollierung, Umsatzsteuerberech-
nung oder Plausibilitaten geregelt sind, gehérte dazu
auch die Betrachtung der Prozesse rund um die Soft-
ware-Entwicklung, Dokumentation und Freigabe. Die
Frage, wie veranderte Anforderungen von Kunden oder
neue steuerliche Regelungen in die Software-Entwick-
lung einflieBen, war dartiber hinaus Bestandteil der
Priifungen.

Corona-bedingt erfolgte die gesamte Auditierung
durch die Prifungsgesellschaft via Teams-Konferenzen
und E-Mail. Obwohl es keine personlichen Termine in
Miinster gab, gelang es auf diese Weise, die Auditie-
rung in den auch sonst angesetzten rund drei Monaten
abzuschlieBen.

Kommt es in einem Unternehmen zu einer Buch-
und Steuer-Priifung durch die Steuerbehdrden, folgt
diese heute mehreren Kriterien. Neben den Grundsat-
zen ordnungsmaBiger Buchflihrung (GoB), den Han-
dels- und steuerrechtlichen Vorschriften sowie den
Grundsétzen zur ordnungsgemaBen Flihrung und
Aufbewahrung von Biichern, Aufzeichnungen und
Unterlagen in elektronischer Form sowie zum Daten-
zugriff (GoBD) zahlt dazu heute die Betrachtung der
eingesetzten ERP-Lésung. Der entsprechende Prii-
fungsstandard wird unter den Kirzeln , Priifung von
Softwareprodukten” (IDW PS 880) und ,Abschluss-
prifung bei Einsatz von Informationstechnologie”
(IDW PS 330) beschrieben. Mit der Zertifizierung von
gevis ERP nach IDW PS 880 wird dieser Anforderung
bereits massiv Rechnung getragen. |

DW PS 880, das entscheidende Zertifikat fiir die Finanzamtspriifung. (Foto: GWS)

ADVANCED!
SPIRALBOHRER




Parat erfindet sich neu

Beim renommierten Hersteller von Werkzeugkoffern und -taschen bricht ein neues Kapitel in der Unter-
nehmensgeschichte an: Mit einem Relaunch der Marke inklusive neuem Erscheinungsbild und Marken-
claim geht eine markante Veranderung der Unternehmensstruktur einher. Der bisher als Geschaftsbe-
reich agierende Teil der Parat-Gruppe wird eigensténdig. Uber die Veranderungen und Chancen, die in
der neuen Konstellation liegen, sprachen wir mit dem neuen Geschaftsfihrer Christian Wimmer. Dieser
wird in seiner Funktion vom weiteren Geschaftsfihrer Bertram Gob unterstitzt, der ebenfalls seit Jahren
erfolgreich im Koffergeschaft arbeitet.

B - |
|
MR
Auch Sicherheitsleuchten

konnen cool sein.
(Fotos: Parat)
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ProfiBorse: Parat ist eine gut eingefiihrte Marke und
nahezu ein Synonym fiir hochwertigen Werkzeug-
transport. Warum haben Sie sich entschlossen, ein
Re-Branding durchzufiihren?

Wimmer: Auch als gut etablierte Marke muss man
die verschiedensten Entwicklungen in der Branche, bei
den Zielgruppen und im eigenen Unternehmen im
Blick haben und sich immer wieder die Frage stellen,
ob man mit seinem Auftritt, mit seiner Kommunikation
und mit seinen Strukturen noch auf der Hohe der Zeit
ist. Wir alle haben gesehen, welche Veranderungen die
letzten beiden Jahre gebracht haben, als Stichwort sei
nur der massive Digitalisierungsschub angefiihrt.

Der Teamprozess, in dem die jetzt vorgenommen
MaBnahmen entwickelt wurden, wurde aber schon im
Jahr 2020 angestoBen und hatte verschiedene Aus-
gangspunkte, die neben der Frage nach dem ,wo ste-
hen wir" auch beispielsweise eine Zielmarge zur Stei-
gerung der Profitabilitat umfasste.

Eine emotionale Komponente bringen die in Parat-Rot gekleideten Personen: ausdrucksstark,

Beginnen wir mit den sichtbaren Veranderungen —
was sind denn die Modifikationen im Markenauf-
tritt, ein markantes Rot gab es bisher ja schon?

Es bleibt beim Rot, aber es wird noch markanter. Was
bisher im Logo untergebracht war, wird jetzt mit einem
veranderten, auffalligen Farbton fldchig und intensiv
umgesetzt. Das bisherige Logo wird zugunsten einer
reinen Wortmarke aufgegeben. Der Auftritt wird dadurch
deutlich prasenter und eine klare Wahmehmung im
Sinne eines sofort erkennbaren Absenders wird erzielt.

Wir reagieren damit auf die Entwicklung, dass heu-
te eine extrem hohe Zahl von Informationen und Bil-
dern auf uns alle einstrémt und wir erreichen mssen,
darin wahrgenommen zu werden. Dieser Relaunch ist
also unsere Antwort auf den risk of ignorance’, auf die
Gefahr, nicht mehr aufzufallen.

Dabei halten wir an unseren Wurzeln fest, die Wort-
marke und auch die Farbe sind unserer Marke eindeu-
tig zuzuordnen. Denn bei aller Verdnderung geht es

authentisch und echt spiegeln sie die wesentlichen Werte der Marke wider.



natrlich auch darum, die authentische Tradition, die
unsere Marke hat, zu transportieren.

Gehen mit dem Relaunch auch Anderungen in der
Gesamtkommunikation einher, andern sich Kommu-
nikationskanale und -zielgruppen?

Die Kommunikation hat sich in den letzten Jahren
mit einer hohen Dynamik verandert, so dass wir auch
hier selbstversténdlich an einigen Stellschrauben ge-
dreht haben. Generell 3sst sich sagen, dass wir bei der
Ansprache unserer Kundinnen und Kunden emotiona-
ler auftreten werden. Das zeigt sich sowohl in der
Bildsprache, die von der produktbezogenen, techni-
schen Ausrichtung abriickt und Personen einbindet.
Zusammen mit dem neuen, zentralen Claim ,MEIN
KOFFER —immer parat’ wird schnell deutlich, dass wir
die technischen Vorteile, die unsere Produkte haben,
nach wie vor herausstellen, das aber mit einer person-
lichen Ansprache verbinden, die uns nicht nur zu einer
technisch innovativen Marke macht, sondern auch
verstarkt zu einer sympathischen.

Damit geht einher, dass wir starker als bislang auch
die Anwenderinnen und Anwender in den Blick neh-
men und diese direkt ansprechen, um die Marke be-
kannter zu machen und dadurch Nachfrage im Handel
zu generieren. Und weil die Zielgruppen inzwischen
sehr stark auf digitalen Kanalen unterwegs sind, geht
es primar um digitale Sichtbarkeit — verbunden, neben
den eigenen Kanalen, mit den Aktivitaten unserer Han-
delspartner.

Neben dem Auftritt andert sich auch die Organisa-
tionsstruktur, der bisherige Geschaftsbereich wird zu

einem eigenstandigen Unternehmen. Warum erfolgt
diese Aufteilung und welche Vorteile sehen Sie durch
diese Veranderung?

In der bisherigen Konstellation waren wir ein Teil
einer Unternehmensgruppe, die den Hauptumsatz im
OEM-Geschéft erwirtschaftet. Produziert werden groB3-
flachige Kunststoffteile fiir namhafte Hersteller in der
Nutzfahrzeug-, Baumaschi-
nen- und Caravan-Industrie.

Das ist im Vergleich zum
Werkzeughandel ein kom-
plett anderer Markt. Mit der
Zeit und dem Wachstum
beider Bereiche haben wir
immer &fter bemerkt, dass
beide Geschéftsbereiche nur
noch schwer unter einem Unternehmensdach zielfiih-
rend kombinierbar sind. Einmal liefern wir ein komplett
fertiges Markenprodukt und auf der anderen Seite sind
wir Systemlieferant fiir spezifische Kundenanforderun-
gen. Das heiBt das Marketing und die Vertriebsstrate-
gie sind komplett unterschiedlich.

Gerade in einem Endkundengeschaft muss man
schnell und flexibel reagieren kdnnen. Das haben wir
nun flir die Marke Parat geschaffen, weil wir uns als
eigenstandiges Unternehmen voll und ganz auf das
konzentrieren kénnen, was fiir eine erfolgreiche Markt-
bearbeitung als Hersteller von Markenprodukten mit
einem mehrstufigen Vertrieb notwendig ist. Ubrigens
ging der Impuls fiir die Abspaltung des Unternehmens-
bereiches aus dem bereits erwahnten Teamprozess
hervor, da auch im operativen Geschéft schnelles und
flexibles Handeln notig ist.

Das neue Logo — Rot garantiert,
nicht tibersehen zu werden.

Parat hat sich eine neue Bildsprache gegeben
und macht die Marke emotionaler.

Wird es durch die veranderte Struktur auch strate-
gische Anderungen beispielsweise im Hinblick auf
Produkt- und Sortimentsentwicklung oder auch den
Vertrieb geben?

Gerade die Produktentwicklung ist ein sehr gutes
Beispiel fur die Vorteile, die die Eigenstandigkeit bringt.
Im Bereich des Produktmanagements haben wir eine
neue Position in unserer Struktur geschaffen, die als
Bindeglied zwischen Entwicklung, Produktion und
Vertrieb fungiert. Dadurch lassen sich Entwicklungen
schneller vorantreiben und diese auch noch starker an
die Bedrfnisse des Marktes anpassen. Auch dieser
Punkt ist, als drittes entscheidendes Ergebnis, im Rah-
men des Teamprozesses herausgearbeitet worden: die
Stérkung der Innovationskraft der Marke Parat und die
Positionierung als Innovationsflhrer.

Um die Produktentwicklung zu unterstitzen, haben

wir eine Community von Anwenderinnen und Anwen-
dern aufgebaut, die uns ihr Feedback auf Produkte und
Prototypen gibt. Durch unsere Unabhéngigkeit und
damit frei gewordenen Ka-
pazitdten im Marketing
kénnen wir die Interaktion
mit der Community deutlich
intensivieren — ein weiterer
Vorteil.

Und, um noch einen Vor-
teil zu nennen, koénnen wir
unsere Vertriebsmannschaft
in den eigenstandigen Strukturen weiter ausbauen und
an die Branchennotwendigkeiten anpassen — etwas,
das bislang in dem OEM-betonten Geschaftsmodell
der groBen Gruppe ebenfalls schwieriger war.

Insgesamt werden wir durch die neue Konstellation
deutlich agiler und flexibler, verfligen tber kurze und
marktorientierte Entscheidungswege und kénnen uns
zukiinftig viel differenzierter einzelnen Marktsegmen-
ten widmen.

Wie wirken sich diese Veranderungen auf den Han-
delspartner aus — womit muss er rechnen, was darf
er erwarten?

Bei allen Veranderungen halten wir klar an der kon-
sequenten Orientierung auf den Fachhandel als Ver-
triebskanal fest. Das konnen fiir einzelne Sortiments-
bereiche unterschiedliche Kanéle sein. So missen
unsere Produkte beispielsweise fir den didaktischen
Einsatz in Schulen oder auch die Spezialkoffer fiir Kom-
munen etc. {ber andere Handelshereiche verkauft
werden als die klassischen Werkzeugkoffer und -ta-
schen. Aber immer bleibt es der Fachhandel. Und der
darf durch unsere verstérkten Kommunikationsaktivi-
taten in Richtung Anwender damit rechnen, dass wir
fiir ihn eine Nachfrage erzeugen.

Aus unserer Sicht entsteht hier eine echte Win-
win-Situation. Wie dies im Einzelnen umgesetzt und
wie der Handel zukiinftig partnerschaftlich unter-
stlitzt wird, daflir befinden wir uns aktuell in der
Detailplanung. |

Die Geschaftsfiihrer der jetzt eigenstandigen Marke
Parat: Christian Wimmer und Bertram Goéb
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GroBtmagliche
Teilnahmepotenziale sichern

Nachdem die pandemische Lage sich weltweit schon vor dem Jahreswechsel weiterhin dynamisch ent-
wickelte und klar wurde, dass im Marz insbesondere fiir wichtige asiatische Uberseemérkte strenge Rei-
serestriktionen herrschen wirden, entscheid sich die Koelnmesse gemeinsam mit den Verbanden und
Ausstellern fir eine einmalige Verschiebung der Internationalen Eisenwarenmesse auf den 25. bis 28.

September 2022.

LUnser Anspruch als weltweite Leitmesse der Hart-
warenbranche ist es, einen mdglichst vollstandigen
Uberblick iber den globalen Markt zu geben und An-
bieter und Einkdufer aus aller Welt zusammenzubrin-
gen. Auf dieser Basis haben wir gemeinsam mit den
Verbanden und Ausstellern entschieden, die Internati-
onale Eisenwarenmesse statt wie geplant vom 6. bis
9. Marz 2022 vom 25. bis 28. September 2022 abzu-
halten,” verkiindete Koelnmesse-Geschaftsfiihrer
Oliver Frese Anfang Dezember.

Das sich daraus ergebende Szenario sieht der Ver-
anstalter fiir alle Beteiligten als eine Win-Win-Situati-
on: Die Aussteller kénnen mit langerer Vorlaufzeit fiir
den September planen und sich auf eine gewohnt in-
ternationale Besucherschaft auch aus Asien freuen.
Besucher erwartet ein renommiertes Teilnehmerfeld
sowie ein attraktives Eventprogramm mit hoher Betei-
ligung durch ausstellende Unternehmen. Die einmalige
Verschiebung in den Herbst ermégliche gréBtmaogliche
Teilnahmepotenziale auf Aussteller- und Besucherseite
insbesondere mit Blick auf asiatische Absatz- und Her-
stellermarkte.

, Wir haben in diesem Herbst unter anderem mit der
Erndhrungsmesse Anuga und der Internationalen
Dental-Schau (IDS) bewiesen, dass Fachmessen mit
dem Hygiene- und Sicherheitskonzept der Koelnmesse
auch auf internationalem Niveau wieder méglich und
fiir alle sicher durchzufiihren sind. Mehr noch: Unsere
Kunden waren hochzufrieden mit den Geschaftstatig-
keiten auf diesen Veranstaltungen,” fihrte Oliver Fre-
se aus. ,Es missen aber auch gewisse branchenspe-
zifische Rahmenbedingungen gegeben sein, um die
volle Power des personlichen Austauschs auf einer
internationalen Leistungsschau auf die StraBe zu brin-
gen. Im Falle der Internationalen Eisenwarenmesse
wird diese Power durch die Teilnahme des asiatischen
Marktes im September deutlich groBer ausfallen kon-
nen als im kommenden Marz.”

Der Dresscode diirfte ein anderer sein: Die Internationale
Eisenwarenmesse findet in diesem Jahr Ende September
statt, Sommerfeeling in Koln inklusive.

Warenwirtschaft
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Der asiatische Hersteller- und Absatzmarkt nimmt
in der Hartwarenbranche einen hohen Status ein. Vie-
le asiatische Lander hatten zum Zeitpunkt der Ent-
scheidung Deutschland und groBe Teile Europas ange-
sichts tendenziell hoher Inzidenzen wieder als Risiko-
gebiet identifiziert, das Reisen aus diesen Landern
wiirde, so die sich bestdtigende Einschatzung des
Veranstalters, bis ins Frihjahr hinein schwer moglich
sein. Basierend auf den Erfahrungen aus 2021 und mit
Fortschreiten der globalen Impfkampagne sollte sich,
so die Annahme, die Situation im September 2022
vollkommen anders darstellen.

Die Entscheidung fiir die Verschiebung der Interna-
tionalen Eisenwarenmesse fiel demnach unabhéngig
von der Situation anderer Friihjahrsmessen im Portfo-
lio der Koelnmesse, bei denen sich Aussteller- und
Besucherstruktur teils erheblich unterscheiden.

VOLLER RUCKHALT DER BRANCHE

,Die Branche braucht eine starke Internationale
Eisenwarenmesse, um langfristig erfolgreich Geschaf-

te machen zu konnen,” kommentierte Wolfgang J.
Kirchhoff, Vorsitzender des Fachbeirats und Geschéfts-
fiilhrer Witte Tools. ,Wenn die Gegebenheiten dafir
2022 im September besser sind als zum gewohnten
Termin im Marz, dann ist die Verschiebung fiir die
Branche und die Messe die einzig logische und richtige
Entscheidung.”

,Die deutsche Werkzeugindustrie ist stark export-
orientiert. Wir brauchen deshalb eine international
breit besuchte Internationale Eisenwarenmesse und
wir sind zuversichtlich, mit der Verschiebung dieses Ziel
zu erreichen,” &uBerte sich Stefan Horst, Geschéfts-
fiihrer des Fachverbandes Werkzeug Industrie bezlig-
lich der Verschiebung.

MARZ-VERANSTALTUNG KEINE BLAUPAUSE

Lange geplant und damit bereits in den Startlochern
stehen jetzt schon hochkaratige informative Sonder-
schauen und Themenplattformen wie die eCommerce
area, die Losungen und Strategien fiir den Handel im
Bereich Payment, Shopsysteme, ERP, Hosting, Search




Engine Optimization sowie Multichannel prasentiert.
Auch die digitale Erweiterung Eisenwarenmesse@
home wird im September angeboten. , Dennoch wol-
len wir die bisherigen Planungen fiir den Mérz nicht
nur eins zu eins auf den September dibertragen: Dafiir
dreht sich die Welt einfach zu schnell,” kiindigte
Matthias Becker, Director der Internationalen Eisenwa-
renmesse, an. , Wir werden uns die Themen ansehen,
die der Branche derzeit unter den Nageln brennen und
unsere Planungen  selbstverstandlich dahingehend
anpassen.”

Von Matthias Becker wollten wir noch Antworten
auf einige Details rund um die Verschiebung erhalten
und haben nachgefragt:

ProfiBorse: Ergab sich der letzte Ausschlag fiir die
Verschiebung durch die Riickmeldung potenzieller
Besucher oder durch die Aussteller?

Becker: Bei den Ausstellern war auf jeden Fall groBe
Verunsicherung zu splren hinsichtlich des Marz-Ter-
mins und die Mdglichkeit der Verschiebung wurde
deutlich begriift. Auf der Besucherseite wurden uns
gegentiber weniger Bedenken geduBert. Fakt ist aber,
dass aufgrund starker Reisebeschrankungen fir den

Matthias Becker, Director der Internationalen
Eisenwarenmesse. (Fotos: Koelnmesse)

asiatischen und US-amerikanischen Markt mit einge-
schrankter Teilnahme aus diesen wichtigen Absatz-
und Herstellermarkten zu rechnen war. Da sieht es flir
September jetzt deutlich besser aus.

Wie fallen die Reaktionen auf die Verschiebung von
Besucherseite und von Ausstellerseite aus?

Grundsatzlich positiv, weil darin groBe Chancen
gesehen werden, den Motor endgliltig wieder anzu-
werfen. Allerdings bergen Verschiebungen von seit
langem gesetzten Terminen immer das Potential mit
anderen Ereignissen zu kollidieren: Fiir einige der Aus-
steller wird es mit der Automechanika und der Batimat
in enger zeitlicher Nahe ein ,heiBer Herbst'. Auch das
jldische Neujahrsfest liegt parallel zum Messezeit-
raum. Leider lieBen die Kapazitdten unseres Messege-
ldndes aber keine andere Maglichkeit zu.

Warum war ein Ausfall der 2022er-Veranstaltung
keine Alternative?

Das Zeichen aus der Branche war ganz klar: Wir
brauchen zeitnah eine starke Internationale Eisenwa-
renmesse.

Ein digitales Format scheint, bei dem Votum fiir eine
Prasenzmesse noch im Jahr 2022, von den Ausstel-
lern nicht als Alternative gesehen zu werden, wel-
cher Stellenwert wird einem solchen Format zuge-
schrieben, einerseits von Ausstellern/Besuchern,
andererseits vom Messeveranstalter?

Ich denke, wir alle erleben gerade eine gewisse
.Digital-Midigkeit”: Nach zwei Jahren, in denen wir
versucht haben, online zu kompensieren, was offline
nicht geht —und zwar privat wie dienstlich — geht die
Tendenz jetzt eher wieder zur sicheren, personlichen
Begegnung. Als Veranstalter nehmen wir das Feed-
back auf die gamescom und die dmexco, die zuletzt
zweimal rein digital stattgefunden haben, sehr ernst:
Selbst diese zu 100 Prozent digital affinen Branchen
melden uns zurtick, dass das physische Event durch
nichts zu ersetzen ist. Also setzen wir auf digitale Tools
als Ergdnzung, aber nicht als Ersatz fiir die Veranstal-
tung vor Ort.

Fir die Veranstaltung im Marz hatten verschiedene,
auch namhafte Marken keine Prasenz vorgesehen.
Andert sich dies durch den veranderten Termin und
kommen Aussteller deshalb zuriick?

Wir rechnen fest mit der Riickkehr der Marken, die
uns aufgrund der Unsicherheit bezliglich des Termins
im Marz abgesagt haben.

Gibt es Tendenzen bei Ausstellern, Verbanden und
Besuchern (und der Messe), grundsatzlich einen
Termin im September fiir die Eisenwarenmesse zu
etablieren —welche Vor- und Nachteile hatte das aus
Ihrer Sicht?

Nein, die Verschiebung ist einmalig und wir gehen
danach zurlick in den alten Turnus. Der Termin im Marz
ist fiir die Branche in ,normalen” Zeiten gesetzt und
unumstritten. |
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Digitale Mitarbeiterfindung

Glaubt man Umfragen, so fehlen in Deutschland aktuell Hunderttausende von Fachkraften. Diesen Man-
gel mithilfe zielgerichteter Online- und Social Media-Kampagnen zu verbessern, ist das Geschaftsmodell
des neu gegrindeten Dienstleisters mission personal in MUnster. Im Gesprach berichten die Grinder
Marvin Staufenberg und Tim Haver, warum Unternehmen eine Arbeitgebermarke sein missen und wa-
rum man das eigene Image unbedingt im Internet Gberprifen muss.

Profiborse: Herr Staufenberg, Herr Haver, viele Bran-
chen klagen, dass sie keine geeigneten Mitarbeiten-
den finden. Woran liegt das aus lhrer Sicht?

Staufenberg: Ich glaube, die Griinde fiir zu wenige
Bewerberinnen und Bewerber, aber auch fiir zu weni-
ge Auszubildende sind bei jedem Unternehmen anders
gelagert. Es kann die Medienauswahl bei der Anspra-
che, es kann die falsche Art und Weise der Zielgrup-
penansprache, es konnen aber auch Bewertungen des
Unternehmens im Internet sein. Sehr wichtig ist oft das
Nichtvorhandensein einer Arbeitgebermarke. Das
heiBt: Haufig ist nicht zu erkennen, fur welche Werte
ein Unternehmen steht und wieso es sich fiir einen
Mitarbeitenden lohnt, hier zu arbeiten. Unserer Erfah-
rung nach kommt héufig alles zusammen.

Sie sagen, Sie kdnnen mit lhrer Dienstleistung hel-
fen, die Personalgewinnung zu verbessern. Was tun
Sie?

Haver: Am Anfang eines Kontakts mit uns steht
immer ein unverbindliches Strategiegesprach. Dabei
analysieren wir, welche bisherigen Wege im Recruiting
nicht oder schon gut funktioniert haben und was die
aktuellen Ziele sind. Geht es bei einem Projekt um den
Aufbau einer Arbeitgebermarke, um die Besetzung
diverser Jobs oder beides? Basierend auf den Ergeb-
nissen ktimmern wir uns dann um die Umsetzung einer
Online-Kampagne und um die Schaltung entsprechen-
der Beitrdge auf digitalen Kandlen wie zum Beispiel
Facebook, Instagram oder Linkedin.

Mitarbeitersuche (iber Online-Medien ist fiir viele
Unternehmen noch ein unbekanntes Feld. Warum
soll sie erfolgreicher sein als bisheriger Methoden?

Staufenberg: Heutige Analysen zeigen, dass die
Mehrzahl der Arbeitnehmenden nicht aktiv nach einem
Job sucht und sich daher auch nicht aktiv bewirbt. Das
gilt auch dann, wenn sie latent wechselwillig oder
unzufrieden im bisherigen Umfeld sind. 80 Prozent der
Bewerberinnen und Bewerber suchen passiv nach ei-
nem neuen Job. Die Erwartung potenzieller Jobwechs-

Uber mission personal

Die Griinder von mission personal in Miinster:
Marvin Staufenberg ...

lerinnen und Jobwechsler ist also, dass sie direkt an-
gesprochen und aktiv auf eine Jobmdglichkeit hinge-
wiesen werden. Soziale Medien sind dafiir optimal,
denn die Menschen sind hier bewusst unterwegs,
neugierig und daher offen fiir tibermittelte Angebote.
Ein wichtiger Vorteil der sozialen Medien ist sicherlich
auch die gezielte Ansprache. Mithilfe der Benutzerin-
nen- und Benutzer-Profile 1asst sich genau festlegen,
an wen eine Stellenanzeige ausgespielt werden soll.
Reichweitenverluste lassen sich dadurch reduzieren
und Budgets sehr genau planen.

HeiBt das, klassische Print-Anzeigen haben keinen
Nutzen mehr?

Haver: Das ist zu pauschal und hangt vom jeweili-
gen Fall ab. Wichtig ist aus unserer Sicht: Nutzt man
klassische Formate, sollten diese unbedingt online
verknUpft sein. Sieht man zuhause oder in Bus oder
Bahn eine Jobanzeige, die spannend klingt, muss der
Bewerbungsprozess schnell und unkompliziert méglich
sein. Hierflir eignen sich mobil-optimierte Kandle, die
mit wenigen Klicks eine Bewerbung mdglich machen.

mission personal wurde von Marvin Staufenberg und Tim Haver gegriindet. Die beiden Onlinemar-
keting-Profis waren zuvor am Aufbau einer der groBten Recruiting-Agentur fiir Backereien in Deutsch-
land beteiligt und fiihrten tiber 600 Kampagnen von 120 Kundinnen zum Erfolg. Zahlreiche Mitar-
beitende konnten gefunden und langfristig eingestellt werden. Zu den heutigen Kundinnen der
Agentur gehéren auch Unternehmen des Produktionsverbindungshandels.
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... und Tim Haver. (Fotos: mission personal)

Weitere Unterlagen sollten erst im Nachgang erfragt
werden. Einen aktuellen Lebenslauf als PDF haben die
wenigsten Menschen auf dem Smartphone dabei.

Bekanntheit im Netz scheint fiir die digitale Mitar-
beitergewinnung sehr wichtig zu sein. Was kénnen
Unternehmen hier tun?

Staufenberg: Das Stichwort lautet: Auf allen Kandlen
sichtbar sein, auf denen Sie potenzielle Mitarbeitende
vermuten. Ebay, Kleinanzeigen, lokale Facebook-Grup-
pen, Instagram oder TikTok — je mehr ,K6der" Sie aus-
legen, desto schneller kommen Sie zum Erfolg. Beim
Auftritt in der Offentlichkeit gilt zudem: Emotionen ver-
kaufen sich auf Social Media besser als Produkte. Es ist
darum sinnvoll, Mitarbeitende vorzustellen und spre-
chen zu lassen. Zudem sollte ein gutes Arbeitgeberima-
ge transportiert werden. Es muss sichtbar werden, was
Sie als guten Arbeitgeber auszeichnet. Ein Personalrabatt
als ,Vorteil” reicht einfach nicht mehr aus. Worthiilsen
wie ,angemessenes Gehalt” oder ,moderner Arbeits-
platz” sind zudem eher kontraproduktiv.

Haver: Wichtig ist auch das vorhandene Image im
Netz. Welche Bewertungen liegen Uber Sie auf kunu-
nu.com vor? Oder auf Google MyBusiness? Gehen Sie
sachlich und konstruktiv auf negative Bewertungen ein
und geloben Sie Besserung bei Kritik. Fordern Sie Mit-
arbeitende auf, Sie aktiv (positiv) zu bewerten. W

= e, (=]

ﬁ."i

https://mission-personal.de



Konzentration aufs
Plattformgeschaft

Im Jahr 2000 in MUinchen gegriindet, etablierte sich Mercateo schnell
als B2B-Marktplatz, auf dem Einkaufer aus Unternehmen aller Gro-
Benordnungen ihren Bedarf bei Anbietern aller Branchen decken
konnten. Immer wieder stellte das Unternehmen fest, wie wichtig
persdnliche Beziehungen im Geschaftsleben sind — nicht nur analoge,
sondern auch digitale. Aber es gab keine geeignete Onlineplattform
dafir. Die Idee des B2B-Netzwerks Unite war geboren, das seit 2017
Anbieter und Einkaufer digital miteinander vernetzt. Jetzt vereint
das Unternehmen beide Geschaftsmodelle unter der Marke Unite.

Warum Unite? , Kurz gesagt, sind
wir aus der Mercateo Positionierung
als reiner B2B-Marktplatz herausge-
wachsen. Da wir unser Unite Netz-
werk und unsere Plattformlésungen
weiterentwickelt haben, ist es an der
Zeit, sie zusammenzufiihren”, erklart
Unite Geschaftsfiihrer Lars Schade.
,Das bedeutet, dass wir das Angebot
besser auf die Nachfrage abstimmen
und Innovationen in der Lieferkette
vorantreiben kénnen. Davon profitie-
ren beide gleichermaBen, Anbieter
und Einkdufer.” In den letzten zwei Jahrzehnten ist das
Unternehmen sehr stark gewachsen. , Jetzt ist die Zeit
reif, das bisherige Marktplatz-Modell in die Ubergreifen-
de Unite Plattform zu integrieren. So kdnnen wir unse-
ren Mehrwert noch klarer vermitteln”, erklart Schade.

Doch Mercateo wird noch nicht ganzlich von der
Bildfléche verschwinden. Eine Zeit lang werde es noch
mercateo.com geben. Die Beschaffungsplattform heifit
nun Mercateo Procurement Portal und der B2B-Markt-
platz wird zum Spotmarket mit tiber 23 Millionen Pro-
dukten fiir tagliche Geschéfts- und Ad-hoc-Bedarfe.

Lars Schade sieht die Neupositionierung als groBe
Chance. Kunden mdchten online einkaufen, also miissen
Handler online prasent sein. Um dabei nicht die vielleicht

besteht. Es symbolisiert Gegen-
seitigkeit, Einkaufer und Anbieter
zu ihrem gegenseitigen Nutzen
zusammenzubringen.

Das neue Unite Logo ahnelt
einem Pluszeichen, das aus dem
l Buchstaben ,U" wie , Unite”

A2

Unite Geschéftsfiihrer Lars Schade
spricht iber die Griinde, warum Unite
sich als Marke neu positioniert.

tber Jahre gepflegte persénliche
Beziehung gegen eine anonyme
Klick-und-weg-Beziehung zu tau-
schen, erhalten Handlern mit Unite
die Mdglichkeit, personliche Abspra-
chen, Beratungsangebote, Konditio-
nen und direkte Kontakte individuell
abzubilden. Wenn jemand seinen
Lieferanten des Vertrauens auf Unite
vermisst, kann er ihn einfach einladen und umgekehrt
—wer Kunden mitbringen will, kann das jederzeit tun.

,Wir haben mit der neuen Marke Unite die Moglich-
keit, diese Idee des Netzwerkens noch stérker herauszu-
arbeiten”, ist sich Lars Schade sicher. Wichtig ist fur ihn,
und das merkt er immer wieder in seinen Gesprachen
mit Verkaufenden, dass sie die Mdglichkeiten der Platt-
form nutzen und diese dann in die eigene E-Commerce-
Strategie einbauen. , Wir stellen immer wieder fest, dass
sich gerade mittelstandische Handler noch in der Phase
des Probierens befinden und nicht immer schon eine
Strategie im Bereich des E-Commerce haben”, berichtet
Schade und erzahlt von Beispielen, wie auch kleine
Handler auf Unite zu den Hauptansprechpartnem in
Sachen Werkzeug oder C-Teile fiir groBe produzierende
Unternehmen wurden, weil sie sich strategisch entspre-
chend aufgestellt haben. Auch dabei, das merkt er an,
ist Unite aktiv und berdt diese Unternehmen bei dieser
strategischen Ausrichtung. , Wir begleiten Verkaufende,
die auf Unite aktiv werden oder auch schon sind, inten-
siv, bieten beispielsweise Webinare und auch personli-
che Beratungen.”

Entscheidend ist fur Lars Schade der Mehrwert, den
Unite flir Verkaufende wie fir Einkaufende generiert; Ein
Netzwerk aufzubauen, bei dem persénliche Beziehun-
gen das verbindende Element sind. |

Die neue Website unite.eu bietet Informationen
rund um Unite. (Fotos/Abb.: Unite)
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Analytischer Blick auf Werbung

Das Institut fir Handelsforschung in KéIn (IFH K&In) bietet einen neuen Service: Mit IFH Media Analytics
nehmen die Handelsexperten die Werbeaktivitaten von Handelshausern, auch des PVH, in den Blick,
durchleuchten den Ist-Zustand und geben Hinweise auf alternative Méglichkeiten. Uber den Service und
die Notwendigkeit der Werbung sprachen wir mit Andreas Riekoétter, Leiter IFH Media Analytics.

ProfiBorse: Worum geht es bei IFH Media Analytics
— um das, was im weitesten Sinne klassische Werbung
ist, oder geht die Analyse und Empfehlung dartiber
hinaus?

Riekotter: Da ware zunachst zu klaren, was unter
klassischer Werbung verstanden wird. Urspringlich ist
die Trennlinie hier stets zwischen analoger Werbung
(also Print, TV, Radio, Plakatwerbung) und digitaler Wer-
bung gezogen worden. Heutzutage wiirde ich das digi-
tale Spektrum nicht mehr pauschal zur neuen Werbe-
form zahlen, da es zum absoluten Standard gehdrt,
online zu werben —es gibt allerdings fortlaufend immer
neue Kommunikationsmdglichkeiten und Plattformen,
deren Nutzung und Wirkung immer wieder neu zu be-
werten sind. Bei IFH Media Analytics betrachten wir das
gesamte Spektrum der Angebotskommunikation —von
Print (iber Digital bis hin zu Social Media oder auch
Out-of-Home und Below-the-Line-Marketing. Es geht
um crossmediale Erreichbarkeit, Nutzung und Wirkung.

Wie intensiv muss ein Handelsunternehmen, zum
Beispiel ein klassischer Produktionsverbindungshénd-
ler (PVH), der ausschlieBlich im B2B-Segment agiert,
denn heute werben — kommt er noch mit dem Kata-
log des Einkaufsverbandes, ggf. digital als PDF, aus?

Die Mechanismen und Fragestellungen im Marketing
sind grundsétzlich immer dieselben — unabhangig da-
von, ob wir uns im B2C- oder B2B-Segment befinden.
Am Anfang stellt sich immer die Frage nach der Ziel-
gruppe, deren Erreichbarkeit und der Wahmehmung
des eigenen Unternehmens bzw. den individuellen
Leistungen und Produkten. Wettbewerbsstruktur, Ein-
kaufspolitik und technische Entwicklung bedingen und

DIGITALE SERVICES: KUNDENERWARTUNG IM ZEITVERGLEICH

empfehlen den Aktionsradius im PVH-Marketing und
fiihren dazu, dass weitaus mehr getan werden muss,
als einen Einkaufskatalog zu prasentieren. Fir den PVH
geht es darum, den Mehrwert seiner Dienstleistung
herauszuheben, d.h. exzellenten Service, Beratung und
Unterstiitzung bei der Digitalisie-
rung voranzutreiben. Es gilt, proaktiv
im Vergleich zum Direktvertrieb und
alternativen  Online-Marktplatzen
den durch den PVH-Handel gene-
rierten Zusatznutzen zu bewerben.

-

Wie wichtig ist die eigenstandige,
authentische Werbung fiir den
PVH oder reicht es, Werbemal3-
nahmen von Lieferanten mit dem
Hinweis auf die ,Bezugsquelle”
umzusetzen?

Das reicht nattirlich nicht aus!
Dies wiirde dem Direktvertrieb, alter-
nativen Marktplatzen oder Online-
Shops in die Karten spielen, da die
Stérken des PVH auBen vor gelassen wiirden. Die Be-
deutung des PVH fiir den Vertrieb ist aus Hersteller- und
Kundensicht hoch. Dass dies auch so bleibt, erfordert
eine Bewerbung des PVH-Vertriebkanals und den damit
verbundenen Vorteilen im Vergleich zu den alternativen
Vertriebswegen. An dieser Stelle geht es weniger um das
Produktangebot, als vielmehr um die Dienstleistung des
PVH.

Wie lauft ein IFH-AdCheck ab, wie viel Aufwand be-
deutet das fiir das Unternehmen, das gecheckt wird?

[ ZHH
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Die Erwartungshaltungen an den PVH — die erbrachten Services gilt es zu bewerben.
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Andreas Riekotter, Leiter IFH
Media Analytics. (Fotos: IFH K6ln)

Bei unserem IFH AdCheck-Tool handelt es sich um
eine standardisierte Abfrage zu werberelevanten The-
menfeldern wie Werbeorganisation, Werbeplanung,
Werbeerfolgskontrolle und der Zielgruppenansprache.
Die insbesondere an KMU gerichtete Befragung zeigt in
einem ersten Schritt auf wie das
eigene Unternehmen in  Sachen
Werbung aufgestellt ist und welche
mdglichen Potenziale noch vorhan-
den waren. Fiir das Ausflillen bend-
tigt man nur etwa 10 Minuten und
hat dann schon eine erste Analyse
des individuellen Werbeauftritts.

Beinhaltet der Check auch klare
Empfehlungen bspw. zu Kommu-
nikationskanalen, die bespielt und
Inhalten, die transportiert werden
sollten?

Der IFH AdCheck hinterfragt die
Aktivitaten zu den Themenfeldern,
liefert alternative Ansdtze und zeigt
insofern ein breites Spektrum alternativer Moglichkeiten
auf. Da die Marketingstrategie an den individuellen Be-
diirfnissen und Rahmenbedingungen ausgerichtet wer-
den muss, kann hier jedoch keine pauschale Empfehlung
zu konkreten Mediaplanen abgegeben werden. Hierzu
miissten die jeweilige Branche, die Zielgruppe, der Wett-
bewerb etc. analysiert und entsprechende Strategien
abgeleitet werden. Dies ist nur im Rahmen einer indivi-
duellen Beratung mdglich. Die Teilnehmenden an der
Befragung erhalten aber eine Gesamtbewertung der
Werbeaktivitaten und des méglichen Potenzials in Form
eines kompakten Ergebnisberichts um im Zuge eines
ersten Impulses sich selbst besser reflektieren zu kdnnen.

Wie und wo werben Sie fiir IFH Media Analytics —und
warum?

IFH Media Aanalytics befasst sich mit werblichen
Fragestellungen im Handel. Insofern ist es auch nahlie-
gend, dass wir Uberall da prasent sind, wo wir auf un-
sere Zielgruppen treffen. Das sind vor allem nattirlich
Handler (stationar und online), aber auch Dienstleister
der unterschiedlichen Mediengattungen, Agenturen und
Verbdnde. Sie alle umgibt dieselbe Frage nach einer
optimalen Aussteuerung der werblichen Aktivitaten, bei
der wir gerne unterstiitzen! |

Hier geht es zum
IFH AdCheck-Tool:
tinyurl.com/2p87khfe



Weiter auf Expansionskurs

Das Handelshaus Krapp mit zentralem Sitz in Lohne feiert Jubildum. ,,Innovation hat Tradition” ist dabei
nicht nur das Motto fir das Jubildumsjahr 2022, sondern wird seit 125 Jahren gelebt. Innovation und
standige Weiterentwicklung sind tief in den Grundgedanken des Traditionsunternehmens verankert.

Im Jahre 1897 wurde die heutige Unternehmens-
gruppe gegriindet, als Goldschmied Clemens-Heinrich
Krapp gemeinsam mit Ehefrau Anna eine Werkstatt mit
Ladengeschafft in Steinfeld er6ffnete. Ausgehend von
diesem regionalen Handelsgeschaft hat sich Krapp zum
heutigen bundesweiten Anbieter fiir Bau und Industrie
entwickelt. Krapp zahlt nach eigenen Angaben zu
Deutschlands Marktfiihrern im Bereich Bauelemente.

Dies gelang durch die konsequente und zukunftsori-
entierte Ausrichtung des Unternehmens seit Beginn an.
Technische Entwicklungen oder Verénderungen der
Kundenstrukturen sind in allen Zeiten Herausforderun-
gen gewesen. Krapp hat es geschafft, sich auf die Erfor-
dernisse des Marktes einzustellen. Mit der Umstellung
auf den GroBhandel hat das Handelshaus dies unter
Beweis gestellt und sich zukunftsfahig aufgestellt. Das
Jahresmotto , Innovation hat Tradition” soll diese viel-
faltigen Prozesse ausdriicken.

Erfolgreich aufgestellt ist Krapp heute in den drei
Geschéftsfeldern  Handel, Bauprojekte und Service.
Krapp will die Marktfiihrerschaft zukiinftig noch weiter
ausbauen. Mit der Ausweitung des Dienstleistungssek-
tors setzt Krapp klare Akzente hin zu der direkten und
spezialisierten Ansprache der Kunden. Das Unterneh-
men bietet umfassenden Service nicht nur regional,
sondern in ganz Deutschland. Neben der Montage
kiimmert sich das Fachpersonal auch um den Service
nach dem Einbau wie Wartung oder Reparatur. , Verkauf
konnen viele. Wir bieten auch die Dienstleistung fiir die
volle Lebenszeit des Produktes”, so die Geschaftsfiihrer
Roland Krapp und Sascha Heil.

Dabei setzt das Unternehmen auf die Digitalisierung
und geht mit der Modernisierung der Kommunikations-

wege sowie der Ausstattung der Techniker einen weite-
ren Schritt Richtung Zukunft. Dem Kunden werden
Onlineplattformen flir Planung, Angebotserstellung und
Produktbestellung zur Verfigung gestellt.

QUALIFIZIERUNG DER
MITARBEITENDEN IM FOKUS

Wie zuvor sollen auch in den néchsten Jahren flache
Hierarchien und moderne Fiihrungsstrukturen fiir die
innovative Ausrichtung des Unternehmens Krapp sor-
gen. Der Anspruch von Krapp ist es zudem, die mittler-
weile 600 (2018: 500) Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
zu den Besten in Ihrem Bereich zu entwickeln. Das
Krapp-Karrierezentrum bietet allen Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern die passenden Mdglichkeiten, sich intern
wie auch extern sowohl fachlich als auch personlich
weiterzuentwickeln. Die Entwicklung der Mitarbeiteran-
zahl zeigt, Krapp ist als attraktiver Arbeitgeber erfolg-
reich auf dem Arbeitsmarkt unterwegs.

In den letzten Jahren hat Krapp mehrere Standorte
hinzugewonnen und in die Unternehmensgruppe in-
tegriert. Krapp ist an 19 Standorten (2018: 11 Stand-
orte) bundesweit vor Ort und geht weiterhin den Weg
in Richtung Wachstum. Erfolgreich in ganz Deutsch-
land legt das Unternehmen sein Augenmerk vermehrt
auch auf das Ausland und hat den europaischen Markt
genau im Blick. Seit 2021 liefert Krapp mit eigenem
Vertriebsteam auch nach Luxemburg, Belgien und
Frankreich. Mit einem Jahresumsatz Uber 170 Mio.
Euro (2018: 120 Mio. Euro) gehért Krapp nach eigener
Einschdtzung zu den umsatzstérksten Unternehmen
der Branche und kann wie auch in den vorherigen
Jahren eine weitere Umsatzsteigerung im letzten Jahr

125 Jahre Innovationstradition im Riicken und die
Zukunft im Blick: die Krapp-Geschéftsfiihrer Roland
Krapp (li.) und Sascha Heil. (Fotos: Krapp)

verzeichnen. Das Wachstum in den letzten Jahren,
davon ist man bei Krapp (iberzeugt, war eine wichtige
Voraussetzung fir eine in Zukunft starke Leistungsfa-
higkeit in allen Bereichen.

Am Jubildumstag, dem 02. Januar 2022, wurde
zusammen mit der Unternehmerfamilie, der Geschéfts-
leitung sowie Pensionaren ein Gedenkgottesdienst am
Grlindungsort des Unternehmens in Steinfeld gefeiert.
Am 13. und 14. Mai folgt Krapp 360°— Die Messe fiir
Bau und Industriebedarf in Bochum. Diese musste im
Zuge der Pandemie verschoben werden. Eine weitere
Feierlichkeit ist das Jubildumsfest mit allen Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeitern sowie Partnern im Rasta-
Dome in Vechta im Mai dieses Jahres. |

Die Krapp-Geschaftsleitung (v.l.n.r.): Philipp Krapp (Digitalisierung), Kathrin Garwels (Personal), Matthias Wilms (Contolling), Sascha Heil (Geschaftsfiihrer),
Roland Krapp (Geschaftsfiihrender Gesellschafter), Finn Feldmann (Vertrieb), Jana Liibbehusen (Vertrieb) und Christoph Rolfes (Finanzbuchhaltung).
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Die regionale Marke starken

Michael Lehnen stieg vor drei Jahren als geschaftsfiihrender Gesellschafter bei Hees + Peters ein. Der
traditionsreiche Produktionsverbindungshandler kann fur sich eine etablierte Position am Standort Trier
in Anspruch nehmen. Wir wollten vom Quereinsteiger wissen, welchen Kurs er mit seinem Unternehmen

steuert und wo die Reise hingeht.

ProfiBorse: Vorab — wie ist die aktuelle Unterneh-
mensentwicklung, wie beeintrachtigend sind die
MaBnahmen zur Pandemiebekampfung und beglei-
tende wirtschaftliche Effekte?

Lehnen: Natiirlich sptiren wir die Auswirkungen der
Pandemie, aber wir haben uns frih mit den MaBnah-
men zur Aufrechterhaltung des Geschaftsbetriebs, mit
der Verdnderung der Lagerkapazitdten oder auch der
Kundenansprache beschéftigt. So haben wir beispiels-
weise bereits Anfang Marz 2020 50 Laptops gekauft,
um die Mitarbeitenden ins Homeoffice schicken zu
konnen, gleichzeitig haben wir die IT und die Telefon-
anlage dem Stresstest unterzogen, die dezentrale Si-
tuation leisten zu kénnen und entsprechende Verbes-
serungen durchgefiihrt. Parallel haben wir die Min-
Max-Werte fiir kritische Produkte erhdht, um die
Warenverfiigbarkeit, die bis heute angespannt ist, zu
sichern. Und unser AuBendienst hat seine Arbeitswei-
se komplett gedndert: Termine statt Touren ist die
Devise und vieles erfolgt aus dem Homeoffice mit di-
gitalen Kommunikationskanalen. Trotz aller schon friih
getroffenen MaBnahmen mussten wir im April 2020
fiir einige Wochen Kurzarbeit anmelden, weil wir ei-
nerseits eine groBe Abhangigkeit vom Markt im be-
nachbarten Luxemburg haben, das zu dieser Zeit im
Lockdown war, zum anderen in Rheinland-Pfalz auch
der Einzelhandel schlieBen musste.

Trotz allem haben wir im vierten Quartal den ent-
standenen Riickstand aufholen und ein auf den Um-
satz bezogen gutes Jahr 2020 verbuchen kénnen, fiir
2021 kénnen wir nicht zuletzt aufgrund der getroffe-
nen MaBnahmen das beste Geschéftsjahr der Firmen-
geschichte verbuchen und haben, durch die gegebene
Warenver- bzw. Nicht-Verfigbarkeit, eine Bugwelle bei
den Auftrdgen, die wir aktuell abarbeiten.

Und wir haben aus den Monaten der Pandemie
Konsequenzen gezogen: Es gibt jetzt eine Betriebsver-
einbarung, die das Arbeiten im Homeoffice fiir Mitar-
beitende erleichtert. Denn wir haben nicht nur gese-
hen, dass es funktioniert, sondern dass es im Sinne der
Arbeitgeberattraktivitat und aus 6konomisch-Gkologi-
schen Grlinden ausgesprochen sinnvoll ist.

Sie sind 2019 als Gesellschafter bei Hees + Peters
eingestiegen, nun sind die Renditen im Handel
nicht die, die anderenorts zu erzielen sind. Was
reizt Sie an einem stationaren Produktionsverbin-
dungshandel?

Angenehmes Arbeitsumfeld fiir die Mitarbeitenden
— im Zuge der Pandemie wurde die Maglichkeit
des Homeoffice in die Betriebsvereinbarung auf-
genommen.
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Ich muss gestehen, ich habe vor dem Einstieg den
Begriff des Produktionsverbindungshandels nicht de-
finieren konnen. Aber die Aufgabe hat mich gereizt,
mit Hees + Peters eine renommierte Marke in der
Region zu fiihren und zusétzlich das Unternehmen auf
die Rendite ausgerichtet aufstellen zu kénnen. In den
letzten beiden Jahren haben wir systematisch die ein-
zelnen Produktgruppen analysiert, nachdem ich am
Anfang, das muss ich zugeben, tiber die Rendite ein-
zelner Warengruppen doch erschrocken war. Aber, das
habe ich auch gelernt, einige Sortimente miissen sein,
um andere, margentrachtige Produkte verkaufen zu
kénnen. Durch unser Produktgruppencontrollling und
die Analyse der Synergien zwischen den einzelnen
Produktsegmenten sind wir auf einem guten Weg, die
Frage der Rendite in den Griff zu bekommen. Das ist
ja auch eine reizvolle Aufgabe.

Und es gab noch einen Grund, der mich zum Ein-
stieg bewogen hat: Alle Mitarbeitenden, die ich ken-
nengelernt habe, waren hoch motiviert und haben eine
hohe Bindung an das Haus. Eine bessere Vorausset-
zung kann es nicht geben.

Wias sind aus lhrer Sicht die effektivsten Stellschrau-
ben, die Profitabilitat zu sichern?

Hier steht fiir mich das Kostencontrolling an erster
Stelle, und zwar das Kostencontolling auch in einzel-
nen Produktsegmenten. Wir haben im Haus 15 Profit-
center abgegrenzt, die jeweils fiir sich auf ihre Profita-
bilitat hin untersucht werden. Dadurch erkennen wir
sehr schnell, welche Bereiche einen anderen quasi

Die Beschlagabteilung — fiir die Installation von
Sicherheitstechnik stehen eigene Mitarbeitende zur
Verfiigung.




Erste PVH-Adresse in Trier: Hees + Peters.

Klare Struktur auch im Laden: Elektro-
werkzeuge fiir professionelle Spezialisten.

mitschleifen und wir kdnnen im jeweils wenig profita-
blen Segment ansetzen.

Auch dieser Aspekt, ein funktionierendes Kosten-
controlling aufzubauen und damit die Profitabilitét des
Gesamtunternehmens zu steigern, ist fiir mich durch-
aus reizvoll — um noch einen Motivationsgrund zu
nennen, in einen PVHler einzusteigen. Ich habe den
Eindruck, dass die in meinen Augen wichtigste Stell-
schraube im Mittelstand wenig ausgepragt ist. Hier
wird, das ist mein Eindruck, oft noch nach dem Prinzip
verfahren, dass es schon passt, wenn insgesamt posi-
tive Zahlen erwirtschaftet werden.

Welche Rolle spielen Service auf der einen Seite, E-
Commerce auf der anderen, um die Konkurrenzfa-
higkeit zu sichern?

Beide Faktoren, Service und E-Commerce, sind fiir
die Konkurrenzfahigkeit sehr wichtig. Leider mussten
wir beim geplanten Ausbau des Service in der letzten
Zeit Abstriche machen, da wir am Standort einen
extremen Fachkréaftemangel haben. Durch die Nahe
zu Luxemburg gehen viele qualifizierte Handwerker
dort arbeiten. Wenn wir dann unseren Service bei-
spielsweise im Bereich der Montage von Bauelemen-
ten ausweiten wollen, begeben wir uns in einen Ar-
beitgeberwettkampf mit unseren Kunden, den diese
nicht gerne sehen. Insofern sind wir gezwungen, die
bestehenden Services Beratung und Warenverfiigbar-
keit sowie die in den Bereichen Sicherheitstechnik,
Forst- und Gartentechnik und Stationdre Maschinen
zu intensivieren.

Und wir sehen auch den E-Commerce als Service filr
unsere Kunden an, denn er kann Uber den bequemen
Bestellvorgang seine Zeit wiederum fiir seine Kunden
einsetzen und zum Beispiel auch nach Geschaftsschluss
Angebote erstellen, weil er unsere Preise und Waren-
verfligharkeit (iber den Onlineshop recherchieren kann.
Daneben hat der E-Commerce drei wichtige Funktio-
nen: Wir kdnnen damit unsere Reichweite erhdhen, wir
kénnen neue Kunden gewinnen und wir kdnnen beste-
hende Kunden vom Abwandern abhalten. Die derzeit
steigende Resonanz und der kontinuierlich ansteigende
Auftragseingang (ber unseren Web-Shop sowie die
direkt angebundenen Kunden zeigen uns, dass es rich-
tig ist, diesen Weg zu forcieren. Deshalb werden wir hier
beispielsweise in die Suchmaschinenoptimierung und
Werbung investieren.

& {INBAND

Welche Sortimente sehen Sie dabei als besonders
zukunftstrachtig fiir den PVH an?

Die Sortimente, die den PVH konkurrenzfahig hal-
ten, sind die Sortimente, fiir die Fachkompetenz bend-
tigt wird, also beratungsintensive Produkte. Wir mUs-
sen unseren Kunden Lésungen fir die Aufgabenstel-
lungen bieten, die er von seinen Kunden bekommt.
Dariiber kénnen wir Vertrauen und eine Kundenbin-
dung aufbauen. Diese kénnen wir dann nutzen, um
auch andere Produkte zu verkaufen, denn als PVH
werden wir nicht allein die beratungsintensiven Pro-
dukte anbieten, wir missen in den jeweiligen Zielgrup-
penbereichen Vollsortimenter bleiben. Die ergénzen-
den Produkte sind notwendig, um unseren Kunden das
Einkaufen so bequem wie mdglich zu machen. Aber
alles, was e-commercefahig ist, ist wenig beratungsin-
tensiv und damit Ergdanzung. Die verbindenden Pro-
blemldsungen werden im direkten Kontakt, teilweise
direkt vor Ort, geliefert.

Wie stark ist der einzelne Handler denn auf eine
Mitgliedschaft in einer Einkaufsvereinigung ange-
wiesen?

Ohne die Leistungen, die ein Einkaufsverbund heu-
te liefert, hat ein stationarer, mittelstandischer Handler
heute keine Chance. Leider gibt es aus meiner Sicht
neben den wirklich sehr guten Services beim Einkauf,
beim Lager und der Logistik nach wie vor einen
Schwachpunkt, der, auch wenn er auf der Agenda der
Verbande steht, nachdriicklicher verfolgt und gelost
werden muss: das Datenmanagement. Dieses so zu

Michael Lehnen, geschaftsfiihrender Gesellschafter
bei Hees + Peters. (Fotos: Hees + Peters)

<4 AKTUELL

l6sen, dass eine Katalogerstellung und das Einbinden
der Artikel ins ERP oder E-Commerce fiir ein ange-
schlossenes Handelshaus nicht mehr als ein Mausklick
ist, sehe ich als Pflicht fir einen Dienstleister Einkaufs-
verband an.

Wir finden uns als Handler immer noch in der Situa-
tion, dass Lieferanten zum Beispiel keine EAN-Codes
liefern und die Daten in der breiten Masse nicht zufrie-
denstellend aufbereitet sind und bereitgestellt werden.
Nach wie vor mssen die Daten, ob Texte, Bilder oder
technische Daten, vom Handel final bearbeitet werden,
womit das einzelne Haus auf Dauer auch finanziell tiber-
fordert ist. Sicherlich, es wird daran schon viel und inten-
siv gearbeitet, aus meiner Sicht aber noch nicht genug.

GroBe und ein Niederlassungs-/Filialnetz scheint bei
vielen PVH-Kollegen die Strategie zur Wettbewerbs-
fahigkeit zu sein, wann beginnen Sie mit dem Auf-
bau von Niederlassungen?

Das entspricht nicht unserer Strategie. Zum einen
kénnen wir, wie eben bereits angesprochen, tiber den
E-Commerce in Kombination mit der EDE-Logistik un-
seren Radius ausdehnen. Zum anderen haben wir hier
am Standort mit der Starke unserer Marke eine Strahl-
kraft, die an einem neuen Standort erst aufgebaut
werden mUsste. Deshalb konzentrieren wir uns darauf,
unsere regionale Marke weiter zu starken — Uber die
hohe Prasenz und Erreichbarkeit unseres AuBen- und
Innendienstes, tber die schnelle Warenverfigbarkeit,
die bereits angesprochene Problemldsung vor Ort und
viele andere Faktoren. Hinzu kommt, dass neue Stand-
orte ja nicht im luftleeren Raum entstehen. Dies wiirde
auch zu zusatzlichen energieaufwandigen Konkurrenz-
situationen flihren, denen wir uns — aktuell — nicht
stellen wollen.

Wo steht Hees + Peters in fiinf Jahren, vorausgesetzt
die Pandemie neigt sich in diesem Jahr einer neuen
Normalitat zu?

Lehnen: Unsere strategische Planung ist bislang zwar
nur bis 2025 aufgestellt, aber ich bin sicher sagen zu
konnen, dass Hees + Peters sehr gut aufgestellt sein
wird. Aus unserer gewachsenen Struktur heraus und
durch Investitionen in die Infrastruktur und Unterneh-
mensentwicklung bleiben wir als agiles und zielgesteu-
ertes Unternehmen konkurrenzfahig — und selbstver-
standlich der Platzhirsch hier am Standort in Trier. W
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i
Das Logo der Nagelfabrik,
aus der Meta hervorging.

125 JAHRE META

Vom Nagel zur
mehrgeschossigen Regalanlage

Eine Historie von 125 Jahren bedeutet fir ein Unternehmen, immer wieder markante Wegmarken zu
verzeichnen, ob durch Unternehmenserweiterung, Umstrukturierungen, neue Geschaftsfelder, Umzige
oder innovative, teilweise disruptive Entwicklungen. Bei dem Arnsberger Lagertechnikexperten Meta-
Regalbau, der im letzten Jahr das 125. Jubilaumsjahr hatte, kommen dariber hinaus starke Kooperatio-
nen und die Aufnahme in die Joachim-Loh-Unternehmensgruppe hinzu. Zum Feiern kamen die Arnsber-

Im eigenen Kaltwalzwerk
fiir Bandeisen — Produktion
im Jahr 1913.

Die ersten Stahlregale im Baukasten-
prinzip werden 1963 produziert — und
prasentiert. (Fotos: Meta-Regalbau)

ger durch die besonderen Umstande des Jubildaumsjahres noch nicht — bis jetzt.

In der Silvesternacht 1896 unterschrieben Casper
Schnettler und August Linneborn die Griindung des
Unternehmens ,Schnettler & Co. Nagelfabrik”. Bis
zum Jahr 1963, in dem das erste Stahlregal im Bau-
kastenprinzip hergestellt wurde, waren Stahl-, Schnitt-,
Spezial- und Polsterndgel sowie ReiBbrettstifte das
durchgangig gefiihrte Produktsortiment des Unterneh-
mens. Sechs Jahre spéter fokussierte man sich auf das
Sortiment Stahlregale und es folgte noch im selben
Jahr die endgiltige Umbenennung in Meta-Regalbau

Kurz vor dem Jahrtausendwechsel, 1998,
stellte Meta sein Kragarm-Regal vor.

Im Jahr 2000 ist Meta-Regalbau in das neue
Verwaltungsgebaude in Arsberg eingezogen.
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GmbH & Co. KG. Im Jahr 1986 integrierte Joachim Loh
den Lagertechnikexperten in die Joachim-Loh-Unter-
nehmensgruppe, in der viele starke Marken und Un-
ternehmen vertreten sind.

WACHSTUM, INTERNATIONALISIERUNG
UND RAUMLICHER WANDEL

Eine wichtige und zentrale Séule von Meta ist die
stetige Unternehmenserweiterung, bereits 1972 wur-
de die erste Tochtergesellschaft in Osterreich gegriin-
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det. In den folgenden Jahren folgten Tschechien, Polen,
England, Rumanien, Amerika, Danemark und die Be-
nelux-Staaten. Zuletzt kamen noch zusatzliche Ver-
triebsbiiros in Frankreich, Ungarn, in den baltischen
Staaten sowie SUd-Ost-Europa hinzu. In weiteren
Léndern hat Meta feste Vertriebspartner, die die Nahe
zum Kunden garantieren.

Zudem hat sich der Lagertechnikspezialist raumlich
stetig verandert, wie zum Beispiel der Umzug zum
jetzigen Standort in das Industriegebiet Westring
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1980 wird

Meta Clip
vorgestellt.

(1969), der Neubau des Birokomplexes (bis 2000)
oder der Startschuss fiir das Werk Il (2017) ganz in der
Nahe des Hauptsitzes.

INNOVATIONEN UND KOOPERATIONEN

Ein wichtiger Teil der Unternehmensstrategie stellen
Produktinnovationen und die Weiterentwicklung der
bestehenden Lagerlésungen dar. So wie bereits seit
125 Jahren, in denen das Sortiment einem stetigen
Wandel und einer stetigen Weiterentwicklung unterle-
gen war. Ein Beispiel ist das neue Regalsystem Meta
Multifloor, welches als Baukasten-System konstruktiv
hdchst flexibel in der Anwendung ist und so die kun-
denspezifische Anpassung vereinfacht — auch ggf. an
statische Erfordemnisse.

Mit einem Neubau wurde der Standort im tschechischen Budweis zum
Kompetenzzentrum Stahlbau.

Die jlingste Innovation von Meta: 2019 wurde Meta Multifloor vorgestellt.

Strategisch ist Meta auf einen breiten Branchenmix
ausgerichtet: Vom einzelnen Regal fir Industrie- oder
Handwerkskunden — verkauft iiber feste Fachhandels-
partner — bis hin zum Projektgeschaft fiir groBe und
mehrgeschossige Regalanlagen. Hier ist Meta in vielen
Branchen sehr erfolgreich vertreten, u.a. in der Indus-
trie, im E-Commerce, im Automotivebereich, Sanitar-/
Elektro, BUro etc..

Uber das eigene Produktsortiment hinaus sind Ko-
operationen fir Meta ein wichtiger Baustein fir die
zukiinftige Unternehmensentwicklung. Gerade die
neueste Kooperation mit einem erfolgreichen Férder-
technikspezialisten zeigt, dass diese Ausrichtung fur
beide Partnerunternehmen zukiinftigen Erfolg sichert
und Marktpotentiale erdffnet. Einige Projekte konnten
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bereits gemeinsam erfolgreich umgesetzt und so Re-
gal- und Fordertechnik effektiv kombiniert werden.

CHRONIKEN UND JUBILAUMSFEIER

In zwei Chroniken, aktuell zum 125. und auch zum
100. Jubildum, hat das Unternehmen den stetigen
Wandel festgehalten, welchen Meta-Regalbau Uber all
die Jahre durchlaufen hat. Die Entwicklungen Uber
diese lange Zeitspanne zeigen aber auch die Innovati-
onskraft und das Qualitatsbewusstsein des Unterneh-
mens. Denn ohne diese ware eine 125-jahrige Firmen-
geschichte, da ist man sich bei Meta sicher, nicht
mdglich gewesen.

Bereits zweimal war im letzten Jahr eine Jubildums-
feier geplant, jedoch angesichts der Coronazahlen und
der damit verbundenen Verantwortung und Flrsorge-
pflicht von Meta war es aus Unternehmenssicht immer
die richtige Entscheidung, diese abzusagen. Aber auf-
geschoben ist bei Meta nicht aufgehoben. Und so ist
sich das Unternehmen sicher, diesen auBergewdhnli-
chen Geburtstag in diesem Jahr gebiihrend feiern zu
kénnen. |

Interessierte gelangen
hier zu den Meta-Chroniken:

www.meta-online.com/unternehmen/historie

MULTI-MONTI®-plus:
Das Original
fir Originale.

_

25 Jahre

\ scHRAuUB- |
ANKER

N7

FireResist

BrickProof

heco-schrauben.com
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DIE ENTWICKLUNG DES INJEKTIONSMORTELS FIS V ZERO

Ein Blick hinter die Kulissen

Mit seinem FIS V Zero etabliert der Befestigungsspezialist Fischer den ersten Injektionsmértel am Markt,
dessen Rezeptur ohne Gefahrstoffkennzeichnung auskommt. Damit gewahrleistet die Produktneuheit
einen hohen Schutz fir Mensch und Umwelt. Zugleich erreicht der FIS V Zero vergleichbare Leistungs-
merkmale und Einsatzmdglichkeiten wie andere Universalmortel. Eine solche Befestigungsinnovation,
die praktische Vorteile auf der Baustelle mit Nachhaltigkeit vereint, erforderte eine mehrjahrige For-

schungs- und Entwicklungsarbeit.

,Die besondere Neuerung ist ein radikalisch harten-
der Injektionsmortel, der weder Gefahrstoffsatze noch
Gefahren-Piktogramme aufweist und dadurch kenn-
zeichnungsfrei ist”, beschreibt Christian Weinelt, zu-
standiger Chemiker und Entwickler bei der Unterneh-
mensgruppe Fischer, die Innovation FIS V Zero. So
schont der Injektionsmortel die Umwelt und schiitzt
die Gesundheit der Verarbeiter und Gebdudenutzer.
Zugleich erreicht der FISV Zero gemaB ETA (Européisch
Technische Bewertung) dieselben Leistungsmerkmale
und deckt ein genauso breites Anwendungsspektrum
ab wie vergleichbare chemische Befestigungen. , Der
Universalmortel verfiigt ber eine entsprechende
Performance, so dass er sowohl fiir den Profi als auch
fiir den Heimwerker verwendbar ist”, sagt Christian
Weinelt. Befestigungen in Beton und in allen gangigen
Mauerwerksarten sind dabei genauso mdglich, wie
nachtrégliche Bewehrungsanschliisse und wasserge-
fiillte Bohrldcher in Beton.

Ermdglicht werden diese Vorteile durch eine innova-
tive Rezeptur. ,Unser FISV Zero besteht gréBtenteils aus

Aufgrund seiner Kenn-
zeichnungsfreiheit
gewahrleistet der FIS V
Zero ein hohes MaB an
Sicherheit, sowohl fiir
den Verarbeiter als auch
fiir die Umwelt.

Der FIS V Zero ist der
weltweit erste peroxid-
freie Injektionsmortel

und setzt damit neue
Standards fiir die Gesund-
heits- und Sicherheitsan-
forderungen im Bereich
der chemischen Befe-
stigungen der Zukunft.
(Fotos: Fischer)
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kennzeichnungsfreien Rohstoffen. Diese wurden vorab
in einer groBen Versuchsserie hinsichtlich ihrer Leistungs-
fahigkeit, Kennzeichnung und Verfligharkeit selektiert”,
verrat Christian Weinelt. , Gekennzeichnete Rohstoffe
wurden vermieden und nur dann verwendet, wenn die-
se zur korrekten Funktionsweise unseres Injektionsmor-
tels unerldsslich sind. Jedoch haben wir diese Inhalts-
stoffe im FIS V Zero auf ein Minimum reduziert, sodass
dieser unter den strengen Auflagen der EU-CLP-Verord-
nung zur Einstufung, Kennzeichnung und Verpackung
von Chemikalien kennzeichnungsfrei ist.”

HERAUSFORDERNDE
GRUNDLAGENUNTERSUCHUNG

Die besondere Herausforderung zur Erlangung der
Vision eines kennzeichnungsfreien Injektionsmortels
bestand darin, den etablierten Harter Dibenzoylperoxid
unter Beibehaltung der Leistungsféhigkeit zu ersetzen.
Dieser Gefahrstoff wird als umweltgefdhrdend, sensi-
bilisierend und augenreizend eingestuft. , Dibenzoyl-
peroxid als Harter flir Vinylester ist seit mehreren Jahr-
zehnten am Markt etabliert und erforscht”, beschreibt
Christian Weinelt die Ausgangslage. ,Samtliche radi-
kalisch hartende und kommerziell erwerbliche Injekti-
onsmortel nutzen diesen Rohstoff. So ein Schwerge-
wicht im Bereich der chemischen Befestigungssysteme
muss man erstmal ersetzen.”

Im Ergebnis gelang es Fischer jedoch, diese Heraus-
forderungen zu meistern. Dazu war eine mehrjahrige
Forschungs- und Entwicklungsarbeit erforderlich —von
ersten Recherchen (ber die Laborarbeit und dem
Durchftihren zahlreicher Versuche bis zum Erfolgsre-
zept. ,Das Ersetzen des Dibenzoylperoxids startete mit
einer groBen Literatur- und Patentrecherche (iber mog-
liche Alternativen zu diesem Wirkstoff und endete mit
einer mehrjdhrigen Grundlagenforschung dber den
Hartungsmechanismus von Vinylestern®, sagt Christian
Weinelt. , Aus der Forschungsarbeit konnten Struktur-
Eigenschafts-Beziehungen abgeleitet werden. So ge-
lang es, die neue und innovative Formel zu entwickeln.
Da diese Art der Hartungsauslésung vollig neu und
bislang unentdeckt war, konnten wir diese zum Patent
anmelden.” Sowohl die Grundlagenuntersuchung als
auch die Entwicklung der finalen Formulierung wurden
hierbei selbst im Hause Fischer durchgefiihrt.

Anstelle des Dibenzoylperoxids, das normalerwesise fiir ra-
dikalisch hartende Verbundanker iiblich ist, kommen beim
FIS V Zero umweltschonende Substanzen sowie ein neuer,
patentierter Hartemechanismus zum Einsatz. Damit ergibt

sich der maximale Schutz von Mensch und Umwelt.

Aus der unbedenklichen Rezeptur des Injektions-
mortels ergeben sich viele Vorteile fir den Handel
und den Anwender. ,Der FIS V Zero gewahrleistet
aufgrund seiner Kennzeichnungsfreiheit ein hohes
MaB an Sicherheit, sowohl fir den Verarbeiter als
auch fur die Umwelt”, betont Christian Weinelt. , Bei
der Anwendung des Injektionsmartels werden mdg-
liche Kontaminationen und damit einhergehende
Umweltbelastungen drastisch minimiert.” Die Kenn-
zeichnungsfreiheit der Befestigungslésung erlbrigt
auBerdem eine getrennte Verpackung beim Online-
Versand. Dies ermdglicht, Verpackungsmaterial zu
sparen und die Ressourcen zu schonen. Anders als
andere Injektionsmdrtel muss der FISV Zero nicht als
Gefahrstoff verschickt und gehandhabt werden. So




asst sich der Aufwand fiir Lagerung, Verwaltung und
Transport geringhalten, was zu Kosteneinsparungen
fihrt. Bei der Verarbeitung ist zusatzlich nicht zwin-
gend eine Schutzausriistung notig, was weiteren
Abfall vermindert. Nicht ausgehdrtete Reste und
Kartuschen kénnen im normalen Restmiill entsorgt
werden. Kostenintensiver Sondermill wird somit ver-
mieden.

NEUEN MASSSTAB IM BEREICH NACHHALTIGER
BEFESTIGUNGSLOSUNGEN GESETZT

Den hohen Innovationsgrad der chemischen Befes-
tigungslosung in puncto Umwelt- und Verarbeiter-
schutz bescheinigen Zertifikate und Auszeichnungen.
LUnser FIS V Zero wurde als erster Injektionsmortel

Uberhaupt mit dem ,Nordic Swan Ecolabel’ zertifi-
ziert”, freut sich Christian Weinelt. Dabei handelt es
sich um das offizielle, staatliche Umweltzeichen der
nordischen Lander. Das Label steht fiir Umweltschutz,
Qualitat und gesundheitliche Unbedenklichkeit. Das
Eurofins Indoor Air Comfort Gold” Zertifikat bestatigt
zudem, dass der FISV Zero hdchste Anforderungen zur
Reinhaltung der Innenraumluftqualitét bei VOC-Gehalt
und VOC-Emissionen (Volatile Organic Compounds,
fliichtige organische Verbindungen) erflillt. Somit eig-
net sich der Universalmdrtel optimal fur geschlossene
Raume. Auch die schwedischen Baustoffberater Basta
und Byggvarubedémningen empfehlen den FISV Zero.
Dies ist besonders in den nordischen Landern fiir eine
erfolgreiche Vermarktung wichtig.

HAZET

SIIEIRTR
CFSE))

KOMPAKT.
VIELSEITIG.

DESIGNED & PRODUCED

= /N GERMANY

GEED)

REVOLUTIONAR.

BE SMART.

<4 SCHWERPUNKT

Christian Weinelt, Chemiker und Entwickler bei der
Unternehmensgruppe Fischer, und Jiirgen Griin, Ge-
schaftsfiihrer Chemie und Qualitat bei der Unterneh-
mensgruppe Fischer, nahmen den Umwelttechnikpreis
fiir den FIS V Zero entgegen, den Sibylle Hepting-Hug,
Abteilungsleiterin im Umweltministerium Baden-
Wiirttemberg, Ubergab (v.l.n.r.).

,Wir sind auBerdem stolz, fiir unseren FIS V Zero
den Umwelttechnikpreis Baden-Wiirttemberg 2021
als Erstplatzierter in der Kategorie ,Emissionsminde-
rung, Aufbereitung und Abtrennung’ erhalten zu ha-
ben”, sagt Christian Weinelt. ,Zusatzlich holte unser
Unternehmen fiir den Injektionsmértel das Solar Im-
pulse Efficient Solution Label. Die Auszeichnung geht
an Lésungen, die wirtschaftliche Rentabilitat mit Nach-
haltigkeit vereinen.”

Seit September 2021 ist der Injektionsmortel FIS V
Zero in den nordischen Landern sowie in Frankreich,
Italien und weiteren europdischen Landem in Heim-
werkermarkten und im Fachhandel erhdltlich. Die
Vermarktung in Deutschland startete im Dezember
vergangenen Jahres. Auch in Zukunft wird sich Fischer
im Bereich der chemischen Befestigungen vor allem
auf anwenderfreundliche, nachhaltige und intelligente
Produkte konzentrieren. Im Fokus steht hierbei auch,
neue Materialien und verénderte Bauverfahren zu er-
schlieBen sowie den Bedarf nach Lésungen fiir den
Schutz, die Instandsetzung und die Ertiichtigung von
bestehenden Bauwerken zu decken. |

IN ANY CASE.

HAZET-WERK - Hermann Zerver GmbH & Co. KG
Gldenwerther BahnhofstraBe 25 - 29 ¢ 42857 Remscheid ® GERMANY e [wmw] hazet.de
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BEA GMBH REAGIERT AUF NEUE GEGEBENHEITEN

Prasent und lieferfahig bleiben

Die Mdéglichkeiten der Kommunikation, der Lieferketten und der Produktverfiigbarkeit haben sich
verandert. Die Hersteller sind damit vor Herausforderungen gestellt, einen parallel nachfrageintensiven
Markt zu bedienen. Die BeA GmbH mit den Marken BeA, BeA Autotec und KMR als einer der europa-
weit marktfihrenden Hersteller von Befestigungstechnik fir Holz und holzahnliche Werkstoffe,

hat sich auf die neuen Gegebenheiten eingestellt.

LAls Systemhersteller ist es unser Anspruch, dass
wir innerhalb von 48 Stunden in Mitteleuropa die be-
stellten Produkte ausliefern. Am Hauptsitz in Ahrens-
burg werden auf 9.500 m2 Flache Gerate und Befes-
tigungsmittel auf 7.900 Palettenstellpldtzen gelagert.
Taglich werden etwa 140 tWaren in 500 Packsticken
von Ahrensburg mit Logistikpartnern ausgeliefert”,
beschreibt Dr. Jorg Dalhofer, CEO der BeA Gruppe, die
Situation. BeA hat schnell reagiert und an den entspre-
chenden Stellschrauben gedreht, um die Kunden wei-
terhin verldsslich versorgen zu kénnen. ,Dennoch”,
raumt der CEO ein, ,.konnten wir dieses Versprechen
aufgrund der aktuellen Herausforderungen aus der
Corona-Pandemie und deren Auswirkungen auf die
weltweiten Lieferketten nicht immer einhalten.”

Produziert wird bei BeA auch Made in Germany:
Fur uns ist das nicht nur ein Label, sondern ein Qua-
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litatsversprechen. In Ahrensburg werden in groBen
Serien druckluft- und gasbetriebene Handgerate fiir
die Marken BeA und KMR, aber auch Gerate fiir BeA

Dr. Jorg Dalhofer,
CEO der BeA Gruppe.
(Fotos: BeA Gruppe)

Autotec in der LosgroBe 1, die
nach  Kundenanforderungen
konstruiert werden, gefertigt”,
so Dr. Dalhéfer. Ein GroBteil der
Befestigungsmittel wird selber
produziert und sukzessive wer-
den die internen Fertigungska-
pazitdten ausgebaut, sowohl
am Stammsitz in Ahrensburg als auch im Werk in der
Tschechischen Republik.

Durch Erweiterung des Lieferquellenportfolios und
Erhdhung der Beziige aus européischen Quellen flexi-
bilisiert BeA parallel die Supply Chain und optimiert
das Bestandsmanagement, um sicherzustellen, dass
Lagerkapazitaten optimal genutzt werden.

DIGITALE KUNDENKONTAKTE

BeA hat in den vergangenen zwei Jahren stark in
die Digitalisierung investiert und bietet neben den
Marken-Websites von BeA und KMR direkte Schnitt-
stellen und Datenexporte, um insbesondere die Part-
nerhandler mit aktuellen und vollstandigen Produktda-
ten zu versorgen. Denn diesem Service kommt in der

aktuellen Situation eine noch einmal wich-
—=  tigere Bedeutung zu. Trotzdem bleibt der

direkte Kontakt zu Handelspartnern und
Anwendern von entscheidender Bedeutung: , Nichts
ersetzt den personlichen und vertrauensvollen Kontakt
mit unseren Kunden, keine [T-Schnittstelle, kein Chat-
Bot, kein virtueller Avatar. Die Kunden schatzen mehr
denn je den Kontakt zu uns: beim Kundenservice und

Der BeA Coilnagler
DC/90-902C mit Skater
ist ideal fiir Befestigun-
gen im Holzrahmen- und
Fertighaushau sowie bei
Transportverpackungen
aus Holz.



unserem Vertriebsteam, bei der Anwendungsberatung
und unserem Technischen Kundendienst, der vor Ort
repariert, wartet, Gerate austauscht und ein ums an-
dere mal Helfer in der Not ist”, beschreibt Dr. Jorg
Dalhéfer die Gemengelage. Deshalb wird jede Még-
lichkeit zum direkten Austausch genutzt.

NEUHEITEN GERADE JETZT

Dass auch in der angespannten Marktsituation
Neuheiten, die zur verbesserten Problemldsung bei
den Anwendemn beitragen, unerlsslich sind, ist fiir BeA
keine Frage. Deshalb erweitert BeA das Skater-Sorti-
ment um den neuen Coilnagler DC/90-902C. Damit
konnen drahtmagazinierte Coilnagel bis 80 mm Lange
sicher mit der Skater-Technologie verarbeitet werden.
Der BeA Skater ist ideal fur Befestigungen im Holzrah-

men- und Fertighausbau sowie bei Transportverpa-
ckungen aus Holz. Dort werden zunehmend langere
Nagel verarbeitet.

Besonders fiir Beplankung im Holz- und Holzrah-
menbau ist der BeA Skater eine wirtschaftliche Alter-
native zur Nagelbriicke. Das Arbeiten mit dem BeA
Skater ist gegeniiber einer herkémmlichen manuellen
Befestigung nicht nur schneller und ergonomischer,
sondern auch sicherer. Die Handgriffe sind mit einer
Ausldsesperre ausgestattet. Erst das Entsperren er-
mdglicht die Aktivierung des Ausldsehebels.

Bislang werden bereits der BeA 180/65-835C Ska-
ter und der BeA 14/65-830C Skater fiir Bauklammern
angeboten. Firr den neuen BeA DC/90-902C Skater
wird die gleiche Skater-Basis verwendet wie fiir die
bereits eingefiihrten. Anwender, die bereits einen Ska-
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ter im Einsatz haben, kdnnen den Coilnagler auf die
Skater-Basis montieren.

Die Skater-Technologie reduziert vor allem die Mon-
tagezeit bei der seriellen Befestigung. Das Gerat wird
Uber die Arbeitsflache gezogen und l6st durch die
Wegsteuerung an den definierten Abstanden aus.
Durch prazise Wegsteuerung und Peilnuten werden
Befestigungsabstande und vorgezeichnete Linien ex-
akt eingehalten, wahrend mit dem einstellbaren An-
schlag der Skater seitlich an der Platte gefiihrt wird.

Die Skater-Technologie erleichtert fir den Anwender
die serielle Befestigung. Statt in standig gebiickter
Haltung oder auf Knien die Befestigung zu erstellen,
kann mit einem Standgriff in aufrechter Haltung gear-
beitet werden. Dies reduziert die kdrperliche Belastung
und erhdht die Qualitdt bei der Befestigung. |

STARK DURCH SORTIMENTSERGANZUNGEN, ONLINE-ANGEBOTE UND REGIONALITAT

Heco weiter auf Wachstumskurs

Die Heco-Schrauben GmbH & Co. KG erwartet auch fir die kommenden Jahre weiteres Wachstum fur
das Unternehmen. Der Optimismus stUtzt sich auf drei Schwerpunkte: ein attraktives Produktportfolio
mit stetigen Erganzungen, digitale Service-Angebote sowie den Trend zum Local Sourcing, verbunden

mit einer guten Verflgbarkeit.

Die Umstellung der Holzschraubensortimente auf die neue Heco-Topix-plus konn-
ten die Schwarzwalder zum Jahresende erfolgreich abschlieBen. Rechtzeitig zum
Saisonauftakt 2022 erweitert Heco sein Sortiment um weitere Ausfiihrungen mit
zusatzlichen AntriebsgroBen T-25 fiir Schrauben mit dem Durchmesser 4,5, 5 und 6
sowie HD-30-Schrauben mit dem Durchmesser 5., Damit bieten wir dem Verbrau-
cher noch mehr Wahlméglichkeiten bei den bevorzugten AntriebsgréBen, um Bit-
wechsel auf der Baustelle zu minimieren”, erklart Jakob Braun, Produktmanager
Holzschrauben bei Heco. , Zusammen sind Heco-Drive und T-Drive ein (iberzeugen-
des Antriebskonzept.” Auch das Sortiment an Schrauben fiir den konstruktiven
Holzbau wurde zuletzt erweitert. Zusatzlich bietet der Schramberger Schraubenspe-
zialist Mietgerate fiir die Unterstiitzung bei der Montage an. Das breite Produktan-
gebot macht Heco zu einem kompetenten Partner fiir die einschldgigen Handels-
hauser. Weitere Ergdnzungen im Produkt- und Zulassungsportfolio sollen 2022
folgen.

REGIONALITAT IST TRUMPF

Deutlich positiv erféhrt Heco den Trend zur wieder erstarkenden regionalen Be-
schaffung. Als europaischer Hersteller mit Werken in Deutschland und Rumdnien
und konsequenter Eigenfertigung setzt Heco seit jeher auf Regionalitat. Die Verwer-
fungen und Belieferungsengpasse bei Fernost-Importen im vergangenen Jahr haben
die Vorteile europdischer Fertigungsstatten deutlich gemacht. ,Die kurzen Wege
sind nicht nur 6konomisch, sondern auch 6kologisch von Vorteil und im besten
Sinne nachhaltig”, so Andreas Hettich, Leiter Business Development bei Heco. ,Als
Hersteller kdnnen wir dadurch schnell auf wechselnde Marktanforderungen reagie-
ren und unsere Kunden optimal mit der bendtigten Ware beliefern.”

KUNDEN ONLINE BEGEGNEN

Da aufgrund der Pandemie aktuell keine persénlichen Kontakte auf Messen und
bei Schulungen vor Ort in der Heco-Akademie stattfinden kénnen, hat Heco im
vergangenen Jahr viel Engagement in den Aufbau einer Online-Seminarreihe inves-
tiert. Das neue Format bringt auch Vorteile mit sich: , Die Seminare sind zielgrup-
pengerecht aufbereitet und dauern circa eine Stunde”, so Nadine Arnault, Leiterin

L

Warenverfligbarkeit und Trend zum Local Sourcing — Heco ist mit seinem Logistikzen-
trum am Standort Schramberg gut aufgestellt. (Foto: Heco)

der Heco-Akademie. ,Dadurch kénnen wir konkrete Themen kurz und pragnant
behandeln — bei zweitagigen Prasenzseminaren ist das eher schwierig”.

Im April wird es zusatzlich zum laufenden Programm eine Online-Themenwoche
geben. Hier finden elf neue Seminare Gber eine Woche mehrfach statt. Das Angebot
richtet sich ebenso an Fachhandler wie an Verbraucher, Planer und Ingenieure. Neben
Standardanwendungen wie Aufsparrenddmmungen behandeln die Schulungen auch
spezielle Themen wie den Brandschutz im Mauerwerk. , Natiirlich begriiBen wir unse-
re Kunden lieber vor Ort. Online-Angebote kdnnen die persénliche Begegnung und
das Erlebnis einer laufenden Fabrik nicht ersetzen. Dennoch bieten die Online-Semi-
nare eine effiziente Basis, unsere Fachhandelskunden auch Gber groBe Distanz tiber
die Entwicklungen bei Heco zu informieren und fachlich zu untersttitzen”, restimiert
Andreas Hettich. Fiir den Austausch mit internationalen Partnern hat sich dies ebenfalls
bewahrt. Daher wird Heco das Online-Seminarangebot 2022 noch weiter ausbauen
und auch nach der Pandemie beibehalten sowie strategisch ausweiten. |
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Papiermagazinierte
Rundkopft-Streifennagel

Mit den 20° papiermagazinierten Rundkopf-Streifenndgeln der Type RKP ist es Prebena gelungen,
eine Papiermagazinierung zu entwickeln, die den harten Anforderungen der Baustelle gewachsen
ist. Eine hohe Papierqualitét beugt dem Brechen der Magazinierung vor, ist unempfindlich gegentiber
Wetter- und Temperatureinfliissen und verspricht eine riickstandslose Verarbeitung.

Die papiermagazinierten Prebena Rundkopf-Streifenndgel der Type RKP bieten einige Vorteile
gegentiber der herkémmlichen Kunststoffmagazinierung: Nachhaltigkeit — keine Kunststoffreste,
Sicherheit — kein Absplittern von Kunststoffteilen, Zeitersparnis — keine Beseitigung von Kunststoff-
resten. Prebena RKP-Nagel werden in
blanker und verzinkter Ausfiihrung gefer-
tigt und in einer wiederverschlieBbaren
und baustellengerechten Verpackung ge-
liefert.

RKP-Ndgel werden in den Prebena Pro-
duktionsstatten nach Eurocode 5 gefertigt
und haben dementsprechend eine Verzin-
kung von mindestens 12y. Bei der Verar-
beitung mit allen Prebena Streifennaglern
oder handelstiblichen Wettbewerbsgeréten
ergibt sich ein optimales Schussbild.

Ideal zur Verarbeitung der papiermagazi-
nierten Streifennagel bis 100 mm eignen
sich die neuen Druckluft-Akku-Nagler der
Prebena Pkt-Hybrid Technologie ,Made in
Germany”. (Foto: Prebena)

Neuer Allzweck-Dicht-
diibel fiir Nassbereich

Der neue Allzweck-Dichtdibel Aqua Stop Pro von TOX ermdglicht die sichere, abdichtende und
zeitsparende Befestigung im Nassbereich. Die abdichtende Funktion des wasserblauen Allzweck-
dtibels mit Edelstahlschraube ist in Anlehnung an die DIN 18534 von einem unabhangigen Institut
geprtift worden. Damit ist der Aqua Stop Pro fiir den Nassbereich der Wassereinwirkungsklassen
WO-I bis W3-l in privaten, gewerblichen und offentlichen R&umen geeignet. Die Dichtfunktion
vermeidet das Eindringen von Feuchtigkeit in den Baustoff — ganz ohne zusétzliches Dichtmittel.

Dank der besonderen Geometrie und der Materialeigenschaften ist der Allzweck-Dichtdibel
dreifach zu verwenden: in Vollbaustoffen, in Hohlbaustoffen und in Plattenbaustoffen. Der Aqua
Stop Pro ist aus speziellem HD-PE gefertigt, der auch bei Wasserkontakt unveranderte Materialei-
genschaften bietet. In Vollstein und in Beton funktioniert der Aqua Stop Pro wie ein Spreizdiibel. In
Hohlbaustoffen und den in Nassbereichen haufig verwendeten Plattenbaustoffen verknotet der
Diibel zuverlassig im Hohlraum oder hinter den Plattenbaustoffen.

Der Dubel wird in der Vorsteckmontage gesetzt. Der Kragenbund schiitzt die Fliese bei der
Montage und garantiert den optimalen Sitz des Dibels. Die Dichtlippen dichten zwischen Duibel
und Baustoff ab — ganz ohne Dichtmittel wie Silikon.

Der Allzweck-Dichtdiibel Aqua Stop Pro ermdglicht die sichere, abdichtende und zeitsparen-
de Befestigung im Nassbereich. (Foto: TOX)
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Der Bolzenanker Spit FIX Z Xtrem LW hat eine Europaische
Technische Bewertung fiir gerissenen und ungerissenen Beton.
(Foto: ITW Befestigungssysteme)

Effizient, sicher
und zugelassen

ITW Befestigungssysteme erweitert das Angebot fur Befes-
tigungen im Dach- und Holzbau. Neben den bekannten druck-
|uftbetriebenen Haubold Nagelgeraten und den Paslode
Naglern mit Impulse-Technologie bietet der Befestigungsspe-
zialist den Bolzenanker FIX Z Xtrem LW fiir Befestigungen im
Dach- und Holzbau an. Der Bolzenanker hat mit der ETA-
15/0388 eine Européische Technische Bewertung fiir gerisse-
nen und ungerissenen Beton und ist zudem fiir die Verwen-
dung in seismischen Zonen fiir die Leistungskategorien C1
und C2 geeignet. Der neue Bolzenanker wurde bei Spit selbst
entwickelt und wird in Europa produziert.

Bolzenanker haben sich aufgrund der einfachen Handha-
bung, der Robustheit und der hohen Haltewerte als Befesti-
gung im Dach- und Holzbau etabliert. Die Ankergeometrie
reduziert den Zeitaufwand beim Setzen und der Montage. Das
erforderliche Drehmoment zum Anziehen wird rasch erreicht.
Mit dem durchgangigen und langen Gewinde ist der Bolzen-
anker fiir verschiedene Klemmstérken geeignet. Dies erhoht
die Flexibilitat vor Ort und reduziert die Komplexitat bei der
Lagerhaltung.

Die Materialstarke und die nasenformigen Ausformungen
des Clips ermdglichen den festen Sitz im Beton und hohe
Zug- und Querlasten. Der FIX Z Xtrem 16x220/100 ist fir
25,71 kN Querlast und 9,50 kN Zuglast als empfohlene Last
in gerissenem Beton C20/25 zugelassen. Entsprechend der
DIN 440 / 1SO 7094 sind den Bolzenankern aus galvanisch
verzinktem Stahl gréBere und starkere Unterlegscheiben bei-
gelegt. Dadurch wird die Kraft gleichmaBig eingeleitet und
das Holz nicht verformt.
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Die Ejot Tec Academy
hélt ein breites Weiter-
bildungsangebot rund
um die Befestigungs-

EJOT TEC ACADEMY £ 1

Digitales Schulungsangebot

technik bereit.
(Foto: Ejot)

speziell fur Handler

Im Rahmen seiner Tec Academy bietet Befestigungstechnik-Experte Ejot am 03. und 04. Marz ein Profi-
Seminar speziell fir Handler an. Vermittelt werden neben grundlegenden Informationen zu Befesti-
gungslésungen aus den Bereichen Industrieller Leichtbau, Flachdach, Verankerung und Vorgehdngte
hinterlUftete Fassade auch Tipps und Tricks fur eine individuelle Beratung. Eine kostenfreie Anmeldung

ist unter www.ejot-tecacademy.de méglich.

Die Profi-Seminare, die in regelméaBigen Abstanden auch fiir Verarbeiter und den
Baufachhandel angeboten werden, sind ein Bestandteil der Ejot Tec Academy. Das
Weiterbildungsangebot bietet ein breites Spektrum an Informationen rund um die
Befestigungstechnik — von aktuellen Themen und Trends der Baubranche bis hin zu
Informationen zu verschiedenen Ejot-Produkten. Coronabedingt werden die ersten
Veranstaltungen in 2022, wie auch im Vorjahr, ausschlieBlich digital stattfinden und
nicht wie sonst (blich als Prasenzveranstaltung. Neben Seminaren und Schulungen
halt das Portfolio der Tec Academy zudem umfangreiche digitale Inhalte bereit wie
Ratgeberserien im Bau-Blog, einen Podcast und Videos.

Bereits seit einigen Jahren werden im Ejot Bau-Blog Ratgeberserien zu verschie-
denen anwendungstechnischen Fragestellungen der Befestigungstechnik veréffent-
licht. Die Themenbereiche konnten dabei kaum vielféltiger sein. Welche Arten der
Lagesicherung gibt es beim Flachdach? Wie kann man Montagefehler bei Bohr-
schrauben vermeiden? Was muss ich zum Thema Korrosion und beim Einsatz von
Schwerlastankern wissen? Diese und weitere Themen werden in den mehrteiligen
Ratgeberserien besprochen.

Reinklicken unter www.ejot.de/blog lohnt sich, es kommen regelmaBig weitere
interessante Beitrdge hinzu. |

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.
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ADVERTORIAL

KUKKO, DER ERFINDER DES BAUKASTENSYSTEMS

Abziehen in Perfektion

KUKKO, Synonym fur Lésungen zur zerstérungsfreien Demontage,
gilt als Pionier des Abziehens. Der Marktflhrer agiert mit 80 Mitar-
beitern von Deutschland aus und vertreibt seine Produkte in Gber
100 Landern weltweit. Heute ist KUKKO nicht mehr nur Hersteller
von Abziehwerkzeugen, sondern vielmehr Lésungsentwickler, der
mit Know-how und Weitblick dafir sorgt, dass bei seinen Kunden
und Partnern alles in Bewegung bleibt. Mit der Expertise aus Uber
100 Jahren werden kontinuierlich Techniken und Verfahren opti-
miert sowie Arbeitsprozesse global effektiver gestaltet. Von diesem
Entwicklungsvorsprung profitieren die Kunden bis heute.

Mit 150 Abziehertypen und 500 EinsatzgroBen
prasentiert KUKKO eine einmalige Sortimentsvielfalt.
Der héufigste Anwendungsfall beim Abziehen ist das
AuBenabziehen mit gleitenden, immer parallelen
Abzughaken. Hierzu zdhlen die Topseller der 20er
und 30er Serie, die durch ihr flexibles Baukastensys-

Alle Koffersets der Serie K-2030 sind aufgrund ihrer besonderen Benefits mit
dem Plus X Award ausgezeichnet.
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tem Uberzeugen. Das modulare System stellt ein
besonderes Alleinstellungsmerkmal von KUKKO dar.
Es ergeben sich hieraus die unterschiedlichsten Kom-
binationsmdglichkeiten mit verschiedenen Hakenty-
pen, Verlangerungen, 2- und 3-Arm- Traversen,
Wechseldruckstlicken und mechanischen sowie fett-

Die Etiketten enthalten wichtige Hinweise zur
eindeutigen Bestimmung und Riickverfolgung
der Produkte. (Fotos: KUKKO)

hydraulischen Spindeln. Der Vorteil hierbei: Der An-
wender kann sich fiir jeden Anwendungsfall seinen
individuellen Abzieher zusammenbauen. Es besteht
auch die Mdglichkeit, aus allen Ersatzteilen ein indi-
viduelles Produkt zusammenzustellen.

EINDEUTIGE IDENTITAT IN ZEITEN VON
PLAGIATEN UND MINDERQUALITATEN

Eine weitere Besonderheit sind die schwarzen Eti-
ketten auf allen KUKKO Produkten. Darauf enthalten
sind sowohl die Artikel- als auch Seriennummer, wo-
durch jedes Produkt eindeutig identifiziert werden
kann. Damit werden Nachbestellungen als auch Riick-
verfolgungen maximal vereinfacht. Das Etikett enthalt
zudem die wichtigsten technischen Attribute wie z.B.
Abzugskraft, Spannweite und Gewicht. Des Weiteren
werden fiir fast alle Artikel Einzelkomponenten als
Ersatzteil angeboten.

DIE GROSSEN VIER DES ABZIEHENS

KUKKO war von Beginn an spezialisiert auf die Ent-
wicklung und Herstellung von Abziehwerkzeugen zum
zerstorungsfreien Demontieren von Zahnradern, La-
gern, Kugellagern und ahnlichen Komponenten, in
allen Bereichen der Technik. Hierzu zdhlen u.a. die
Branchen Automotive, Landwirtschaft, Luftfahrt, Schiff-
bau und Windkraft. Zum Kerngeschaft zahlen das
AuBenabziehen, das Innenausziehen, das Trennabzie-
hen sowie der Einbau und Ausbau von Kugellagern,
sprich die Demontage.

Beim AuBenabziehen wird das abzuziehende Teil,
2.B. eine Riemenscheibe oder ein Kugellager, mit den
Abzughaken von auBen gegriffen. Durch Anziehen der
Spindel wird das Bauteil fixiert. Der Sechskant am
Spindelkopf wird mit einem Betatigungswerkzeug (z.B.
einer Ratsche) so lange in Bewegung gesetzt, bis das
Bauteil geldst ist. Die Empfehlung des Marktfiihrers fir
einen universal einsetzbaren Abzieher sind die 20er
und 30er Serien.

Im Gegensatz zum AuBenabziehen werden zum
Ausziehen von Kugellagern und Buchsen, welche nicht
von auBen zuganglich sind, weil sie z.B. in einer Ver-
tiefung sitzen, Innenauszieher verwendet. Um ein La-
ger mit einem Innenauszieher entfernen zu konnen,

Mit einem 2-armigen Universalabzieher (20er Serie) kann ein Kugellager miihelos

von einer Welle abgezogen werden.



Mit dem PULLPO kénnen Kugellager zerstorungsfrei
demontiert werden, um sie erneut zu verwenden.

wird stets eine Gegenstlitze oder ein Gleithammer
bendtigt. Der Tipp flr den Einstieg ins Thema Innen-
ausziehen: Der Kugellager-Auszieh-Satz  K-22-C-E
beinhaltet sieben Auszieher in verschiedenen GréBen,
einen Gleithammer und eine Gegenstiitze in einem
Set.

Beim Abziehen plan aufliegender Teile, wie z.B. Ku-
gellager oder Zahnrader, hilft das Trennen. Dabei wer-
den die scharfen, keilférmigen Schneiden der Trennvor-
richtung unter das abzuziehende Teil positioniert und
mit Hilfe einer Abziehvorrichtung, welche in die Trenn-
vorrichtung geschraubt wird, abgezogen bzw. ge-
trennt. Wer mdglichst breit das Thema Trennabziehen
angehen méchte, der greift am besten zum Trennvor-
richtungs-Satz 15-B. Dieser eignet sich zum Abziehen
von Lagern und anderen biindig aufsitzenden Teilen.

Fiir das zerstorungsfreie Ausziehen von Kugellagern,
die in einem Gehause und auf einer Welle sitzen und
daher weder von auBen noch mit einem Innenauszie-
her erreichbar sind, werden spezielle Abzieher fiir Ku-
gellager (z.B. der PULLPO) benétigt. Das Thema De-
montage ist sehr vielfaltig. Bei KUKKO findet man je-
doch all das, was fir den Einbau und Ausbau von
Kugellagern benétigt wird.

DIGITALER LOSUNGSBERATER 24/7

Als Losungsentwickler mit Weitblick setzt KUKKO
seit Uber 100 Jahren auf die perfekte Beratung. Heute
muss diese allerdings 24/7 verfligbar, omniprasent und
so individuell wie méglich sein. Mit dem Launch des
digitalen Konfigurators ist KUKKO in ein neues Zeital-
ter der Produktempfehlung aufgebrochen. Dabei wird
der Anwender mit wenigen Klicks durch gezielte Fra-
gen befhigt, die relevanten Angaben und MaBe zur
Problemldsung zu liefern. Anstatt Werte in Tabellen zu
vergleichen, die ein mdgliches Werkzeug beschreiben,
geben die Anwender einfach die vorhandenen Werte
in den Konfigurator ein. Unabhéngig von Raum und
Zeit besteht so immer die Mdglichkeit, fiir die jeweilige
Situation das passende Werkzeug zu finden.

In Zeiten, die von Downtime und Isolation bestimmt
sind, richtet Michael Kleinbongartz, CEO KUKKO, sei-
nen Blick dennoch voller Zuversicht in die Zukunft.
,KUKKO hat den Trend der Zeit friihzeitig erkannt und
in den digitalen Wissenstransfer investiert, um unab-
héngig von Geschéftszeiten und Aufenthaltsort unse-
re Kunden so individuell wie méglich zum Thema
Intelligent Pulling’ zu beraten. Unser Konfigurator gilt
als langfristiges Invest in die Wissensvermittlung und
Anwendungsberatung. Das langfristige Ziel wird es
sein, diesen digitalen Transfer sukzessiv weiter aufzu-
bauen”, kommentiert Michael Kleinbongartz.

INSTANDHALTUNG IST
SYSTEMRELEVANT

L Wir befinden uns aktuell in einer
gesellschaftlichen und wirtschaftlichen
Situation, in der Shutdowns das alltag-
liche Leben bestimmen. Die Funktion
des Abziehens hat immens an Bedeu-
tung gewonnen. Sowohl die knappe
Ressourcenverfligbarkeit als auch extreme
Lieferengpasse haben dazu beigetragen, dass Instand-
haltung zum wichtigsten Thema wird, was die Ge-
wahrleistung der Funktionsfahigkeit von Maschinen
und Anlagen betrifft. Abzieher haben mehr denn je
eine systemrelevante Funktion, indem sie die kritische
Infrastruktur am Laufen halten oder einem mdglichen
Maschinenausfall maximal entgegenwirken”, be-
schreibt Michael Kleinbongartz die Bedeutsamkeit von
Abziehwerkzeugen.

In Kombination mit einer Gegenstiitze (Art.-No. 22-1) lassen sich innenliegende
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Fir die perfekte
Werkzeugpflege hat
KUKKO die passen-
den Hilfsmittel im
Sortiment.

Natlrlich bietet das KUKKO Sorti-
ment auch alltégliche Hilfsmittel, um
die Lebensdauer der Abzieher zu erho-
hen. Neben dem ordnungsgemaBen Ge-

brauch spielt auch die Werkzeugpflege eine
entscheidende Rolle. Zum Schutz der Spindel bei ho-
hen Abziehkraften empfiehlt sich ein Spezialfett fir
Druckspindeln. Fiir ein geschmeidiges Arbeiten kénnen
bewegliche Teile mit dem Bio-Multi-Ol geschmiert
werden. Mit der richtigen Wartung kann einem Ver-
schlei am Werkzeug maximal entgegengewirkt wer-
den. Im Bestfall begleitet ein KUKKO Abzieher den
Profi durch seine gesamte berufliche Laufbahn. Mehr
Nachhaltigkeit geht nicht. |

Bauteile mit einem Innenauszieher (Art.-No. 21-4-E) entfernen.

Wenn ein Bauteil plan aufsitzt, wird fiir den Abziehvorgang eine Trennvorrichtung
(Art.-No. 15-2) in Kombination mit einer Abziehvorrichtung (Art.-No. 18-2) bendtigt.
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NEUE ADVANCEDLINE SPIRALBOHRER VON EXACT

Innovative Step-Technologie

Exact hat seine Premium-Produktlinie Advancedline um eine weitere Werkzeuggruppe erganzt. Ab so-
fort sind unter der Marke auch Spiralbohrer mit Step-Technologie verfligbar. Aufgrund ihrer spezifischen
Eigenschaften sind die Exact-Spiralbohrer signifikant schneller und praziser als herkdmmliche HSS-Stan-
dardbohrer und lassen sich bei allen gangigen Werkstoffen wie Stahl, Gusseisen, Aluminium, Kunststoff
und Holz einsetzen.

Wie bei allen Prazisionswerkzeugen der Premium-
Produktlinie Advancedline wurde auch fiir die Spiral-
bohrer nach Optimierungspotenzial gesucht, um die
Leistungsmerkmale fir den Anwender nachhaltig zu
verbessern. Die Ergebnisse dieser Entwicklungsarbeit
zeigen sich nun an gleich mehreren Stellen des Werk-
zeugs, unter anderem an der neu entwickelten Bohrer-
spitze. Neu- und Besonderheit ist hier der 118°-Spitz-
winkel, der fiir eine beeindruckende, selbstzentrierende
Wirkung und minimalen Kraftaufwand sorgt. Fiir den
taglichen Arbeitsalltag heiBt das: Es ist kein Ankdrnen
mehr notwendig und ein punktgenaues Anbohren
ohne , Verlaufen” auf den zu bearbeitenden Materia-
lien mdglich. Sogar schrage Bohrungen kénnen jetzt

Die neuen Spiral-
bohrer der Advan-
cedline werden in
praxis- und alltags-
gerechten Sets in
praktischen Boxen

problemlos umgesetzt werden. Anders als bei vielen
HSS-Standardbohrern entsteht auch keine ausgerisse-
ne Bohrung, sondern eine prazise und runde Form mit
scharfen Abgrenzungen im Werkstoff.

3-FLACHENSCHAFT VERHINDERT
DURCHRUTSCHEN IM SCHAFT

Der 3-Fldchenschaft des neuen Advancedline-Spi-
ralbohrers mit Step-Technologie reduziert zudem den
Kraftaufwand erheblich, verhindert ein Durchdrehen
im Bohrfutter und gewahrleistet eine optimale Kraft-
{ibertragung. Eine Nutzung ist damit jederzeit schnell
und prazise moglich. Aufgrund seiner geringen Leis-
tungsaufnahme erweist sich der neue Spiralbohrer
zudem als sehr akkufreundlich.

Um die Bohrergebnisse nachhaltig zu verbessern,
verfligen die neuen Advancedline-Spiralbohrer mit
Step-Technologie durchgéngig tber sogenannte TIN-
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TIP-Multilayer-Beschichtungen. Diese sorgen fiir eine
groBere Oberflachenhérte und verbesserte Warmesta-
bilitat, was wiederum deutlich erhohte Standzeiten
und eine Reduzierung von Aufbauschneiden zur Folge
hat. Zahlreiche Funktionstests von Exact zeigen, dass
durch die Beschichtung bis zu 30 Prozent ldngere Nut-
zungszeiten méglich sind. Kunden kénnen je nach
Anforderung zwischen den Beschichtungsvarianten
HSS TIN (universeller Einsatz) und HSS TIALN (VA-
Materialien) wahlen.

WERKZEUG MIT
UBERZEUGENDEN FAHIGKEITEN

Fiir Exact-Geschaftsfiihrer Andreas Oemkes zeigt die
neue Produktgruppe der Advancedline einmal mehr die

angeboten.

Entwicklungskompetenz und Innovationskraft des Rem-
scheider Unternehmens: , Wir haben einen Spiralbohrer
mit wirklich {iberzeugenden Fahigkeiten entwickelt und
auf den Markt gebracht. Die neue Step-Spitzentechno-
logie revolutioniert den gesamten Bohrprozess und er-
weitert den Einsatzbereich fiir Spiralbohrer auf ein bisher
nicht gekanntes MaB. Egal bei welchen Werkstoffen ein
Nutzer unsere Bohrer einsetzt, er erhalt immer ein per-
fektes Bohrergebnis.”

SCHON DREI PRODUKTGRUPPEN
IN DER ADVANCEDLINE

Die Premiumprodukte der Marke Advancedline by
Exact gibt es seit 2017. Sie umfasst bis heute drei
Werkzeuggruppen. Neben dem neuen Spiralbohrer-
Segment zdhlen dazu auch Kegelsenker und Stufen-
bohrer. Die Idee von Advancedline war und ist e,
bereits im Unternehmen vorhandene, erfolgreiche
Werkzeugkonzepte zu nutzen und diese weiter zu
optimieren. Als Ziel gelten dabei folgende Kriterien:
mehr Leistung, hohere Produktivitat, geringerer Zeit-
aufwand und reduzierte Kosten. Grundlage daftir
sind wiederum das jahrelang aufgebaute Fachwissen
im Haus, die enge Abstimmung mit den Kunden so-
wie die vorhandenen innovativen Fertigungsmadglich-
keiten. |

Zu den Besonderheiten der neuen
Spiralbohrer zahlen ein innovativer
Stufenanschnitt mit neuartigem
118°-Spitzwinkel, ein 3-Flachenschaft,
der ein Durchdrehen im Bohrfutter
verhindert, sowie eine TIN-TIP-Hoch-
leistungsbeschichtung. (Fotos: Exact)
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Hakenwerkzeuge erleichtern
Montage- und Demontagearbeiten

Wer kennt sie nicht? Die unzahligen Arbeitssituationen, in denen Dichtungen abgezogen, Federn
gespannt, Splinte gezogen oder kleinere Locher und Gewinde gereinigt werden miissen. Genau fiir
diese Alltagsprobleme gibt es die Hakenwerkzeuge von Stahlwille. Bei Reparaturen und Instand-
haltungsarbeiten ermdglichen sie die beschadigungsfreie Montage und Demontage von Kleintei-
len, beispielsweise von O-Ringen, Dichtungen, Zierleistenclips oder Verkleidungen. Aber auch beim
Entriegeln von Befestigungen und Klammern, beim Lochen von weichen Materialien oder vielen
anderen Aufgaben sind sie unverzichtbare Helfer.

) \ Die vier Hakenwerkzeuge des Sets von Stahlwille erweisen sich
J in vielen Situationen als praktische Helfer. (Foto: Stahlwille)

Vier verschiedene Hakenwerkzeuge, die besonders haufig zum Einsatz kommen, bietet Stahlwille
auch als Set an. Die Werkzeuge mit gerader Spitze, rundgebogen sowie mit 45 bzw. 90 Grad abge-
winkelter Spitze sind hochwertig verarbeitet und hergestellt in Deutschland. Mit ihrem Zwei-Kom-
ponenten-Ballengriff liegen sie sicher und komfortabel in der Hand, was eine prazise Fiihrung er-
maglicht.

Untergebracht sind die vier Hakenwerkzeuge des Sets in einer Tasche aus strapazierfahigem Tex-
tilmaterial. Ein Klarsichtfenster und die Kopfbedruckung der Werkzeuge helfen beim schnellen Auf-
finden des benétigten Hakentyps.

Tiefliegende Schrauben problemlos erreichen

Bei besonders tiefliegenden oder anderweitig schwer erreichbaren Verschraubungen ist ein Steckschliissel mit ergonomischem
T-Griff ein hilfreiches Werkzeug zur problemlosen Betétigung. Der Remscheider Werkzeugspezialist Hazet stellt in seinem ak-

tuellen Aktionsprospekt einen solchen fiir die flexible Verwendung von Steckschliissel-/ Schraubendreher-Einsétzen mit 6,3
mm (1/4")-Antrieben vor: Der neue Steckschllissel mit seinem 6,3 mm (1/4") Antrieb und Kugelsicherung
ist unter der Hazet-Nummer 866-10 erhltlich. Er hat eine Gesamtlange von 295 mm und eine
Klingenlange von 262 mm. Die Griffbreite des ergonomisch geformten Hazet
2-Komponenten-T-Griffes betrégt 105 mm. Durch die Aufhangebohrung
lasst sich das praktische Werkzeug nach Gebrauch an einer
Werkzeugwand aufhangen und so ordentlich
verstauen.

Hazet bietet einen neuen Steckschliissel mit T-Griff mit 1/4” Vierkant. (Foto: Hazet)

Diamanttrennscheibe mit gesetzten Diamanten

Universelle Diamanttrennscheiben haben den Vorteil, dass sich mit ihrer Hilfe verschiedenste Materialien
trennen lassen. Oft miissen sie sich in Schnittleistung und Standzeit dann aber gegeniiber Spezialschei-
ben geschlagen geben. Die neue DT 900 UX von Klingspor bietet beides: Exzellente Schnittleistung fiir
zahlreiche Materialien. Ihr Geheimnis: Gesetzte Diamanten.

Diamantsegmente, die fiir die Schnittleistung der Diamanttrennscheibe verantwortlich sind, beste-
hen aus Bindungsmaterial und Industriediamanten. Diese beiden Komponenten werden vermischt,
gepresst und gesintert. Hierbei ist die Verteilung der Diamanten in der Bindung unregelmaBig. Das
bedeutet, dass es Stellen im Segment gibt, in denen mehr Diamanten enthalten sind, als an anderen.
Hier variiert die Schnittleistung. Beim neuesten Klingspor Produkthighlight DT 900 UX werden die Di-
amanten gesetzt. Das heiBt, es werden Schicht fiir Schicht Diamanten matrixformig angeordnet. Dieser
Prozess ist zwar deutlich aufwendiger, hat jedoch eine gleichmaBig hohe Schnittleistung zur Folge.

In aufwendigen Tests wurde die DT 900 UX mit herkémmlichen Universal-Trennscheiben verglichen. Hierbei
zeigte sich eine um bis zu 40 Prozent hohere Schnittleistung. Die DT 900 UX ist als Produkt der Speziallinie im
Klingspor Sortiment fiir den hértesten Einsatz und die allerhdchsten Anforderungen gedacht. Deshalb sind die Seg-
mente per Laser mit dem Stammblatt verschweiBt. Zudem verfiigt die DT 900 UX (iber sogenannte Kiihllocher, die

Durch die gesetzten Diamanten
wird die Schnittleistung bei der
DT 900 UX von Klingspor spiirbar X
erhoht. (Foto: Klingspor) einem Uberhitzen der Scheibe entgegenwirken.
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MILWAUKEE AKKU-GARTENGERATE

Auf dem Weg zum
nachsten Level

Milwaukee erschlieBt Anwendungen und Zielgruppen in den Berei-
chen Ga-LaBau, Gartenpflege, Forst, Baumschulen und Kommunal-
technik mit neuen Gartengeraten fur professionelle Anwender. Mil-
waukee wird das Sortiment zielgruppenspezifisch weiterentwickeln
und damit den Erwartungen der Handelspartner nach einer optima-
len Marktbearbeitung entgegenkommen.

Akku-Gartengerate sind fiir den Milwaukee Mutter-
konzern Techtronic Industries (TTI) langst kein unbe-
kanntes Gebiet. Im Unternehmen gibt es eine iber
Jahrzehnte gewachsene Erfahrung mit Gartenproduk-
ten, beispielsweise bei der DIY-Marke Ryobi. Fiir die

Milwaukee erschlieBt neue Anwendungen
und Zielgruppen in den Bereichen Gala-
Bau, Gartenpflege, Forst, Baumschulen
und Kommunaltechnik mit neuen Profi-
Gartengeraten. Ein Kernsortiment ist
bereits verfligbar. (Fotos: Milwaukee)
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Entwicklung neuer Technik fir professionelle Anwen-
der hat Milwaukee stark investiert und ein Team von
Entwicklern aufgebaut, welches das neue Sortiment
mit Blick auf die Anforderungen gewerblicher Anwen-
der im européischen und insbesondere im deutsch-
sprachigen Markt vorantreibt.

Im Mittelpunkt stehen dabei neue Produktentwick-
lungen auf den Akkuplattformen M12, M18 und MX
FUEL. Hier kann Milwaukee sein Know-how und das
Innovationspotenzial bei der Akkutechnologie als
Wettbewerbsvorteil ausspielen. Power Tools von Mil-

waukee Uberzeugen mit innovativer Lithium-lonen-
Technologie, leistungsstarken Motoren und intelligen-
ter Elektronik mit Uberlastschutz. Das gilt auch fir die
Garten-Produkte der Profi-Marke. Die volle Kompati-
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Das Programm wird kontinuierlich aus-
gebaut, im Friihjahr unter anderem mit
einem Akku-Rasenmaher auf der M18-
Plattform von Milwaukee.

in naher Zukunft mit einem Akkugerat erledigt werden
kann, das auch professionellen Anspriichen gerecht
wird. ,Wir kdnnen nicht nur kabelgefihrte Technik,
sondern auch Benzingerate vollstandig durch Akku-
gerate ersetzen. Unsere MX FUEL-Technologie zeigt,
was heute schon mdglich ist.” Die Akkutechnik ist in
der Nutzung frei von Emissionen und gerduscharm, die
Produkte sind weniger wartungsintensiv und dariber
hinaus in ihrer Anwendung leicht und handlich. , Wir
sprechen hier von Produkten, die im Einsatz keinen
Vergleich mit benzinbetriebenen Geraten zu scheuen
brauchen.”

Ein Kernsortiment an professionellen Garten-Pro-
dukten auf der Basis der M12- und M18-Akkus ist
schon heute verflgbar. Dazu gehdren Kettensdgen,
Heckenscheren, Rasentrimmer und Laubbldser sowie
Spriihgerdte und entsprechendes Zubehér. Ein Akku-
Rasenmaher kommt im Friihjahr auf den Markt.

Dass Anwender sich jederzeit auf Milwaukee ver-
bilitat mit den Milwaukee-Akkuplattformen bedeutet, ~ konnen und umgekehrt. Das macht den Einstieg preis-  lassen kdnnen, unterstreicht die Marke mit langen

dass Anwender bereits vorhandene Akkus und Lade-  lich attraktiv. Garantiezeiten. Die erweiterte Herstellergarantie von
gerate aus dem Werkzeugbereich auch in Geraten fiir Dirk Hannappel, Head of Power Equipment Milwau-  drei Jahren gilt nicht nur fiir Gerate, sondern auch fir
die professionelle Gartenbearbeitung verwenden  kee, ist iiberzeugt, dass jede Arbeit im griinen Bereich ~ Akkus. |

Viel Power, viele Einsatzmoglichkeiten

Makita prasentiert den ersten Akku-Multifunktionsantrieb des neuen XGT-Systems. Mit mehr Power, einer noch robusteren Bauart und digitaler Kommunikation
zwischen Akku, Maschine und Ladegerét erweitert das XGT-System die Einsatzmdglichkeiten von Akku-Maschinen. Angetrieben wird der neue Akku-Multifunkti-
onsantrieb durch einen 40 V max. XGTAkku, der doppelt so stark wie die 18 V Akkus des branchenfiihrenden LXT-Systems ist. Er ist mit einem kraftigen biirsten-
losen Motor ausgestattet. Dieser verhilft dem Gerat nicht nur zu hohen Leistungen, sondern bietet auch einen nahezu verschleiBfreien Betrieb und erméglicht eine
kompakte Bauweise. Die Drehzahl lasst sich tber drei Stufen einstellen. AuBerdem kommunizieren die verbauten Prozessoren wahrend des Einsatzes miteinander
und sorgen so fiir ein optimales, an die Arbeit angepasstes
Leistungsniveau.

Dariiber hinaus ist der Multifunktionsantrieb mit einem
Riickwartslauf ausgestattet. Grasschnitt oder Wildkrauter, die
sich z.B. am Sensenaufsatz festgesetzt haben, kdnnen so durch
eine Drehrichtungsumkehr einfach und schnell entfernt werden.

Mit (iber zehn verschiedenen Aufsdtzen vereint der Akku-
Multifunktionsantrieb UX01G mehrere Spezialgeréte in einem.
Erhaltlich sind unter anderem ein Sensenaufsatz, ein Kettensa-
genaufsatz, ein Heckenscherenaufsatz, eine Kehrbiirste, eine
Kehrwalze etc. Das Wechseln der Aufsétze funktioniert werk-
zeuglos und erlaubt maximale Flexibilitdt bei der Arbeit.

Ein ergonomisch gestalteter und héhenverstellbarer Rund-
griff und die kompakte Bauweise des Gerats, welches inklusive
Akku sowie dem schwersten Aufsatz maximal 12,6 kg wiegt,
garantieren einen hohen Arbeitskomfort.

Der neue Makita Akku-Multifunktionsantrieb UX01G wird
von einem 40 V max. Akku angetrieben. Dies ermdglicht das
Ausfiihren von anspruchsvollen Arbeiten. (Foto: Makita)
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Metabo erweitert seine
Akku-Garten-Range

Metabo baut sein Garten-Programm weiter aus und bringt funf neue Akku-Gerate auf den Markt —
einen Rasenmaher, drei Heckenscheren und einen Rasentrimmer. Sie alle sind mit der leistungsstarken
Metabo Akkutechnologie ausgestattet und verstarken sowohl das Metabo 18-Volt-System als auch
die markentbergreifende Akku-Allianz CAS (Cordless Alliance System) — weitere Gerate fir den

Gartenbereich sollen folgen.

. Von Rasenpflege iber Baum- und Strauchpflege bis
hin zur Be- und Entwdsserung bietet unser Garten-
Sortiment immer die passende Losung”, erklart Produkt-
managerin Carina Frank. ,Mit der erweiterten Range
unterstlitzen wir nicht nur professionelle Anwender im
Garten- und Landschaftsbau, sondern haben jetzt auch
Maschinen im Programm, die sich ideal fiir Arbeiten rund

Der neue Akku
AP 500 S ist der
leistungsstarkste
Akku aus dem
Stihl AP-Akkusy-
stem. (Foto: Stihl)
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ums Haus eignen. Wichtig war uns bei der Entwicklung,
dass die Maschinen besonders leicht und gleichzeitig
leistungsstark sind. Deshalb verfiigen alle Geréte Uber
die Akkutechnologie von Metabo, die hohe Leistung mit
einer langen Laufzeit verbindet.”

Fiir die Rasenpflege rund ums Haus ist der neue
Akku-Rasenméher RM 36-18 LTX BL 36 die richtige

Metabo erweitert seine Garten-Range
und bietet jetzt auch die passenden Ge-
rate flr Arbeiten rund ums Haus. Von Ra-
senpflege iber Baum- und Strauchpflege
bis hin zur Be- und Entwasserung ist fiir
jeden Anwender die passende Maschine
dabei. (Fotos: Metabo)

Wahl. Das kompakte Leichtgewicht ist besonders wen-
dig und auch um Hindernisse herum einfach zu lenken.
Der Rasenmaher vereint gleich zwei Funktionen: Er
maht und mulcht auf Grundstiicken mit einer Fléche
von bis zu 350 Quadratmetern. Besonders praktisch:
Das hochwertige Sichelmesser hat einen sehr geringen
Abstand zum Rand. Zusammen mit den integrierten

Leistungsstarke Energiequelle

Mit dem Akku Stihl AP 500 S stellt das Unternehmen einen neuartigen Energiespeicher vor. Dieser bietet dank seiner
innovativen Power Laminat-Technologie nicht nur eine hohe Energiedichte bei vergleichsweise geringem Gewicht, sondern
auch die doppelte Anzahl mdglicher Ladezyklen (bis zu 2.400) und damit eine deutlichen Erhéhung der Lebensdauer im
Vergleich zu herkdmmlichen Li-lonen-Akkus. Fiir den neuen Akku aus dem fiir professionelle Anwender konzipierten Stihl
AP-Akkusystem bedeutet das eine hohe verflighare Akku-Energie von 337 Wattstunden bei bei einem Gewicht von nur
zwei Kilogramm. Damit bietet der Akku 20 Prozent mehr Kapazitat und Laufzeit mit allen Gerdten im Stihl AP-Akkusystem
im Vergleich zu einem Akku Stihl AP 300 S. Gleichzeitig sorgt die neue Technologie durch die lange Lebensdauer des
Akkus auch fiir eine Kostenreduktion beim Anwender.

Der Akku AP 500 S kann auBerdem direkt in das digitale Flottenmanagement-System Stihl connected integriert und dariiber verwaltet
werden. Dieses bietet gewerblichen Nutzern zum Beispiel einen detaillierten Uberblick iiber alle relevanten Daten, wie beispielsweise den
aktuellen Ladezustand, die tagliche Laufzeit oder auch das Alter des Akkus. Via Smartphone oder Tablet knnen diese Informationen am Ein-
satzort abgerufen und analysiert werden.



Der neue leichte und kompakte Akku-Rasenmaher RM
36-18 LTX BL 36 maht und mulcht auf Grundstiicken
mit einer Flache von bis zu 350 Quadratmetern.

Rasenkdmmen erfasst der Méher so automatisch auch
randnah wachsendes Gras, wie an Zaunen oder Mau-
ern — das spart aufwandige Nacharbeiten.

Eine weitere Neuheit fir die Rasenpflege ist der
18-Volt-Akku-Rasentrimmer RTD 18 LTX BL 30. Er ist
mit 30 Zentimetern Schnittkreis ideal fiir Mah-, Trimm-
und Ausputzarbeiten. Zudem ist der Trimmer besonders
leicht und kompakt. Den Faden kann der Anwender
wahrend des Betriebs unkompliziert nachstellen. Ein
klappbarer Pflanzenschutzbiigel bietet Schutz fiir Bau-
me, Strducher oder andere Hindernisse und verringert
zudem den FadenverschleiB. Des Weiteren lasst sich
die Geschwindigkeit stufenlos steuern und damit pas-
send zur Anwendung genau dosieren.

Fir miihelose Form- und Trimmschnitte von Hecken,
Blischen oder Stréuchern hat Metabo jetzt die beson-
ders leichten und perfekt aushalancierten 18-Volt-
Akku-Heckenscheren HS 18 LTX 45, HS 18 LTX 55, HS
18 LTX 65 im Programm. Je nach Anwendung sind sie
mit 45, 55 und 65 Zentimetern Messerlénge verfigbar.
Hochwertige, diamantgeschliffene Messer sorgen fiir
prazise Schnitte. AuBerdem punkten die Gerdte mit
einer hohen Laufzeit: Bei Timmschnitten schaffen sie
mit einem 18-Volt-Akkupack mit 2.0 Ampere-Stunden
pro Akkuladung ganze 48 Minuten. Die Akku-Hecken-
scheren iiberzeugen auch mit hohem Anwenderschutz.
Bevor der Anwender die Maschine starten kann, muss
er den Sicherheitsschalter betatigen, um sie zu entrie-
geln —das verhindert einen unbeabsichtigten Start. Der
Messer-Schnellstopp schiitzt vor Verletzungen: Schaltet
der Anwender die Maschine ab, stoppt das Messer
innerhalb von 0,08 Sekunden. |
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Fetra erweitert
Portfolio

Angepasst an die sich verandernden Anforderungen der Anwen-
der hat Fetra sein Produktspektrum weiter ausgebaut. Neben
einem neuen Kastenwagen-Modell mit transparenten, verschlieB3-
baren Tlren wartet der Borgholzhausener Transportgerateher-
steller mit Innovationen im Bereich Reifenkarren auf. Und auch
der Katalog wurde mit neuen Vorschaltseiten sowie einem Stich-
wort- und Inhaltsverzeichnis modernisiert.

Auf 188 Seiten halt der Fetra Produktkatalog 2022 neue und bewahrte Losungen fiir einen effizienten
innerbetrieblichen Materialfluss bereit. Dank eines Stichwortverzeichnisses im hinteren Teil werden Nutzer
schnell fiindig, wenn sie auf der Suche nach einem bestimmten Gerét sind. Zum Einstieg gewahrt das In-
haltsverzeichnis eine praktische Ubersicht iiber alle Produktsparten. Zudem wurden die Vorschaltseiten
gestalterisch optimiert.

Das Zugpferd des aufgestockten Produktprogramms ist ein neues Kastenwagen-Modell, das tber Fligel-
tiiren aus transparentem Kunststoff verfiigt. Somit ist eine zeitsparende Bestandsaufnahme mdglich, da der
Anwender direkt sieht, was sich im Innern befindet. Die TPE-Rollen sorgen dafiir, dass das Transportgerat
jederzeit flexibel verschoben werden kann. Zudem ist der Inhalt des Wagens vor Schmutz und, da die Tiiren
verschlieBbar sind, vor unerlaubtem Zugriff geschiitzt. , Einsatzbereiche fiir den Kastenwagen sehen wir vor
allem in der Industrie bzw. in Produktionsbetrieben. Aufgrund seiner Eigenschaften eignet sich das Gerat
aber auch fir die Verwendung in Verkaufs- oder Présentationsrdumen”, sagt Jan Vollering, Marketingleiter
bei Fetra.

Neues gibt es auch im Bereich Reifentransportgerate: Die Fetra Reifenkarren mit Spreizaufnahmen sind
kuinftig zusatzlich fur Reifensatze in groBerer Dimensionierung erhaltlich, sodass damit auch massive Reifen,
beispielsweise von SUVs, aufgenommen werden kénnen. Optional sind die Reifenkarren mit Anlaufrollen
bestellbar — diese kdnnen an allen Fetra Reifenkarren auch nachtréglich angebracht werden. Sie erleichtern
den Nutzern das Aufnehmen und
Absetzen der Pneus, da die Spreiz-
arme am Stapel entlangrollen.
Dadurch wird der Kraftaufwand
reduziert.

Weitere Neuheiten sind ein
Hubtischwagen mit groBem Hub-
bereich, Reifen-Kommissionier-
wagen mit Rollenbahnen oder
Stahlflaschenroller fiir Abflamm-
brenner. |

Das neue Kastenwagenmodell mit
abschlieBbaren Tiren aus trans-
parentem Kunststoff ist eines der
Zugpferde im Fetra Produktkatalog
2022. Das Transportgerat ermdglicht
eine zeitsparende Bestandsaufnah-
me durch schnelle Sichtkontrolle und
bietet zudem einen sicheren Schutz
des Inhaltes vor Schmutz oder uner-
laubtem Zugriff. (Foto: Fetra)
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Die BlueLine von Thur Metall
wartet mit einer markanten
LED-Beleuchtung auf.

(Foto: Thur Metall)
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Ein ausgesprochenes Highlight

Thur Metall bietet zum 30-jéhrigen Firmenjubildum eine besondere Designvariante: BlueLine heisst die Pro-
duktlinie, die mit ihrer markanten LED-Beleuchtung ein Highlight in jeder Betriebseinrichtung setzt. Die Edition
umfasst Schubladenschrénke und Werkbénke in elegantem Schwarz mit blauen Lichtakzenten entlang der Schub-
ladenfront. Auf diese Weise vereint das Programm Asthetik mit hiichster Funktionalitét. BlueLine soll nicht nur
ins Auge stechen, auch technisch iiberzeugen die Produkte mit einer Reihe gut durchdachter Ausstattungsmerk-
male.

Alle Schubladen verfiigen Uber einen ergonomischen Soft-Close-Einzug bei 75 kg Tragkraft. Das Autolock-
System mit RFID und/oder Zahlencode erméglicht die sichere und vollautomatische Ver- und Entriegelung. Dazu
kommen beim Schubladenschrank ein Hubwagensockel inklusive Abdeckung fiir hohe Flexibilitat beim Auf- und
Umstellen der Schranke. Ausserdem kann die Schrankoberseite dank Abrollband und Rillenmatte als zusdtzliche
Ablage- und Arbeitsflache genutzt werden.

Das Sortiment ist standardmaBig in verschiedenen Abmessungen und Ausfiihrungen lieferbar. Neben Schub-
ladenschranken in fiinf GréBen sind zwei Werkbdnke erhdltlich, von denen eine zusatzlich mit unterschiedlichen
Energiemodulen bestiickt werden kann. Damit lasst sich praktisch jeder Raum individuell und optimal aufeinan-
der abgestimmt einrichten, ob Werkstatt, Bliro oder Verkauf. [ |

VORSCHAU »» PROFIBORSE 2/2022

Schleifen, Trennen, Oberflachenbearbeitung

Wie kommen neue Produkte und da-
mit eine kontinuierliche Leistungs-
verbesserung und ein gesteigerter
Anwendungskomfort fiir die Anwen-
der zustande? In der nachsten Aus-
gabe der ProfiBorse wollen wir As-
pekte rund um diese Fragestellung
fur die Werkzeuge zum Trennen,
Schleifen und die Bearbeitung der
Oberflache klaren — und entspre-
chende Neuheiten vorstellen.

d434d ‘0104

Die ProfiBorse 2/2022 erscheint am 22. April 2022
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