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Vorschau auf Die Erfolgsgeschichte Akku-Allianzen

die Marktstudie der Niettechnik und -systeme




ROCAM MINI HD

Modulare HD-Inspektionskamera
far Rohre von @ 40-110 mm

Inspektionskamera mit bisher unerreichter Bildqualitat
+ Full HD fir ein detailliertes und

gestochen scharfes Bild mit 1920x1080 Pixeln
+ True Color fur farbechte Darstellung

Einfache kabellose Dokumentation
+ Eigenes Wi-Fi fur schnelle Verbindung
zwischen Smartphone und ROCAM MINI HD
+ Unterstitzende und einfach zu bedienende App
flr Dokumentation und Livestream
+ Dank Bluetooth®direkte Sprachaufnahmen zu Videos méglich

Und ab Juni 2023 ist die ROCAM MINI HD in den beiden
herstelleribergreifenden Akku-Systemen CAS und AMPShare
fir mehr Wahlmaéglichkeit verfigbar!

4 Jetzt mehr erfahren
und Angebote entdecken!

\\ ROTHENBERGER

pipetool technologies at work

Ab Juni 2023 als CAS- qfier
AMPShare-Variante verfugbar!

AMPjfy Sharel

CORDLESS
ALLIANCE
SYSTEM

v @ BOSCH

rothenberger.com
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Nach-Hall-tig
Die Geldschmelze hat ein wenig nachgelas- o s b o r n®
sen und fast hat man wieder ein freudiges

Strahlen in den Augen bei der Fahrt zur Zapf-
saule. Und alle Energielieferanten diirfen sich
unseres vollsten Verstandnisses sicher sein,
dass sich natiirlich heute Preise wie vor 14
Monaten einfach nicht mehr darstellen lassen.
Aber auch das hat einen Preis: Die Stimmung
beim Wohnungsbau, zumal bei den privaten

Bauherren, kommt aufgrund der MaBnahmen t r u kt u r u n d
A ' gegen die Inflation dber die Kellerdecke nicht

mehr hinaus. Im Vorfeld der in diesem Jahr im - u

April durchgefiihrten BAU in Miinchen prognostiziert eine Studie, an der auch das F e I n s c h I I ff

ifo-Institut beteiligt war, dass der Bausektor in den kommenden Jahren in Deutsch-

land nach dem Abarbeiten des Baulberhangs eher stagniert. Da geht die Hoffnung =

der Werkzeugbranche vor allem in Richtung SanReMo. m I t O s b O r n
Unter besonderem Inflationsdruck steht auch der Begriff der Nachhaltigkeit.

Durchaus verwunderlich ist es zuweilen, was alles unter diesen Begriff subsummiert

wird. Teilweise ware man darauf gar nicht gekommen. Dabei ist so manche Nach-

haltigkeitsmaBnahme wenig geeignet, das Abschmelzen von Gletschern und Pol- Osborn Holzrundbirsten sind optimal

kappen zu verlangsamen oder gar zu verhindern. Wie etwa die doch etwas befremd- : s
lich anmutende Aktion in der Schweiz, die das Abschmelzen eines Gletschers ver- geeig net, um der Material ”Chtung

langsamen soll: Mit dem Verkauf eines Skipasses fiir den fiir 2056 berechneten bei der Strukturierung und dem Fein-
letzten Tag vor dem vélligen Verschwinden des Gletschers und daraus finanzierten schliff von Holzprofilen exakt zu folgen.
kompensierenden MaBnahmen konnte die prognostizierte Lebenszeit des Gletschers . . .

bislang um sage und schreibe zehn Minuten verléngert werden. Wenn Nachhaltig- Durch die Auswahl der Kornung lasst

keit zum Jahrhundertthema erhoben wird, sollte man noch eine Sekunde daran sich das Schliffbild problemlos variieren.

denken, was die Stunde geschlagen hat. . . .
Dass wir uns richtig verstehen: Jede sinnvolle und effektive MaBnahme, die dazu Das geringe Gewicht des Kunststoff

beitragt, die Klimaveranderung zu verlangsamen oder Biotope und Arten zu erhal- kdrpers ermdglicht eine leichte Flhrung
ten ist sinnvoll, wie beispielsweise die Reduzierung von gebrauchten Akkupacks und ermiidungsfreies Arbeiten. Einsetz-

durch Akku-Allianzen — siehe den Schwerpunkt in dieser Ausgabe. Viele Unterneh- b f Winkelschleif it lierb
men aus verschiedensten Branchen — auch der unseren — sind sehr emst- und ge- arau Inkelschierreérn mit regulieroarer

wissenhaft auf dem Weg zur weiteren Ressourcenschonung und Energieneutralitat. Drehzahl.
Dass, wie es im Interview in dieser Ausgabe gesagt wird, dieser Weg keinen Schluss-
punkt hat, muss dabei auch jedem klar sein.

So wie es in Inflationszeiten gilt, sein Geld sinnvoll anzulegen, muss auch mit
dem Thema Nachhaltigkeit sinnvoll umgegangen werden. Es lohnt sich auf jeden
Fall, die Pflegeanleitung zu lesen: Beim Green Washing neigt das zu Waschende
spatestens im letzten Spiilgang dazu, Farbe zu verlieren und bleibt dann ein wenig
bleich zuriick.

In diesem Sinne, herzlichst
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Unternehmensfihrung
zwischen Frust und Lust

Unternehmerischer Weitblick im Sturm der Veranderung wird immer
schwieriger — doch mal ehrlich... was bleibt, wenn wir nichts tun?
Verunsicherung und Mutlosigkeit sind fehl am Platz, wenn es um die
Sicherung von Betrieben, das Fortbestehen und vor allem um das
Gestalten der Zukunft geht. Ein Gastkommentar.

In seiner beruflichen Laufbahn hat Prof. Dr. h. c.
mult. Reinhold Wiirth bestimmt schon viel erlebt, den-
noch hat er vor kurzem in einem Podcast gesagt: ,,Ich
bin im 73. Geschaftsjahr tatig, aber ich habe, glaube
ich, nie eine Zeit gehabt, wo ich so wenig gewagt
hatte, eine Prognose fiir die néchsten zehn Jahre zu
stellen. Da ist vom tiefsten Schwarz bis zum bliihend-
sten Rosa alles méglich und es kommt dabei auf die
Einstellung der Menschheit an, wie es weitergeht.”
Damit trifft er den moglicherweise sogar von ihm ge-
lieferten Nagel auf den Kopf.

Bei allen, ohne Zweifel, wirklich groBen Herausfor-
derungen geht es mehr denn je um die personliche
Einstellung, die Qualitdt unseres Denkens und des
daraus resultierenden Handelns.

Zwei Drittel der Deutschen blicken mittlerweile
angstlich in die Zukuntt, sie haben kein Vertrauen mehr
darauf, dass der Staat, die Politik oder die Institutionen
die derzeit herrschenden Krisen |6sen kdnnen. Sei es
der Krieg in der Ukraine, die Energiepreisfrage, die
Pandemie oder der Klimawandel. Die Befindlichkeit
von uns Deutschen gleicht einer Schockstarre — viele
fiihlen sich paralysiert wie das Kaninchen vor der
Schlange. Die Menschen haben Angste, sei es vor dem
Verlust des Arbeitsplatzes, dem Alterwerden oder der
Geldentwertung.

Zugegeben, auch Unternehmerinnen, Unternehmer
und Fihrungskrafte sind vor solchen Sorgen nicht ge-
feit — doch muss nicht gerade jetzt von ihnen kon-
struktiv nach vorne geschaut werden? Denn noch im-
mer gilt, was immer Sie auch vom Leben erwarten —
Sie werden damit recht behalten. Wenn Sie fest daran
glauben, dass das Leben flir Sie auch Gutes bereithalt,
dann werden Sie auch Gutes erleben.

Ja, alle sind im Krisenmodus — Finanzkrise, Schul-
denkrise, Coronakrise und nun natiirlich auch noch die
Energiekrise — aber trotz all dieser Probleme dlirfen wir
doch nicht die Zuversicht verlieren, die dieses Land und
jedes Unternehmen jetzt braucht. Damit wir uns nicht
falsch verstehen, es geht nicht um Schonreden, son-
dern um eine andere Haltung, eine Selbstreflexion um
(wieder) zum Lésungsdenker zu werden.

WIE STEHT ES UM DAS , VERFALLSDATUM"
IHRES UNTERNEHMENS?

Nur 1,2 Prozent der Unternehmen in Deutschland
erleben ihr 100. Jubildum, so zeigt es eine Studie von
Creditreform. Die meisten anderen scheitern schon
kurz nach dem Start — aber auch jahrzehntelange
Marktprésenz ist keine Garantie mehr fiir die weitere
Existenz. Da die Statistik 2019 noch vor Ausbruch der
Corona-Pandemie erhoben wurde, diirften die aktuel-

unabhangiger www.honiTrade.de
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Das Cordless Alliance System (CAS) verfolgt konse-
quent das Ziel, die Allianz der Besten zu sein. Heute
zahlt das Akku-System bereits (iber 30 Marken und
mehr als 300 Akku-Produkte. CAS Connect er6ffnet
dem Handel nun eine innovative Mdglichkeit,
schnell und einfach auf die CAS Marken und deren
Maschinen zugreifen zu konnen. Jeder Handler, der
mindestens eine CAS Marke im Programm hat, be-
kommt Gber eine zentrale CAS Bestellplattform nun
Zugriff auf eine Vielzahl an Akku-Produkten. Hierfir
einfach die Freischaltung fiir den Katalog , CAS-
Cordless Alliance System” bei nexMart anfragen.



len Zahlen wohl noch erntichternder
ausfallen.

Auch wenn es wehtut, muss die
,Handelswelt” selbstkritisch erken-
nen, dass Grohandel und Fachhan-
del leider auch zu einem Platz fir
miesepetrige, ewig-gestrige Unter-
nehmen geworden sind. Noch immer
ist auf Branchentreffen eher eine
friiher war alles besser Mentalitat”
anzutreffen, als ein dynamischer Auf-
bruch in eine neue Ara der Wirt-
schaft. Denn die Zeiten haben sich wirklich geandert
und dies bereits vor den aktuellen Krisen!

Zwei Beispiele: Fiir viele Handler war der Katalog der
GroBhéndler und Hersteller meist das wichtigste Mar-
keting- und Vertriebsinstrument und die wichtigste In-
formationsquelle fiir die Kunden. Der Vertrieb des Hand-
lers wurde dazu idealerweise mdglichst frih in den
Kunden-Dialog und in den Kaufprozess eingebunden.
Dieses Einkaufsverhalten ist heute nicht mehr praktika-
bel. Der Vertrieb kommt heute erst ins Spiel, wenn schon
bis zu 80 Prozent der Entscheidung via Internetrecher-
che, in Fachmedien und Cber spezielle Produktver-
gleichsseiten etc. vorbereitet sind. Ist das ein Aspekt, der
bereits in Ihrer Geschaftsstrategie beriicksichtigt ist?

Auch das Thema , App” sollte nicht auBer Acht ge-
lassen werden. Fiir diese ,kommunikative Nabel-
schnur der Neuzeit”, kann man aus den Fehlern ande-
rer lernen. Denn gut gemachte Apps funktionieren

auch gut — in der Nutzung an sich
und bei den Kunden. Denn sie befin-
den sich auf dem wichtigsten Gerat
im Leben der Kunden, dem Smart-
phone. Damit die Akzeptanz steigt,
darf die Handler-App nicht nur als
.Kundenkarte” oder weiterer Ver-
kaufskanal gesehen werden. Hier
braucht es echte Mehrwerte, sei es
das Filtern aktueller Angebote, die
Info zur Produktverfiigbarkeit in
Echtzeit, die Belohnung fir die App-
Nutzung per Bonus, personalisierte Inspiration oder
Hilfefunktionen direkt in der App — es gibt viele Mdg-
lichkeiten, seine Kunden zu begeistern und somit auch
an sich zu binden.

DEN KUNDEN DER ZUKUNFT
IN DEN BLICK NEHMEN

Schon anhand dieser kleinen Beispiele erkennt man,
dass in Zeiten, in denen sich Rahmenbedingungen
immer schneller verandern, es sehr schwer fallt, Gber
+Zukunftsmanagement” zu sprechen. Viele Unterneh-
men denken und handeln eben noch immer stark von
ihrem Produktportfolio aus. Der eigentliche Nutzen fiir
den Kunden spielt dabei meist nur eine untergeordne-
te oder Uberhaupt keine Rolle. Doch der Kunde der
Zukunft bezahlt nicht fiir ein Produkt an sich, sondern
fir den Nutzen daraus oder ein Gefiihl, welches er
damit verbindet.

Kein Betrieb kann es sich daher leisten, sich hinter
dem Argument zu verstecken, gerade deswegen auf
eine Strategie verzichten zu kénnen, da man ja eh auf
Sicht fahren muss. Das ist der falsche Schluss. Vielmehr
braucht es gerade jetzt eine belastbare und dynami-
sche Strategie. Denn nur damit schafft man eine Basis
fiir die kontinuierliche Entwicklung und Vermarktung
neuer, an den Kundenbed(irfnissen orientierter Produk-
te, Dienstleistungen und Geschéftsmodelle. Dass sich
dabei der Handlungsdruck immer effektiver und effizi-
enter zu innovieren erhdht, muss man akzeptieren.

Lésen wir uns von , alten Gewohnheiten” und he-
beln wir die Widerstande aus, die dem Wandel im
Wege stehen. Machen wir Schluss mit einem Denken,
das uns in der Entwicklung und Implementierung der
richtigen Losungen durch menschliche Kurzsichtigkeit
behindert. Der Grad an Kundennahe wird zum ent-
scheidenden Erfolgsfaktor —und da gibt es jede Men-
ge an Potenzial.

Unser Gastkommentator

Wolf Hirschmann, Jahrgang 1960, ist Unterneh-
mer, Aufsichtsrat, Buchautor und Strategiebera-
ter. Seit seinem 24. Lebensjahr ist er selbstandig
und hat seinen Beratungsfokus in den Branchen
Bauen, Wohnen, Technik und kennt dabei alle
Vertriebs- und Handelsformen.

hohe Investitionssicherheit.

Cordless Alliance System:
TRUMPF Elektrowerkzeuge ist auch dabei

Profitieren Sie von 100% Kompatibilitat bei Maschinen, CAS Akkupacks und
Ladegeraten in einem herstelleribergreifenden System! Mit CAS sind das
weltweit leistungsfahigste Akku-System der Branche von Metabo und tber
30 Jahre Akku-Kompetenz auch fir TRUMPF Elektrowerkzeuge verfigbar.
Was Sie davon haben? Hdéchste Zuverlassigkeit, klare Kostenvorteile und

www.trumpf.com/www. cordIess—alliance-system.de
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'--— - metabo

s

. SN

‘edding
RICO eromorecn Grar

® steinel  [Erins MONTE

paew  (CED

GESIPA
-

FPEWE . *

Lamello

) cemene N <\ tolmatro
JEPSON "o Ij

PROFIBORSE 1/2023 5



MANAGEMENT » WARENWIRTSCHAFT

PROXESS RELEASE 2022 R1

Neue Funktionen, Dokumentradar
und vieles mehr

Mit dem Release Proxess 2022 R1 optimiert der gleichnami-
ge Softwareanbieter und Experte fir Dokumentenmanage-
ment seine Losung Proxess DMS fur digitale und effiziente

Dokumentenprozesse in Unternehmen. User profitieren ab
sofort von vielfaltigen Neuerungen und Modifikationen fur

B FRONTSS C) Swciven = [ e Cubusrerrnt

ein vereinfachtes Handling aber auch durch eine einfache
Integration von Drittsystemen sowie wahlweise die Ver-
knUpfung mit Microsoft Dynamics 365 Business Central.

Im Zuge des Updates hélt das Proxess DMS zahlrei-
che Neuerungen bereit, durch die Unternehmen ihre
digitale Transformation noch effizienter gestalten: allen
voran der neue Dokumentradar. Uber diesen lassen
sich mit einem Klick alle mit einem ausgewahlten Do-
kument in Verbindung stehenden Dokumente anzei-
gen, wie etwa zu einem Auftrag gehdrende Lieferschei-
ne, Bestellungen, Rechnungen oder Korrespondenz.
Der Dokumentradar erweitert so die eigentliche Tref-
ferliste um einen 360 Grad-Blick rund um das ausge-
wahlte Dokument.

Zudem wurde die gesamte graphische Oberflache
fiir Proxess-Webservereinstellungen modernisiert, was
die Einrichtung intuitiver und nutzerfreundlicher macht.
Vor allem Administratoren dtirften sich iber neue Busi-
ness Tools, wie den Proxess Job Server, die Proxess E-
Rechnung und die Verarbeitung von XRechnungs- und
ZugFerd-Formaten freuen, die das Gesamtpaket zur
Automatisierung von Standardprozessen abrunden.

INTEGRATION IN MICROSOFT OFFICE 365
WIRD AUSGEBAUT

Auch die Integration in die Microsoft Office 365
Suite wurde ausgebaut. Anwenderinnen und Anwen-
der kénnen neben E-Mails aus Outlook 365 nun auch
Dateien aus Microsoft Word, Excel und PowerPoint
365 direkt archivieren. Der Funktionsumfang der Add-
Ins wurde ebenfalls erweitert: Proxess-Schnellablagen
und der Ruickgriff auf Stammdaten machen die indivi-
duelle Ablage hier noch komfortabler und schneller. Die
Proxess-Integrationen fiir die 365-Programme sind als
kostenlose Add-Ins im Microsoft Store verfligbar. Eben-
falls kostenfrei kann die App tber den Apple App Store
oder den Google Play Store auf das eigene Mobilgerat
heruntergeladen werden.

Mit Proxess ist nun die qualifizierte Signatur von
Scan-Dokumenten méglich. Um den rechtlichen An-
forderungen einiger EU-Lander Rechnung zu tragen,

Mannerwirtschaft

oder endlich reif fiir die Biene ? ¢

Honisch & Partner - www.honiTrade.de 5
--- Die Software mit der Biene ---

Tel. 02845 - 9599 11 - Fax - 9599 95
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konnen Papierdokumente iber den Proxess Scan Cli-
ent eingescannt, automatisiert mit einer digitalen,
qualifizierten Signatur versehen und archiviert werden.

NEUE INTEGRATIONSPLATTFORM
PROXESS HUB

Das Proxess DMS wird strategisch um ein neues
Integrationstool fiir Drittsysteme wie ERP und FIBU
erweitert. Basierend auf der Technologie des Microsoft
BizTalk Servers bietet das neue Tool Proxess Hub gera-
de in hybriden Umgebungen die perfekte L6sung zur
einfachen Archivierung von Ein- und Ausgangsdoku-
menten, fiir die Index-Verkniipfung, die Bereitstellung
von Stammdaten aus und die Ubertragung von rele-
vanten Daten an Drittsysteme zur weiteren Verarbei-
tung. Dabei gibt sich Proxess Hub duBerst flexibel: Je
nach Anforderung ist das Tool On-Premises oder via
Cloud im Einsatz und arbeitet wahlweise mit dateiba-
sierten oder Online-Schnittstellen wie Webservices
zusammen. Auch nach einem Go-Live sind Anderun-
gen oder Erweiterungen einer Integration mit dem
Proxess Hub schnell umsetzbar. Nicht zuletzt bietet das
integrierte Remote-Monitoringtool viel Sicherheit und
Transparenz.

Auf dieser Basis wurde auch ein neues Proxess-Mo-
dul fiir Microsoft D365 Business Central geschaffen. Mit

Uber den Dokumentradar lassen sich mit
einem Klick alle mit einem ausgewahlten
Dokument in Verbindung stehenden Doku-
mente anzeigen. (Fotos: Proxess)

der Integration von Proxess DMS in Business Central
werden ein- oder ausgehende Dokumente rechtssicher
und GoBD-konform in Proxess archiviert. Die Dokumen-
te konnen anschlieBend sowohl in der gewohnten
Business-Central-Oberflache als auch standortunabhan-
gig und ohne ERP-Zugriff {iber den Proxess Web Client
recherchiert und angezeigt werden. Die neue Integration
unterstiitzt nicht nur die Ablage und den Zugriff, sondern
bildet auch den gesamten digitalen Eingangsrechnungs-
prozess ab —von der Belegerkennung iber die Priifung
und Freigabe der Rechnungen bis zum Buchungsvor-
schlag fir die FIBU. Zusatzlich kénnen einzelne Belege
per Drag & Drop einem Vorgang oder Dokument in
Business Central — wie E-Mails, technischen Zeichnun-
gen oder Anleitungen — als Zusatzinformationen beige-
fiigt und archiviert werden.

Als besonders praktisch erweist sich das einfache
Customizing-Tool, durch das der Anwender unter-
schiedliche ERP-Belegarten fiir die Archivierung akti-
vieren, mappen und die Ubergabe von Daten zeitlich
steuern kann. In der Verwaltungskonsole behalt er
stets den Uberblick {iber Datenstréme und den Bear-
beitungsstand von Dokumenten. |

Mit dem Release Proxess 2022 R1 optimiert der gleichnamige Softwareanbieter und Experte fiir Dokumentenma-
nagement seine Losung Proxess DMS fiir digitale und effiziente Dokumentenprozesse in Unternehmen.




BUSINESS INTELLIGENCE FUR ENVENTA ERP

Unternehmenssteuerung
mit Reports und Dashboards

Unternehmen, welche eNVenta ERP einsetzen, kdnnen ab sofort auch die Business Intelligence-Lésung
aruba Bl nutzen. Die Software bietet dem Management umfangreiche Reports flr die Bereiche Einkauf,
Verkauf, Lager und Finanzbuchhaltung. Grafische Dashboards sorgen fiir einen schnellen Uberblick.

Mit aruba BI lassen sich Ad-hoc-Analysen ebenso
wie regelméBige Standard- und Abweichungsanalysen
auf einer einheitlichen Datenbasis durchfiihren. Mit
intelligenten Drill-Down-Techniken navigieren Anwen-
der von der héchsten bis auf die unterste Detailebene
ihrer Daten. Multidimensionale Daten kénnen struktu-
riert ausgewertet werden: Zum Beispiel Umsatz nach

Dashboards, die den Entscheidern im Unternehmen die
relevanten Entwicklungen auf einen Blick zeigen. Die
Losung ist ebenso wie eNVenta selbst mandantenfahig.

Nissen & Velten plant, die Reports und Dashboards
von aruba zukiinftig in die eNVenta-Benutzeroberfla-
che einzubetten. Ein weiterer Vorteil wird dann ein
Single Sign-on sein, das heiBt die Nutzung beider Lo-

WARENWIRTSCHAFT €4 MANAGEMENT

System. DarUber hinaus ist mit der Unterstiitzung von
Planzahlen etwa flir Soll-Ist-Vergleiche der Geschafts-
entwicklung ein weiteres attraktives Feature fir die
Geschéftsfiihrung und das Controlling in der Planung.
Die neue BI-L6sung fiir eNVenta-Anwender kommt
vom baden-wiirttembergischen Unternehmen aruba
Informatik, welches wie Nissen & Velten Mitglied der

Produkt, Vertriebsgebiet oder Kunde. So kénnen neue  sungen nach einer einmaligen Anmeldung im ERP-  enventa Group ist. |
Informationen und Handlungs-

optionen erschlossen werden. b Sashboan

Zudem lassen sich in wenigen andsrt i i i &

Minuten individuelle Tabellen, S — — — =

mehrstufige Reports und multi- 22.945.872 6,3 % 10.962.294 29,9 %

dimensionale Business Charts
per Drag & Drop generieren.
aruba Bl fur eNVenta-Anwen-
der bietet im Standard vordefi-
nierte Berichte fiir die Bereiche
Einkauf, Verkauf, Lager und Fi-
nanzbuchhaltung. Diese sind
auch von unterwegs mit dem
Notebook oder Tablet abrufbar.
SchlieBlich gibt es auch grafische

Das Vertriebsdashboard von
aruba Bl zeigt unter anderem die
Umsatz- und Ertragsentwicklung.

(Abb.: N&V)
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bieten maximale Sicherheit

bei Arbeiten an stromfUhrenden Anlagen.

[=] 3 (=]

i

Ok

Felo Werkzeugfabrik GmbH | info@felo.com

PROFIBORSE 1/2023 7



Gut fiir eine Uberraschung?

Auf dem anstehenden 7. PVH-Kongress wird Dr. Kai Hudetz wieder Uber die Ergebnisse der Marktunter-
suchung zur Zukunft des PVH berichten - profund, informativ und pointiert wie gewohnt. Wir haben
schon einmal vorab nachgefragt und versucht, die eine oder andere Information zu erhalten. Das volle
Programm gibt es selbstverstandlich erst wahrend des PVH-Kongresse. Zu Auffilligkeiten und Uberra-
schungen hat sich Dr. Kai Hudetz aber schon jetzt geduBert.

ProfiBorse: Wir wollen dem Vortrag wahrend des PVH-
Kongresses nicht vorgreifen, aber kann der PVH seine
Position im Markt als wichtiger Bezugspunkt fiir pro-
fessionelle Zielgruppen halten?

Dr. Kai Hudetz: Konkrete Zahlen kann ich in der Tat
erst beim PVH-Kongress verraten, aber so viel schon
vorweg: Der PVH ist weiterhin ein zentraler Bezugs-
punkt, mit dem groBten Anteil am Beschaffungsvolumen
der Kundinnen und Kunden. Aber er steht von verschie-
denen Seiten unter starkem Druck. In den letzten zwei
Jahren haben Direktvertreiber wie Wirth oder Berner,
Online-Shops und Marktplétze sowie Baumdrkte Um-
satzanteile gewinnen kénnen.

Wettbewerbsdruck besteht aber auch schon am An-
fang der Customer Journey, bei der Informationssuche.
Hinter den Herstellern stehen PVH-Handler an zweiter
Stelle, wenn online nach Produktinformationen gesucht
wird. Aber auch hier haben insbesondere Online-Anbie-
ter wie Amazon und Baumarkte zuletzt erheblich an
Relevanz gewonnen — aus Sicht des PVH eine gefahrli-
che Entwicklung.

Auch im B2B-Sektor hat sich der Onlineanteil in den
verschiedenen Branchen in den Corona-Jahren deut-
lich erhoht, wie sieht es in der Hartwarenbranche
aus?

Diese Entwicklung sehen wir in der Hartwarenbran-
che auch. Der Onlineanteil ist im letzten Jahrzehnt lang-
sam, aber stetig gestiegen. Die Corona-Jahre haben
auch im PVH die Onlineanteile erhéht — zumeist zu
Lasten des AuBendienstes, der unter den Pandemiebe-
schrankungen gelitten hat. Im Vergleich zu anderen
Handelsbranchen erfolgt diese Entwicklung vergleichs-
weise spat und langsam, aber sie kommt. Unsere Befra-
gungsteilnehmenden erwarten fir die kommenden
Jahre die mit Abstand gréBten Zuwéchse in den Online-
kanalen. Online-Shops, Online-Marktplétze und E-Pro-
curement werden flir den PVH kiinftig von zentraler
Bedeutung sein.

Auch die Kommunikation mit den Kunden wird immer
digitaler, derzeit vermehrt im Fokus: das Metaverse.
Hat das IFH dort schon ein Grundstlick gekauft und
wie sind die Tendenzen diesbeziiglich im PVH?
Zweifellos — in der Kundenkommunikation sind digi-
tale Mglichkeiten von Chat bis Social Media schon jetzt
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unverzichtbar. Am Metaverse scheiden sich aktuell die
Geister, noch ist nicht klar, wie viel Potenzial hinter dem
Hype steckt. Wenn ich mir die Innovationsgeschwindig-
keit im PVH anschaue, wird es vermutlich selbst im op-
timistischsten Szenario noch viele, viele Jahre dauern, bis
das Metaverse ein relevanter oder gar unverzichtbarer
Bestandteil der Kundenkommunikation wird. Uber an-
dere Optionen kann der PVH-Héndler seinem Kunden-
stamm einfach deutlich starkere Mehrwerte bieten. So
setzen viele Handler und Hersteller seit 2018 verstarkt
auf Social Media-Plattformen. Aber auch hier gibt es
noch viel zu tun. Zum einen etablieren sich neuartige
Plattformen wie TikTok zunehmend auch bei der Ziel-
gruppe. Zum anderen erwartet gerade Kundschaft aus
dem Handwerkerbereich mehr Serviceleistungen, so
beispielsweise (iber WhatsApp, da sind Handel und In-
dustrie noch zégerlicher. Fiir uns am IFH KOLN gilt tibri-
gens das Gleiche: Auch wir kaufen erst dann ein Grund-
stiick im Metaverse, wenn wir dadurch unserer Zielgrup-
pe einen echten Mehrwert bieten konnen. Bis dahin
beschrénken wir uns auf die Kanéle, iiber die wir unse-
re Kundinnen und Kunden mehrwertstiftend erreichen,
vom Webinar bis hin zum Podcast. Aber wir stellen
diese Kanéle nattirlich permanent auf den Prifstand und
analysieren auch flir uns neuartige Optionen von TikTok
bis hin zum Metaverse. Entscheidend ist und bleibt im-
mer der Mehrwert: Kundenzentriertes Denken ist hier
das Zauberwort.

Immer wieder war in den letzten Untersuchungen zum
PVH auch das - manchmal angespannte - Verhaltnis
zwischen Lieferanten und Handel sowie die Selbstein-
schatzung des PVH ein Thema. Wie ist hier die aktuel-
le Entwicklung, nicht zuletzt vor dem Hintergrund sich
verstarkender D2C-Tendenzen im Markt?

Die Wettbewerbssituation bleibt im PVH intensiv.
Insbesondere die Direktvertreiber werden aktuell und
kiinftig als starke Konkurrenz angesehen. Aber mehr als
ein Drittel der Handler stufen die Situation des PVH als
zumindest eher gut ein; unter den Herstellern sind es

Zum siebten Mal auf der Biihne beim PVH-Kongress:
Dr. Kai Hudetz wird auch in diesem Jahr wieder die Er-
gebnisse der Studie zur Zukunft des PVH présentieren.
(Foto: IFH Kaln)

sogar mehr als die Halfte. Und erstmals sehen wir in
dieser siebten Auflage unserer PVH-Zukunftsstudie, die
wir als IFH KéIn herausgeben, dass die Zufriedenheit der
Hersteller mit dem PVH stark gestiegen ist — eine gute
Ausgangssituation fiir die Zukunft der Handler-Herstel-
ler-Beziehungen, den D2C-Tendenzen zum Trotz.

Was war fiir Sie die groBte/eine groBe Uberraschung
bei der Auswertung der neuen Marktuntersuchung
zur Zukunft des PVH?

Ich begleite diese Studie ja seit Beginn und damit zum
siebten Mal. Da werden groBe Uberraschungen selten,
unsere Arbeitshypothesen sind doch ziemlich valide.
Vielleicht ist das dann aber doch eine Uberraschung:
dass es zumindest fr mich im GroBen und Ganzen
keine groBen Uberraschungen gab. Trotz der zahlreichen
besonderen Herausforderungen der letzten Jahre mit
Corona-Einschrankungen, Lieferkettenproblemen und
den durch den Angriffskrieg in der Ukraine ausgeldsten
wirtschaftlichen Problemen sind die Entwicklungen doch
vergleichsweise stabil. Das heiBt aber nicht, dass ich im
Detail nicht doch (iberrascht war. Ich hétte beispielswei-
se nicht erwartet, dass Instagram bei den PVH-Handlern
den wichtigsten Social-Media-Kanal darstellt oder das
die Baumérkte bei der Online-Informationssuche so
stark an Relevanz zugelegt hatten. Und dass die Zufrie-
denheit derHersteller mit dem PVH deutlich gestiegen
ist, hat mich in der Deutlichkeit doch etwas Uberrascht,
aber natiirlich auch gefreut.

Welche Themen haben Sie dariiber hinaus fiir die
Besucherinnen und Besucher des PVH-Kongresses auf
der Agenda?

Wir haben das vielschichtige und immer wichtigere
Thema Social Media detailliert unter die Lupe genom-
men, mit spannenden Ergebnissen. Auf dem PVH-Kon-
gress werde ich aufzeigen, wie grof die Diskrepanzen
bei der Nutzung verschiedener Social-Media-Plattfor-
men sind — von Facebook bis hin zu TikTok. Ich freue
mich besonders darauf, die Kundenanforderungen zu
verdeutlichen und mit den Anwendungsfallen von Hand-
lern und Herstellern abzugleichen. Denn eine unabding-
bare Voraussetzung fir den kiinftigen Erfolg liegt auf
einer klaren Kundenfokussierung. Mit unserer klaren
Analyse wollen wir wieder dazu beitragen, dass Handler
und Hersteller die richtigen, kundenzentrierten MaB3nah-
men ergreifen. Ich freue mich auf viele spannende, da-
tenbasierte Diskussionen auf dem PVH-Kongress. W



7. PVH-Kongress am 10. Marz 2023 in Kdln

Am 09./10. Marz 2023 wird sich der wieder in Prasenz stattfindende
7. PVH-Kongress erneut mit der Zukunft des Produktionsverbindungs-
handels (PVH) auseinandersetzen. Unter dem Motto ,Wie tickt der
Kunde digital — Kundenbindung im digitalen Zeitalter” diirfen sich die
Teilnehmer auf eine neue Marktuntersuchung sowie interessante
Vortrage und Praxisbeispiele zu aktuellen und zukunftsweisenden
Themen freuen.

Die Marktuntersuchung wird sich diesmal vertiefend mit , Social Me-
dia” und Aspekten der Prozessoptimierung befassen, aber auch Ent-
wicklungstendenzen und Serviceleistungen weiter untersuchen. Die
Ergebnisse dieser Marktuntersuchung werden den Teilnehmern ex-
klusiv auf dem 7. PVH-Kongress vorgestellt. Daneben werden in wei-
teren Fachvortragen die Auswirkungen der Digitalisierung auf die

Kundenbindung aufgegriffen. Abgerundet wird das Programm
durch Praxisbeispiele, die Ansatzpunkte fiir das heute notwen-
dige Kundenbeziehungsmanagement aufzeigen sollen.

Die Handels- und Industrieverbénde der Werkzeugbranche
— der Fachverband des Deutschen Maschinen- und Werkzeug-
GroBhandels e.V. (FDM), der Fachverband Werkzeugindustrie
e.V. (FWI), der Fachverband Elektrowerkzeuge des ZVEI sowie
federfiihrend der Zentralverband Hartwarenhandel e.V. (ZHH)

—sind die gemeinsamen Ausrichter des 7. PVH-Kongresses.

Als Veranstaltungsort steht das Congress-Centrum Nord der

KdInMesse zur Verfiigung. Am Vorabend bietet das Get-Together im
KélIner Brauhaus Sion reichlich Gelegenheit zum Gesprach in ent-
spannter Atmosphare.

DIE ZUKUNFT

DES PVH
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Der Dreh mit dem
Alleinstellungsmerkmal

Die Felo Werkzeugfabrik GmbH kann die Schraubendreher ihrer
Marke nach wie vor mit dem Label Made in Germany versehen. Was
inzwischen in diesem Segment allein schon ein Alleinstellungsmerk-
mal ist, wird durch ein zweites unterstitzt: Die Ergonic-Griffe von
Felo sind die einzigen mit einem Gelpolster und damit besonders
ergonomisch. Wie diese USPs fir die verstarkte Prasenz im deutschen
Markt genutzt werden sollen, darGber sprachen wir mit dem Ge-
schaftsfihrer Andreas Siewert und der Vertriebsleiterin Dana Gaile.

ProfiBorse: Was zeichnet den Felo-Griff gegeniiber
anderen am Markt befindlichen, ergonomischen
Griffen aus?

Dana Gaile: Unser patentierter Felo Ergonic ist der
einzige Schraubendreher auf dem Markt, der einen
Gelpolster-Griff enthalt. Der Griff passt sich immer
wieder bei jedem Einsatz der Anwenderhand optimal
an. Der Drei-Komponentengriff besitzt druckflexible
Polster und einen rutschfesten Mantel. Dies ermdglicht
dem Anwender ein erm{idungsfreies und armschonen-
des Arbeiten. Darliber hinaus zeichnet er sich dadurch

Warenwirtschaft
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aus, dass er in Deutschland hergestellt wird, wie alle
Komponenten der Felo-Schraubendreher.

Das heift, Sie fertigen nur an ihrem Stammsitz?
Andreas Siewert: Die Schraubwerkzeuge unter der

Marke Felo entstehen hier in Neustadt (Hessen), in der

Mitte Deutschlands. Hier haben wir einen eigenen

Produziert werden die Felo-Schraubprodukte
am Standort in Neustadt (Hessen). (Fotos: Felo)

Werkzeugbau und eine Entwicklungsabteilung. Von
der Prototypenentwicklung, iiber den Werkzeugbau bis
zur Fertigung des endgiiltigen Produktes finden die
Produktionsschritte bei uns in Neustadt statt. Deshalb
kénnen wir auch guten Gewissens mit dem Siegel
Made in Germany am Markt auftreten. Es gibt noch
eine weitere Fertigungsstatte in Ungarn, dort werden
Produkte fiir zwei Private-Label-Kunden gefertigt.

Wiirden Sie die Schraubtechnik auch als Kernkom-
petenz der Marke Felo ansehen, oder gibt es dartiber
hinaus andere Produktsegmente, fiir die Felo steht?

Andreas Siewert: Eindeutig liegt der Schwerpunkt
und die Kompetenz der Marke bei der Verschraubung.
In diesem Bereich liefern wir absolute Premiumqualitdt
und arbeiten kontinuierlich an der Verbesserung und
Optimierung der Produkte. Unsere Produktentwickler
haben dabei das Ohr sehr nah am Markt, so dass ziel-
gerichtet auf die Anwenderbediirfisse Problemldsun-
gen geschaffen werden, die den Arbeitsalltag effektiver
machen. Mit dieser Ausrichtung konzentrieren wir uns
auch auf das B2B-Geschaft und stellen dafiir Profi-
werkzeuge bereit. Vom Profi fiir den Profi ist unsere
Devise und bestimmt unser Handeln. Im Katalog findet
sich auch ein kleines Zangensortiment, diese lassen wir
in Deutschland nach unseren Vorgaben fertigen, so
dass wir auch fiir die Zangen der Marke Felo das Label
Made in Germany nutzen kénnen. Das Angebot dient
der Abrundung in Richtung Handel, um mit einem
breiten Sortiment auftreten zu kénnen und gelistet zu
werden.

Dana Gaile: Neben den klassischen Varianten der
Schraubendreher mit unterschiedlichsten Abtrieben
bieten wir auch die Slim-Varianten fiir das Elektro-
handwerk, Schraubendreher mit T-Griffen, Knarren
oder speziell auf einzelne Anwendungsbereiche hin
konzipierte Sets an. Dartiber hinaus entwickeln wir
gemeinsam mit unseren Kunden spezifische Losungen
fiir einzelne, ganz spezielle Anwendungsfalle und be-
liefern Private-Label-Kunden mit kompletten Sortimen-
ten an Schraubwerkzeugen.

Nun lassen sich die Vorteile eines ergonomischen
Griffes am besten vermitteln, wenn die Anwender
das haptische Erlebnis geboten bekommen. Wie
unterstitzen Sie lhre Handelspartner bei der Vermitt-
lung der konkreten Vorteile des Ergonic-Griffes?
Dana Gaile: Ein wichtiger Punkt ist fiir uns die kon-
tinuierliche Schulung der Mitarbeitenden im Handel,
denn die sind unsere Sprachrohr hin zu den Endan-
wendern. Wir verkaufen unsere Produkte ausschlie-
lich Uber den qualifizierten
Fachhandel und sind deshalb
auf die Kompetenz dieses Ver-
triebskanals angewiesen. Unser
Team vom AuBendienst steht
daher im engen Kontakt zu un-

Der Ergonic-Griff von Felo ist
der einzige mit Gelfiillung,
die sich beim Arbeiten an die
Anwenderhand anpasst.



Felo-Geschaftsfiihrer Andreas Siewert.

seren Handelspartnern. Nicht nur regelmaBige Kun-
denbesuche, sondern auch individuelle Produktschu-
lungen vor Ort werden bei unseren Kunden und deren
Mitarbeitenden durchgefiihrt, so dass der Fachhandel
die Endanwender individuell und fachgerecht beraten
kann. Zudem bieten wir unseren Kunden Demo-Dis-
plays an, an denen die Endanwender die Haptik und
Ergonomie unserer Griffe testen knnen. Darliber hin-
aus nehmen wir gerne Mdglichkeiten wie Hausmes-
sen, Infotage 0.d. wahr und unterstiitzen unsere Kun-
den dabei, den direkten Kontakt zu den Anwenderin-
nen und Anwendern zu suchen. Gerade diese
persénlichen Begegnungen wollen wir nach den letz-
ten Jahren wieder deutlich ausweiten, nicht zuletzt, um
die Présenz der Marke Felo in Deutschland zu erhéhen.

Nun sind im deutschen Markt auch andere starke
Marken in diesem Produktsegment unterwegs. Sind
lhre USPs geeignet, sich mehr Platz im Markt zu
verschaffen?

Andreas Siewert: Wir ziehen derzeit unsere Marken-
starke vor allem aus der hohen Internationalitat von
Felo. Wir generieren aktuell den groBten Teil unserer

Durch neue Verpackungen werden das Markenbild
markant transportiert und Ressourcen eingespart.

»felo

made in
[ Germany
-— .

Vertriebsleiterin Dana Gaile ist seit 2022 im Unternehmen.

Umsétze auBerhalb Deutschlands, nicht zuletzt, weil
dort das Argumen des Made in Germany noch einmal
mehr Gewicht hat als im Heimatmarkt. Aber wir sehen
auch klare Tendenzen, dass sich Veranderungen im
Markt ergeben. Durch die Lieferkettensituation wird
verstarkt auf europdische Lieferanten zurlickgegriffen
und auch das Thema der Produktion in Europa sowie
der Qualitdt findet eine stérkere Beachtung. Dies gilt
im Ubrigen auch fiir die Figenmarken des Handels.
Deshalb glauben wir, dass Felo im Markt einen Platz
hat und diesen auch ausbauen kann. Handler, die
ebenfalls dieser Meinung sind, laden wir gerne zu einer
erfolgreichen und margengerechten Zusammenarbeit
ein. Unsere flachendeckende Vertriebsstruktur ermog-
licht dem Handel individuelle Beratung, zudem steht
unser Team beim Produktaufbau und der Warenpré-
sentation beratend vor Ort zur Verfligung.

Das Thema Nachhaltigkeit spielt auch bei Werkzeu-
gen mehr und mehr eine Rolle, bei den Anwendern
und damit auch beim Handel. Welche Schritte unter-
nimmt Felo beispielsweise bei der Verpackung oder
auch der Produktion?

Dana Gaile: Das Thema Nachhaltigkeit steht bei uns
im Fokus, wir stellen unsere Produkt- und Versandver-
packungen um. Das heiBt, wir gehen weg von Tiiten
und Einmalplastik, hin zu wiederverwendbaren oder
recycelbaren Verpackungen. Die Druckereireststoffe
werden dem Hersteller unserer Farben zurlickgefihrt.
Dies sind erste Schritte, die fiir den Handel und am PoS
direkt sichtbar sind, am Standort in Neustadt (Hessen)
sind dariiber hinaus viele MaBnahmen im Gange, um
eine klimaneutrale Fertigung zu realisieren.

Andreas Siewert: Zu diesen MaBnahmen gehdrt
zum Beispiel die Nutzung modernster Spritzgussma-
schinen, die eine verbesserte Energieeffizienz aufwei-
sen. Die Maschinenabwarme wird zur Warmwasser-
aufbereitung und zur Heizung unserer Gebaude ein-
gesetzt. In der Produktion versuchen wir, so wenig
Spane wie mdglich bei der Klingenfertigung zu gene-
rieren. Entstehende Produktionsreste, werden in den
Materialkreislauf zuriickgefiihrt und aufgearbeitet, die
entstehenden Granulatabfalle werden recycelt. Wie
gesagt, ist das Ziel, durch Eigenstromerzeugung tiber
Photovoltaik und Nutzung der Prozesswarme eine
energieneutrale Fertigung zu erreichen. Wobei uns
auch klar ist, dass es bei diesem Prozess kein endgiil-
tiges Ziel gibt, sondern wir verpflichtet sind, auch in
Zukunft kontinuierlich immer weiter an der Ressour-
censchonung zu arbeiten. |

A VAN E

DER WERKZEUGKOFFER




Der wichtigste Treft-
punkt der Branche

Die BAU, Weltleitmesse fur Architektur, Materialien, Systeme, steht
kurz bevor. Vom 17. bis 22. April 2023 findet dieser zentrale Bran-
chentreffpunkt zu einer ungewohnten Zeit im Jahr statt. Durch die
zentralen Branchenthemen und die sich verandernden Rahmenbe-
dingungen im Bereich des Hochbaus sind die Erwartungen an die
Veranstaltung als Impulsgeber hoch.

Die Messe Miinchen als Veranstalter der BAU blickt
sehr optimistisch auf die Veranstaltung. ,Es freut uns
sehr, dass unsere Kunden die Terminanderung so gut
annehmen und alles daransetzen, Teil der Weltleit-
messe fiir Architektur, Materialien und Systeme zu
sein. Nach vier Jahren Pause ist es einfach an der Zeit,
sich wieder personlich in Minchen zu treffen und
{iber Trends und Entwicklungen auszutauschen”, sagt
Matthias Strauss, Projektleiter BAU.

Etwa 1.900 Aussteller, bei denen der internationale
Anteil bei ungefahr 45 Prozent liegt, belegen im April
eine Ausstellungsfléche von 200.000 Quadratmetern.
Damit sind alle 18 Messehallen der Miinchner Messe
belegt. Neben den bisherigen Ausstellungsbereichen

Architecture, Materials, Systems

werden im April zwei neue Ausstellungsbereiche an
den Start gehen: Im Innovation Hub in der Halle BO
stehen besonders die Themen Ressourcen und Recyc-
ling, Urban Mining, Modulares Bauen sowie innovati-
ve Bauprozesse im Fokus. Damit soll die Bedeutung
von klimagerechtem und ressourcenschonendem
Bauen hervorgehoben werden. Das Thema Modulares
Bauen besetzt darliber hinaus im Atrium zwischen den
A-und B-Hallen eine Sonderfléche mit Village Charak-
ter. Dort zeigen Aussteller die Vorteile architektonischer
Modulbauweise. Ergdnzend hierzu gibt es einen Ge-
meinschaftsstand in der Halle A2. , Wir entwickeln die
Veranstaltung selbstversténdlich immer weiter. Unser
Ziel ist es, neben der Starkung der bestehenden Seg-

mente auch neue Unternehmen und Besucher fir die
BAU zu gewinnen”, so Strauss.

Eine besondere Herausforderung fir die Baubran-
che stellt der Klimawandel dar. Dieser bertihrt alle
Wirtschaftsbereiche, allen voran und gleich in zwei-
facher Hinsicht die Bauwirtschaft. Einerseits muss sie
L6sungen finden, um Stadte und Gebaude resilienter
zu machen. Andererseits ist sie gefordert bei der
Energiewende, die bis 2045 Klimaneutralitat herstel-
len soll. Die BAU 2023 zeigt in allen Ausstellungs-
breichen Losungen fiir das umwelt- und klimagerech-
te Bauen. Entsprechende Vortrage im Forum runden
das Angebot ab.

Wie bei allen Industriezweigen spielt die Digitale
Transformation auch im Baubereich eine wichtige Rol-
le. In diesem Jahr erhalten Besucher sowohl auf der
BAU im April als auch auf der digitalBAU conference
& networking vom 4. bis 6. Juli Einblicke in digitale
Lésungsansatze innerhalb der Bauindustrie.

BAUGESCHEHEN ERWEIST
SICH MITTELFRISTIG ALS ROBUST

Gestiegene Bauzinsen, hohe Realisierungskosten
und wirtschaftliche Abkihlung — die Baubranche
steht vor zahlreichen Herausforderungen. Wie ent-
wickelt sich die Situation fiir Hersteller und Anbieter
von Materialien und Systemen im Baubereich mittel-
fristig weiter? Erste Antworten auf diese Frage gibt
eine européische Marktanalyse, an der das ifo-Ins-
titut beteiligt war und die im Vorfeld der BAU verdf-
fentlicht wurde. lhre Kernaussagen zu den Erwar-
tungen in Deutschland: ,Nach zwei verhaltenen

Caoncrete/ porous concrete [ reinforced and carbon concrete, pumice ffiber-cement
building materials, sand-lime brick, facade systems, dry interior finishing,
prefabricated | modular construction, plasters, screed, insulating materials

a BAU 2023 Worldfs Leadlng T!‘ade Fall‘ for E jsor;::;:;;ss;li‘ll:i,;n::dnlar construction / Architectural building materials ane

17-22-M

bau-muenchen.com

| Roof constructions [ Bricks
S5 Bricks, roof tiles, chimney-building materials, roof-building materials, roof windows/
roofing membranes
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Etwa 1.900 Aussteller belegen im April eine Ausstellungsflache von 200.000 Quadratmetern.
Damit sind alle 18 Messehallen der Miinchner Messe belegt. (Abb.: Messe Miinchen)
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Facade systems, floor coverings, clinker bricks
Tiles [ Ceramics
Facades, sanitary technology/fittings, accessories

i Floor coverings
A1 Elastic, textile, parquet, laminates, moldings and profiles, decking panels,
floor-laying technology and equipment
. Investing in the future
Renovation and modernization, research  universities/ grants,
institutes/associations {service companies
Aluminum
Aluminum profiles fsystems, machines for aluminum and steel work, facade systems
u Steel [Stainless steel {Zinc [ Copper
Profiles/ building systems, facade systems, stainless steel,
zinc and copper surfaces/systems

Stone [ Cast stone [ Marble
u

[Solar technols

a Energy/ Building sy g
Air-conditioning technology, ventilation technology, solar building
solar thermal energy

Gate/Parking systems
Gate systems, parking systems, gate drive technology
Locks [ Fittings fSecurity
58 Locks, cylinders, fittings,
access-control systems, accessories
Doors and windows
Waoaod, aluminum, plastics, glass
i Wood
=5 Wood materials, interior work, stairs, timber construction, facade systems, veneers
m Chemical building products
Plasters/varnishes [ paints, adhesives, protection against heat, cold, fire and noise,
insulation materials, seals
. Light /Smart building
Solar shading systems, daylight deflection, light strips [skylights, artificial lighting
ion/

systems, ic door teck gy,

L lifts

concepts, build
Glass

g 9

“4 Glass building materials, facade systems, glass structures, foils

BAU-IT

-~ Software, hardware, digital solutions for building, measurement technology
@ Building tools

Tools, work clothing, health and safety at work

ICM = International Congress Center Messe Miinchen
Congresses, seminars, trade events



Bindungen festigen und Innovationen verankern:
Fischer ist als Aussteller auf der BAU wieder mitten-
drin. Die Experten am Messestand freuen sich darauf,
Besucher iiber die Fischer Befestigungsinnovationen zu
informieren und direktes Feedback auf die Neuheiten in
Gesprachen vor Ort einzuholen. (Foto: Fischer)

Jahren wird die deutsche Bauleistung 2023 allenfalls
schwach zunehmen. Immerhin durfte der Nicht-
wohnhochbau nach der zuriickliegenden Marktkor-
rektur im laufenden Jahr keine EinbuBen mehr ver-
zeichnen. Im Zuge der wirtschaftlichen Erholung und
nach dem Verdauen des Inflationsschocks legen der
gewerbliche sowie der 6ffentliche Hochbau spates-
tens 2024 wieder zu." Fir 2025 prognostiziert die
Marktanalyse, dass der Umfang der BaumaBnahmen
an neuen und bestehenden Nichtwohngeb&uden
hierzulande um rund ein Prozent groBer sein wird als
2022. Auch der Tiefbausektor diirfte angesichts des
teilweise immensen Investitionsbedarfs ab 2024
wieder Fahrt aufnehmen und bis 2025 um insgesamt
zwei Prozent wachsen. |

Informationen zur Veranstaltung:
www.bau-muenchen.com

Auf der BAU in Miinchen zeigt die Unternehmens-
gruppe Fischer auf iiber 200 gm eine Auswahl an
Neuheiten und Klassikern aus ihrem Programm an
Befestigungsldsungen. An Beratungsstationen the-
matisiert Fischer digitale Services und weitere Még-
lichkeiten der Unterstiitzung bei Projekten. Teststati-
onen, Shows und Aktionen bieten kurzweilige und
informative Erlebnisse am Messestand. Seinen gro-
Ben Auftritt hat dabei auch der neue Fischer Befesti-
gungsroboter BauBot.

»Nach der langen, herausfordernden Zeit hoffen wir
auf eine aussagekraftige BAU mit vielen Ausstellern
und Gasten”, sagt Michael Geiszbiihl, Geschafts-
fiihrer Fischer Deutschland Vertriebs GmbH und
Regionalgeschaftsfiihrer Zentraleuropa. , Wir freuen
uns sehr darauf, Besucher an unserem Messestand
zu begriiBen und zu unseren Befestigungsinnovati-
onen zu informieren. Der personliche Austausch mit
neuen Interessenten und langjéhrigen Kunden vor
Ort st fiir uns sehr wertvoll.”

Highlight am Fischer Messestand ist dabei unter an-
derem der neue Fischer Befestigungsroboter BauBot,
der den Besuchern in einer moderierten Vorstellung
nahergebracht wird. In einer bisher weltweit einzig-
artigen Weise tibernimmt der vollautomatische Hel-
fer auf der Baustelle die Bohrlocherstellung und Ins-
tallation der Fischer Befestigungsldsungen in Boden
sowie an Decken und Wanden.

Zudem prasentiert Fischer seine intelligenten Diibel
mit innovativer Materialkombination aus der Fischer
DuoLine mit dem neuen Langschaftdiibel DuoXpand.
Im Bereich Stahl zeigt der Aussteller sein UltraCut
FBS Il Betonschraubensortiment. Die neue Justier-
scheibe FSW erméglicht zudem in Verbindung mit
der FBS 11 10 US gvz das schnellere und einfachere
Justieren und Ausrichten von Schwellen und Balken.
Zusatzlich wird die neue Generation des Fischer
Bolzenanker-Programms ausgestellt.

An chemischen Befestigungsldsungen zeigt Fischer
mit seinem FIS V Zero den ersten Injektionsmortel,
dessen Rezeptur ohne Gefahrstoffkennzeichnung
auskommt. Zudem prasentiert der Aussteller mit
seinem Universalmortel FISV Plus den ersten univer-
sell anwendbaren Injektionsmartel mit einer bewer-
teten (ETA) Lebensdauer von 100 Jahren in Beton.

Bereit flir ein starkes Comeback

ADVANCEDLINE®

STUFENBOHRER

STUFENBOHRER

AWARDS

WINNER
PROFESSIONAL

2022

Nach vierjahriger Pause kehrt die Fastener Fair Global 2023, die 9. Internationale Fachmesse fiir die Verbin-
dungs- und Befestigungsindustrie, vom 21. bis 23. Mérz nach Stuttgart zuriick. Zur Besucherschaft zahlen Hand-
ler, Hersteller, Vertriebspartner, Ingenieure und andere Fachexperten aus unterschiedlichsten Produktions- und
Fertigungsbereichen, alle auf der Suche nach neuen Befestigungslésungen. Die Fastener Fair Global 2023 findet
inden Hallen 1, 3, 5 und 7 der Messe Stuttgart auf einer Netto-Ausstellungsflache von tiber 22.000 Quadratme-
tern statt. Mehr als 850 Unternehmen haben ihre Teilnahme bereits bestétigt. Internationale Firmen aus insgesamt
44 L&ndem stellen auf der Messe aus, von KMU bis hin zu groBen, multinationalen Konzeren. Wer einen
Uberblick iber die Innovationen, Technologien und Systeme sucht, die auf der Messe gezeigt
werden, kann die neue Online-Messevorschau Uber die Messewebsite abrufen und sich
vorab auf den Messebesuch vorbereiten.

Die Online-Messevorschau finden Sie unter
wwuw.fastenerfairglobal.com/de-de/visit/show-preview.html




Feste Verbindungen herstellen

Heute wlrde man es als Start-up bezeichnen, den Start von Gesipa: Ein Patentanwalt sieht in dem Patent
fur eine Handblindnietzange die Perspektive fur ein Unternehmen. Ob der Grinder Mitte der 1950er
Jahre schon im Blick hatte, dass aus seinem Nachkriegs-Pioniergeist eine marktfihrende Marke entsteht,
lasst sich nicht beantworten. Die kontinuierliche Weiterentwicklung von Gesipa hat auf jeden Fall die Ba-
sis fUr die Zukunftsfahigkeit des Unternehmens wie der Technik immer weiter ausgebaut.

Der Birdie ist die‘jiingste Entwicklung aus
dem Hause Gesipa, ein leichtes und flexibles
Blindnietsetzgerat mit der Akkutechnik des
Cordless Alliance System (CAS).
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Sie ist schnell, einfach anzuwenden, in verschie-
densten Bereichen einsetzbar, automatisierbar und
noch einiges mehr — die Blindniet- und Niettechnik,
auf die sich Gesipa von Anfang an spezialisiert hat, ist
eine nahezu universelle Verbindungstechnik. Ob in der
Automobilindustrie und bei den Automobilzulieferem,
bei weiBer Ware oder Steigtechnik, im Handwerk oder
bei der Montage, tberall kommt die Technik in unter-
schiedlichen Formen zum Einsatz. Gesipa liefert dabei
sowohl die Nieten als auch die Gerate zum Setzen der
Nieten. Die Nieten sind oft an den Produkten nicht
direkt sichtbar — Millionenfrage: Wie viele Blindniete
sind in einem Airbag? — die Qualitét der Verbindung
aber fast immer von groBer Bedeutung.

KONTINUIERLICHE WEITERENTWICKLUNG

Dr. Hans-Georg Biermann war das, was man als
Entrepreneur bezeichnet. Zusammen mit seiner Frau
hat er im Jahr 1955 in Frankfurt Gesipa gegriindet.
Hinter dem Namen steckt die GESellschaft fiir Interna-
tionale PAtentverwertung mbH, die kurz darauf das
Patent fiir die Handzange zur Ausfiihrung von Blind-
nietverbindungen anmeldete. Spatestens nach der
Vorstellung des Produktes auf der Hannover Messe
Ender der 1950er Jahre hatte die Produktion im Keller
des Frankfurter Wohngebdudes, das Sitz der Gesipa
war, alle Hande voll zu tun. Nachkriegsdeutschland

hatte einen hohen Bedarf an sicheren Verbindungen.

Aufbauend auf die positive Resonanz in Deutsch-
land auf die angebotene Technik beginnt Gesipa be-
reits sehr schnell die Internationalisierung. Die erste
Auslandstochter wurde 1965 in Osterreich gegriindet,
am Ende dieses Jahrzehnts sollte es Tochterunterneh-
men auch in Frankreich, GroBbritannien und den USA
geben. Heute werden neben zahlreichen Vertriebsor-
ganisationen auch Produktionsstatten an drei interna-
tionalen Standorten, neben den beiden deutschen
Produktionsstandorten, betrieben: in GroBbritannien,
in den USA und in China. Dort werden die Produkte
hergestellt, die in den einzelnen Weltgegenden ge-
braucht werden. Die regionalen Arbeitsgewohnheiten
geben dabei ebenso wie die Logistikkosten oder auch
die Zollbestimmungen die Verteilung der Produktion
iiber den Globus vor.

Einen groBen Schritt vorwarts bedeutet der Umzug
aus den verschiedenen ersten Standorten im Stadtge-
biet Frankfurt hinaus auf eine groBe Flache in Morfel-
den-Walldorf, in unmittelbarer Nahe zum Frankfurter
Flughafen. Vorausschauend wurde hier ein Areal er-
worben, das auch heute noch Ausdehnungsraum
bietet. Die Eréffnung der Verwaltung und Produktions-
statte erfolgte Ende 1969. Nach den friihen Tod des
Firmengrlinders, er stirbt Uberraschend 1980 im Alter
von 571 Jahren, Uibernimmt seine Frau Ibeth Biermann
die Geschaftsfiihrung, 1992 dann Sohn Roland Bier-
mann als zweite Unternehmergeneration. Im Jahr
2008 wurde Gesipa in die SFS Unternehmensgruppe
eingegliedert.

In der kontinuierlichen Weiterentwicklung des Un-
ternehmens, der Produkte und der Technologie stechen
noch einige wichtige Wegmarken heraus. Nach der
Offnung der innerdeutschen Grenze kaufte Gesipa die
Thiiringer Verbindeelemente GmbH in Thal/ Thiiringen.
Nach vielen Investitionen in den Standort hat sich die
hier entstandene Gesipa Thal zu einem der modernsten
Produktionsunternehmen in der Blindniet-Branche
entwickelt. Durch den Aufbau in Thal konnte inzwi-
schen die Trennung der Produktionen von Blindnieten
zum einen, den Geraten fiir das Setzen der Niete zum
anderen getrennt werden. Wahrend jetzt am Stamm-
sitz die Gerateproduktion angesiedelt ist, werden die
Verbrauchsmaterialien in Thal gefertigt. Dadurch wur-
de der Freiraum fiir die weitere Expansion der Bereiche
geschaffen.

Die Taurus-Serie arbeitet mit Druckluft und ist fiir die
stationare Serienfertigung konzipiert.
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Jorg Penzel, Leiter Vertrieb Handel
bei Gesipa. (Fotos: Gesipa)

VORREITER BEI AKKU

Als erstes Unternehmen im Bereich der Niettechnik
hat Gesipa vor inzwischen Uber 30 Jahren ein Blind-
nietsetzgerat entwickelt, das kabellos betrieben wurde
und die Energie aus einem Akku bezog. Fiir die mobi-
le Arbeit war dies ebenso ein Fortschritt wie fiir die
stationdre Arbeit, musste doch jetzt nicht mehr das
Kabel an den MontagestraBen oder den jeweiligen
Arbeitsplatzen zugefiihrt werden. Der Grundstein fir
die Bird-Serie war damit gelegt.

Die Vorreiterrolle bei den Akkugeraten hat sich bei
Gesipa erhalten. Schon friih ist man der Akku-Allianz
CAS beigetreten, um den Nutzen fiir die Anwender, mit
einem Akku eine ganze Projektkette oder ein Gewerk
abdecken zu kénnen, zu liefern. ,So wie das erste
Gesipa-Produkt, die Blindnietzange, ein Werkzeug war,
das nahezu in jedem Werkzeugkasten nicht fehlen
durfte, ist die Niettechnik auch heute noch eine in vie-
len Bereichen eingesetzte Technik, um Materialien zu
verbinden. Deshalb wollten wir den handwerklichen
und industriellen Anwendern keinen zusatzlichen Akku
aufbiirden”, erlautert Jorg Penzel, Leiter Vertrieb Han-
del bei Gesipa, den Hintergrund. , Dadurch lassen sich
unter anderem auch aktiv Akkus einsparen, was als
Aspekt immer wichtiger wird”, so Penzel weiter. Als
willkommener Nebeneffekt bedeutet die Mitglied-
schaft bei CAS fiir Gesipa, die Akkutechnologie in
guten Handen zu wissen und sich vollkommen auf die
Entwicklung der Gerdte konzentrieren zu kdnnen.

Andrea Lawitschka, Marketing-
|eiterin bei Gesipa.

Einblicke in die Welt der Niettechnik
im hauseigenen Schulungs- und Pra-

sentationsbereich.

Zweiter Energielieferant fiir die
Blindnietsetzgerate ist die Druck-
luft. Hier bietet Gesipa mit der
Taurus-Serie ein abgestuftes und
auf individuelle Anforderungen
anpassungsfahiges Sortiment in
unterschiedlichen GroBenklassen
an. Der dritte Bereich ist die auto-
matische Fertigung. Hier liefert
Gesipa die Technik, die Blindniet-
oder Niettechnik in die serielle und
vollautomatische Fertigung zu integrieren, sozusagen
den Roboter zum Nietexperten zu machen.

Die jiingste Innovation im Bereich der Akku-Niet-
setzgerdte ist der Birdie, das kleinste und leichteste
Nietsetzgerat, das derzeit auf dem Markt ist. Mit
dieser Neuheit hat Gesipa wieder einen neuen Stan-
dard im Produktsegment gesetzt, die Riickmeldun-
gen aus dem Markt sind ausgesprochen positiv. , Wir
haben als Gesamtunternehmen sehr viel Herzblut in
dieses Projekt gesteckt”, sagt Andrea Lawitschka,
Marketingleiterin bei Gesipa, ,deshalb freuen wir
uns besonders, dass das Produkt so gut ankommt
und nachgefragt wird.”

SYSTEMKOMPETENZ UNTERSTREICHEN

Ein wichtiger Faktor fiir die erfolgreiche Unterneh-
mensentwicklung war und ist, dass Gesipa sowohl
Hersteller der Nieten und Blindnieten als auch der
Setzgerate ist. Dadurch werden kontinuierlich indivi-
duelle Losungen fiir spezifische Befestigungsaufga-
ben entwickelt, die von Kunden an das Unternehmen
herangetragen wurden und werden. ,,Fiir uns ist es
wichtig zu unterstreichen, dass wir ein Systemanbie-
ter sind, der komplette Losungen liefert”, so La-
witschka.

Die umfassende Kompetenz soll auch in der Zu-
sammenarbeit mit dem Fachhandel starker in den
Fokus gerlickt werden. Denn der Fachhandel ist fiir
Gesipa der zentrale Weg zu den Kunden. Immer wie-
der werden auch spezifische Problemlsungen fiir

Schneller am Ziel
mit CERABOND X

Durchgangige Aggressivitat
dank der Kombination eines
neuen Bindungssystems mit
keramischem Korn

Hochste Lebensdauer und damit
weniger Scheibenwechsel flr
den Anwender

Schnellstes Arbeiten aufgrund
der Struktur des eingesetzten
Keramikkorns

Weitere Information finden
Sie auf unserer Website




Am Standort im thiiringischen
Thal werden die Blindniete
produziert.

GroBkunden gemeinsam mit einem Handelspartner
realisiert. Dass in solchen Féllen die Entwicklungsab-
teilung und der AuBendienst von Gesipa eine groBe
Rolle spielen, ist unerlasslich. , Oft ist der Handelspart-
ner aber unmittelbar einbezogen”, sagt Jérg Penzel.
Fiir ihn ist die Zusammenarbeit mit dem Fachhandel
unerlasslich, denn der Fachhandel ist in vielen Belan-
gen das wichtige und unerlassliche Bindeglied zum
breiten Kundenspektrum. , Neben vielen GroBkunden,
die direkt betreut werden, setzen wir weltweit auf die
Zusammenarbeit mit dem Handel”, so Penzel.

Um die Grundlagen fiir die Beratung der Kunden
ebenso wie zum Erkennen von Kundenpotenzial beim
Handel zu schaffen, investiert Gesipa auch in das The-
ma Schulungen. Dafiir steht am Stammsitz in Mérfel-
den-Walldorf ein eigenes Schulungszentrum zur Ver-
fiigung, in dem das Unternehmen immer wieder nati-
onale und internationale Géste aus dem Handel und
von Anwendern empféngt. , Wir geben keine verpflich-
tenden Schulungstermine vor, freuen uns aber, wenn

der Handel die Chance nutzt, seine Kompetenz bezie-
hungsweise die seiner Mitarbeitenden zu erhéhen”,
sagt Marketingleiterin Andrea Lawitschka. Uber die
Veranstaltungen am Stammsitz hinaus werden Schu-
lungen auch bei den Handelspartnern oder auch als
leamning on the job" bei gemeinsamen Kundenbesu-
chen von Handels-AuBendienst und Gesipa-AufBen-
dienst durchgefihrt.

DIGITALES ANGEBOT AUSGEWEITET

In den letzten Jahren wurde - pandemiebedingt -
auch das Angebot digitaler Schulungsmaterialien kon-
tinuierlich ausgebaut. Dafir wurde in ein eigenes Vi-
deostudio investiert, das aktuell noch einmal aufge-
wertet wird. ,Wir nehmen die positive Resonanz auf
das Angebot von Schulungsfilmen zum Anlass, hier
noch nachzulegen und weitere Videoschulungen an-
zubieten und uns hier auch zu professionalisieren”,
beschreibt Lawitschka die aktuelle Entwicklung in
diesem Bereich.

Seit Ende der 1960er Jahre ist die Gesipa-Zentrale in Morfelden-Walldorf, unweit des
Frankfurter Flughafens, beheimatet.

Auch die anderen digitalen Bereiche werden von
Gesipa bestmdglich abgedeckt: Die Produktdaten sind
{iber BMECat verflgbar, Bild- und Videodaten stehen
in einer Datenbank bereit, Printmedien sind Uber Oxo-
mi abrufbar. Dazu kommt die direkte Kundenansprache
iiber Fachmessen und Hausmessen, die von Gesipa
regelmaBig besucht werden.

Wias derzeit nicht digital erfolgt, ist der Verkauf. Das
{iberlésst Gesipa nach wie vor seinen Handelspartnern
und bindet diese tiber Nexmart Commerce Connector
an die eigene Website an. , Wir bleiben sortenrein, das
heiBt, wir stellen die Zusammenarbeit mit dem Fach-
handel an die erste Stelle”, unterstreicht Jorg Penzel
noch einmal.

Mit dem strategischen Vorgehen auf der Produkt- wie
auf der Vertriebsebene zeigt Gesipa, dass ein Unterneh-
men mit einer Nischentechnologie das Potenzial hat, zu
einem Systemlieferanten mit Potenzial auch fiir den
Handel zu werden. Die Grenzen sind dabei, das macht
Gesipa deutlich, noch nicht ausgeschépft. |

Produkte und Informationen 24/7

Heller Tools stellt seinen Kunden und Endverwen-
dern mit dem virtuellen Showroom einen neuen
und exklusiven Service zur Verfigung. In dem
3D-Raum prasentiert Heller sein breites Produkt-
portfolio, das héchsten Anforderungen sowie
Qualitat ,Made in Germany” entspricht. Als Kom-
plettanbieter in der Werkzeugbranche umfasst das
Sortiment sowohl Bohrer fur Beton, Stein, Metall,
Holz und viele Spezialmaterialien als auch Meif3el,
Diamantwerkzeuge, Kreis-, Stich- und Sabelsage-
blatter, Multitools und Bits.

Der Hersteller fiir Premium Tools Heller Tools GmbH bietet Kunden und Endverwen-
dern eine neue, digitale Plattform. (Abb.: Heller Tools)

16  PROFIBORSE 1/2023

Zusatzlich hélt die Plattform eine Vielzahl an unterschiedlichen Leistungen fiir
Handler und Anwender bereit. Fachhandler finden dort Informationen zur Waren-
prasentation, diverse Verkaufsmaterialien wie Flyer und Kataloge, umfassende Pro-
duktdaten sowie eine Ubersicht der richtigen Ansprechpartner fiir das jeweilige
Vertriebsgebiet.

Fiir den professionellen Anwender liefert der Showroom Tipps und Tricks zum
Arbeiten in verschiedenen Materialien und Anwendungen in Form von Tutorials,
Produktvideos und den neuen Heller Informationsvideos Uber die unterschiedlichen
Werkzeugkategorien. AuBerdem bietet der Virtual Showroom dem Anwender einen
Produktberater, mit dem das richtige Produkt schnell und einfach gefunden werden
kann. Weiterhin lassen sich auch allgemeine Informationen iiber das Unternehmen,
die Marke Heller und die Herstellung der Produkte in dem virtuellen Raum finden.

Heller prasentierte die digitale Plattform erstmals auf der Eisenwarenmesse 2022.
Als Aussteller auf der Kdlner Messe hat das Unternehmen seinen Kunden auch die
vielen weiteren Services sowie das umfangreiche Produktportfolio vorgestellt. Dabei
bot Heller den Besuchern des Messestandes im Rahmen der Virtual Reality Brille ein
besonderes Erlebnis, mit dem der virtuelle Raum von Heller in 3D interaktiv entdeckt
werden konnte. |

Einen Einblick in den exklusiven Virtual Showroom
von Heller Tools erhalten Sie unter:
www.hellertools.de/de/showroom




ALLIANZEN UND SOLISTEN
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Energiereiche Dynamik

Kabellose Werkzeuge sind seit Jahren nicht zuletzt durch die kontinuierliche Leistungs-
steigerung die Treiber im Elektrowerkzeugmarkt. Das Thema Akku ist durch die Griindung
von Akku-Allianzen um einen zusatzlichen, dynamischen Aspekt bereichert worden. Wir
haben uns tber die Situation und die Entwicklung des Marktes und der Allianzen mit
beteiligten, mehrfach beteiligten und unbeteiligten Unternehmen unterhalten.

BELEBUNG DURCH SCHNITTSTELLENKONKURRENZ

,CAS ist das Original”

Das Cordless Alliance System (CAS) startete als erste Akku-Allianz

mit dem Anspruch, den Weg zur kabellosen Baustelle schneller und
effizienter zu machen. Fir Anwender wird die Kabelfreiheit mit der
Freiheit verbunden, immer nur einen Typ von Akkupacks mitfihren
zu mussen, aber Maschinen unterschiedlicher Marken nutzen zu
kénnen. Inzwischen umfasst CAS 35 Marken und deckt viele Pro-
zessschritte in verschiedenen Gewerken ab. Uber den Stand von CAS
nach dem Launch einer weiteren Allianz und die Herausforderungen
in der weiteren Entwicklung sprachen wir mit Henning Jansen, CEO

von CAS-Grinder Metabo.

ProfiBorse: Bewegt sich CAS weiter auf der geplan-
ten Entwicklungskurve?

Henning Jansen: Definitiv ja! Wir haben fiir das
Jahresende 2022 die Zahl von 35 CAS-Mitgliedern
angestrebt und diese auch erreicht. Auch bei den
angestrebten 50 CAS-Partnern im Jahr 2023 sind wir
auf einem guten Weg. Sicher werden wir schon bald
wieder neue Marken nennen konnen, die sich dem
System angeschlossen haben. Dies mochten wir des-
halb an dieser Stelle noch nicht tun, weil wir gelernt
haben, dass die Bekanntgabe nicht zu weit von der
Vorstellung der ersten Produkte entfernt erfolgen
sollte. Die Handler und die Anwender wollen natlr-
lich das Produkt sehen, das verkauft oder genutzt
werden kann.

Die Herausforderung wird es weiterhin sein, die
Durchgangigkeit des CAS-Angebotes in vielen Gewer-
ken in Richtung der Anwender zu kommunizieren. Hier
setzen wir aktuell beispielsweise auf gewerkespezifi-
sche Broschiiren — und das mit Erfolg.

Wie hat sich die Ankiindigung eines forcierten Auf-
baus einer weiteren Akku-Allianz auf CAS ausge-
wirkt?

Wir kénnen dem, was als Reaktionen auch in den
Sozialen Medien zu lesen war, nur Positives abgewin-
nen. Neben der insgesamt gesteigerten Beachtung des
Themas Akkuschnittstelle wurde in zahlreichen Kom-
mentaren darauf hingewiesen, dass CAS das Original
der Akku-Allianzen ist. Das freut uns und unsere CAS-

Der Energielieferant
fiir CAS: die Metabo-
Akkutechnologie.

Henning Jansen,
CEO von CAS-
Griinder Metabo.
(Fotos: Metabo)

Partner nattirlich sehr und spornt uns an. Wir konnten
aus den Kommentaren gut herauslesen, dass die Idee
von CAS als gemeinsamer Akkuschnittstelle verschie-
dener Marken verstanden wird: Mdglichst alle Anwen-
dungen in den gangigen Gewerken mit einem Akku
abdecken zu kénnen. Hier hat CAS einen groBen Vor-
sprung: Wir decken schon heute 90 Prozent aller An-
wendungen in den verschiedenen Gewerken ab—und
zwar nicht mit irgendwelchen Geraten, sondern viel-
fach mit speziell auf die Gewerke zugeschnittenen
Maschinen. Das wird am Markt gesehen. Deshalb
werden wir diesen Vorteil gezielt weiter ausbauen und
kommunizieren.

Gibt es Reaktionen von Seiten der Anwender auf die
neuen Konstellationen?

Wie bereits gesagt: In den Reaktionen von Anwen-
dern und Handel wird immer wieder deutlich , dass es
auf die Kompatibilitat und die Abdeckung von Gewer-
ken ankommt. Wir haben dafiir gut ein Dutzend typi-
scher Gewerke im DACH-Raum identifiziert. In diesen
Gewerken arbeiten wir an der 100-prozentigen Abde-
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Prasentation im Verbund: Metabo-
Présentationen zeigen deutlich die
Zugehdrigkeit zu CAS.

ckung der Anwendungen. In rund der
Hélfte davon haben wir das schon
erreicht, und der Rest wird folgen.

Wird es Ihrer Einschdtzung nach in
absehbarer Zeit weitere Allianzen
geben?

Der Markt braucht nicht unendlich
viele Akku-Allianzen. Insgesamt sorgt
die Akkutechnologie eher fir eine Kon-
solidierung der Systeme. Insofern wird
es moglicherweise in Zukunft noch
weitere Allianzen geben, aber sicher
weltweit nicht mehr als eine Handvoll.
Daneben werden wir einige wenige starke, eigenstan-
dige Marken sehen, die (iber die Breite ihres Sortiments
sozusagen ihren eigenen Systemcharakter haben. Und
sicherlich werden sich die Allianzen Uber den Bereich
der Akkuwerkzeuge hinaus entwickeln. Der Garten ist
schon jetzt mit eingebunden, denkbar sind aber auch
angrenzende Bereiche im Haushalt oder im und um
das Haus.

Neben der Frage des Benefits fiir die Anwender
braucht eine erfolgreiche Akku-Allianz auch eine be-
sondere Form der Zusammenarbeit zwischen den be-
teiligten Unternehmen. Ein Technologie-sharing wie
bei CAS klappt dann gut, wenn alle Beteiligten auf
Augenhdhe zusammenarbeiten. Mit einer extremen
Diskrepanz zwischen UnternehmensgroBen und -for-
men der Beteiligten ist das schwieriger. Bei CAS haben
wir den Vorteil, dass alle Partner mittelstandische Un-
ternehmen mit den entsprechenden Strukturen und
einem mittelstandischen Denken sind. Deshalb kénnen
wir nicht nur auf Augenhohe zusammenarbeiten, son-
dern schaffen auch mehr Flexibilitét und Tempo in den
Entscheidungen.

hwere Arbeiten netz-
d d N
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Der Akku fiir-
Handwerk -

Wie wird das Thema Akku-Allianz vom Handel auf-
genommen, wie umgesetzt, wird das mégliche Po-
tenzial ausgeschopft?

Der Handel hat die Vorteile von CAS verstanden und
vermarktet das Thema aktiv. Das hat sich auf unserer
European Dealer Conference im Oktober in Berlin ge-
zeigt — und bei vielen weiteren Veranstaltungen im
In- und Ausland. Und es zeigt sich auch an den Aktivi-
tdten von Verbanden. So hat ein Einkaufsverband in
Deutschland eine eigene Broschiire zu den Akku-
schnittstellen aufgelegt, und auch der groBte Verband
in der Schweiz unterstiitzt die Vermarktung von CAS.
Dariiber hinaus sind wir in zahlreichen Handelskatalo-
gen mit CAS vertreten. Wire sehen auch immer haufi-
ger, dass Handler Kombinationsangebote aus verschie-
denen CAS-Marken schniiren. Dies zeigt den Kunden
sehr anschaulich die Kompatibilitat der Akkuschnitt-
stelle und die durchgangige Gewerke-Abdeckung des
Systems.

Wie unterstiitzen Sie die Kommunikation des
Handels?

Der groBte Hebel sind sicherlich
gewerkespezifische Kampagnen. Hier
sind wir, wie bereits gesagt, dabei,
unser Angebot an Medien wie Bro-
schilren weiter auszubauen, setzen
diese Themen aber auch in den Sozia-
len Medien um. Ein wichtiges Element
ist dabei auch das Influencer Marke-
ting, mit dem wir gute Erfahrungen
machen. Die Influencer kommen oft
selbst aus dem Handwerk und haben
auch direkt dort ihre Follower. Dariiber
hinaus wird die Website von CAS ei-
nen neuen Auftritt erhalten. Und auch
die Losungen fiir den PoS werden
noch einmal modifiziert, so dass sie
besser an die Marken und Produkte
angepasst werden kdnnen, die die
jeweiligen Handler fuhren.

Nach wie vor liefert CAS Connect eine wichtige
Unterstiitzung fiir den Handel, um das vorhandene
Potenzial ausnutzen zu konnen. Hier konnen Handler
Produkte von CAS-Marken bestellen, die sie nicht als
Lieferanten gelistet haben. CAS Connect ist an Nex-
mart angebunden, das bedeutet fiir viele Handler ei-
nen direkten Zugriff und gewohnte Bestellablaufe.

Wird es denn einmal einen CAS-Webshop geben, in
dem alle Produkte der CAS-Marken gekauft werden
kénnen?

CAS ist fur das Technologie-Sharing und das Mar-
keting der Akku-Allianz zusténdig, es handelt sich nicht
um eine Vertriebsgesellschaft. Innerhalb der Allianz
bestehen durchaus verschiedene Vertriebsstrategien
nebeneinander, die fiir ein solches Projekt synchroni-
siert werden miissten. Dazu kémen logistische Heraus-
forderungen firr alle Marken und vieles mehr. Deshalb
erscheint es im Moment sehr unwahrscheinlich, dass
es einen solchen Webshop geben wird — es sei denn,
als Angebot eines Handlers.

Wie viel Anteil hat CAS am Metabo-Wachstum, wie
stark sichert die Allianz die Marke?

Zunachst einmal bedeutet CAS fir Metabo eine
erhebliche Investition, denn hier sind die zentrale
Koordinierungsstelle und die technologische Weiter-
entwicklung des Akkusystems angesiedelt. Aber
gleichzeitig ist CAS auch der entscheidende strategi-
sche Faktor fir das enorm wichtige Akkugeschaft.
Akkumaschinen haben in vielen Anwendungsberei-
chen heute einen Anteil von 50 Prozent (iberschritten,
in denen vor einigen Jahren nur netzgebundene
Werkzeuge denkbar waren. Wir brauchen hier nur auf
die Winkelschleifer oder auf Kappsagen zu verweisen.
In beiden Bereichen nimmt der Akkuanteil kontinu-
ierlich zu. Trotz aller Diskussion um die Akkuschnitt-
stellen und die Euphorie rund um Akku muss man
aber auch sehen, dass es nach wie vor Einsatzberei-
che gibt, in denen nur netzabhangige Elektrowerk-
zeuge oder Druckluftwerkzeuge sinnvoll sind, denken
wir an GieBereien oder Werften. Auch diese Bereiche
sind fiir Metabo wichtig und werden von uns weiter-
hin bearbeitet. Insofern ist Akku und CAS fiir Metabo
ein wichtiges Thema, aber Metabo ist eindeutig mehr
als CAS. |
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PRASENZ IN ZWEI AKKU-ALLIANZEN

Rothenberger und
die Schnittstellen

Grundungsmitglied bei CAS, Grindungsmitglied bei AmpShare:
Rothenberger setzt auf die Mitgliedschaft in beiden Akku-Allianzen
und sieht damit den gréBtmoglichen Anwendernutzen gewahrlei-
stet. Uber die Prasenz hier und dort, Reaktionen und Intentionen
sprachen wir mit Dr. Christian Heine, CEO und Vorstandsvorsitzender

von Rothenberger.

ProfiBorse: Gab es Reaktionen von Anwendern und/
oder von Seiten des Handels auf die Doppelmitglied-
schaft CAS + AMPShare, wenn ja, wie sahen diese
aus?

Dr. Christian Heine: Die Reaktionen der Anwender
und die des Handels waren rundweg sehr positiv. Der
Handel bekommt dadurch zusatzliche Mdglichkeiten,
seinen Kunden passende Angebote zu bieten. Bei-
spielsweise lassen sich Rothenberger Akkuwerkzeuge
mit anderen AMPShare-kompatiblen Werkzeugen

kombinieren. Dasselbe gilt fiir die CAS-Plattform. Und
die Anwender, die sind begeistert. Denn diejenigen, die
schon Maschinen von Bosch haben, kdnnen sie jetzt
einfach und direkt mit Rothenberger Werkzeugen kom-
binieren. Und alle CAS-Anwender arbeiten weiterhin
mit unseren CAS-Akkuwerkzeugen.

Wie ist der aktuelle Stand der Dinge: Lauft die Mit-
gliedschaft bei CAS nach Vertragserfiillung von bei-
den Seiten aus?
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Rothenberger bietet mit gleich zwei
herstelleriibergreifenden Akku-Systemen
im Programm seinen Kunden die freie
Wahlmaglichkeit.

A A

Dr. Christian Heine, CEO und Vorsitzender des Vor-
stands bei Rothenberger. (Fotos: Rothenberger)

Wie schon anderweitig kommuniziert, ist fiir
Rothenberger der Zugang zu CAS zeitlich weitreichend
vertraglich geregelt. Ich bin sicher, dass wir auch fir
die weitere Zukunft Wege finden kénnen. Basierend
auf dem Griindungsgedanken, CAS gemeinsam wei-
terzuentwickeln. CAS sollte ein offenes, herstelleriiber-
greifendes Akkusystem bleiben. Es wird sich also fiir
unsere CAS-Kunden nichts andern.

Haben Sie mit der CAS-Reaktion gerechnet und
was war die Intention zur Prasenz in beiden Akku-
Allianzen?

Mein Eindruck ist, dass die Mehrheit der CAS-Part-
ner unser Vorgehen positiv bewertet. Rothenberger ist
nicht der einzige CAS-Partner, der an mehreren Akku-
systemen beteiligt ist. Als Systemgeber hat Metabo
auch weiterhin den groBten Nutzen, je mehr Partner
das System hat. Auch, wenn sie miteinander im Wett-
bewerb stehen. Und das war ja von Anfang an so.
Rothenberger steht hinter dem Gedanken von CAS —
auch in Zukunft. Unsere Kunden sollen die Wahl haben

PREMIUM TOOLS

e

\ — L

INFOTHEK

—

PREMIUM TOOLS

heller

PREMIUM TOOLS

HAUTNAH ERLEBEN

m = |nformationen
= Animationen

virtual-showroom.hellermedia.de

PROFIBORSE 1/2023 19



SCHWERPUNKT »

- sowohl als CAS- wie auch als Amp-
Share-Variante anbieten.

zwischen zwei starken Akkusystemen. Was flr sie
richtig ist, entscheiden die Kunden. Beide Akkusysteme
haben unterschiedliche Starken. AMPShare, mit seiner
globalen Reichweite, ist ein groBer Hebel fiir unsere
Kunden. Denn der Klimawandel und die damit verbun-
dene Energiewende sind globale Entwicklungen, fiir
die sie gewappnet sein wollen. CAS verbindet auf einer
Plattform starke Marken, die echte Spezialisten sind.

Was heiBt diese Doppelmitgliedschaft konkret fiir
das Sortiment: Gibt es demnachst alle Rothenberger-
Akkuwerkzeuge in zwei Varianten, einmal mit CAS-
Schnittstelle und einmal mit AMPShare-Schnittstel-
le, oder wird es unterschiedliche Schwerpunkte bei
den jeweiligen Schnittstellen geben?

Grundsétzlich ja. Alle Rothenberger Akkuwerkzeuge
wird es zukiinftig mit CAS-Schnittstelle und mit AM-
PShare-Schnittstelle geben. In wenigen Wochen stellen
wir die ersten Rothenberger Akkuwerkzeuge mit
AMPShare-Schnittstelle vor. Auftakt ist die diesjahrige
ISH in Frankfurt. Danach werden weitere Produkte
folgen. Verfligbar sind die ersten Werkzeuge ab April
2023. Die Vorbereitungen laufen und wir planen eini-
ge Aktionen fiir die ISH. Seit der Kick-off-Veranstaltung
zu AMPShare im September vergangenen Jahres ist
das Interesse an unseren kommenden AMPShare-
Produkten hoch. Wir freuen uns sehr, nun bald die
ersten Produkte zeigen zu kénnen.

Wie lange wird es die CAS-Varianten dann geben
und bieten Sie ggf. Ubergangs- bzw. Wechselldsun-
gen fiir Anwender, die sich u. a. aufgrund der Ro-
thenberger-Prasenz fiir CAS entschieden haben?

Die Antwort darauf ist sehr einfach: Rothenberger
Akkuwerkzeuge mit CAS-System bieten wir so lange
an, wie unsere Anwender danach fragen. Das bedeu-
tet: Ein Auslaufen unserer CAS Varianten ist nicht
geplant. Im Gegenteil. Auch unsere neuen Akkupro-
dukte werden mit CAS-Schnittstelle auf den Markt
gebracht.
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Wie unterstlitzen Sie lhre Handelspartner bei diesen
Ubergéngen und sorgen Sie dafiir, dass das Thema
Akkuschnittstelle(n) im Handel erlebbarer wird?

Wir stellen dem Handel alle notwendigen Informa-
tionen zu beiden Systemen zur Verfiigung. Dabei un-
terstlitzen wir beispielsweise in der Entwicklung von
digitalen Auswahlhilfen fiir den Internetverkauf oder
Prasentationen am Verkaufspunkt im Handel, die den
Systemgedanken kommunizieren. Zusatzlich testen
Anwender unsere CAS- und AMPShare-Produkte und
teilen ihre Erfahrungen mit Fotos und Videos, zum Bei-
spiel auf YouTube oder Instagram. Wir haben eine le-
bendige Community in den sozialen Medien und bie-
ten regelmaBig Moglichkeiten zum Austausch mit
Anwendern und Héndlern. Beispiele sind die Formate
Partner im Dialog oder die Rothenberger Influencer
Days. Darliber hinaus veranstalten wir den deutsch-
landweiten Rothenberger Meisterpreis, bei dem wir
eng mit dem Bundesleistungszentrum in Schweinfurt
zusammenarbeiten. Dieser Berufswettbewerb findet
alle zwei Jahre statt. Dieses Jahr am 4. und 5. Mai ist
es wieder soweit. Nur ein kleiner Hinweis: Noch ist es
fiir SHK-Jungmeisterinnen und -meister maglich, sich
dafiir zu bewerben.

Andere Marken aus Ihrem Haus wie Virax oder Rico
sind nur bei CAS, wird es hier auch Veranderungen
geben?

Virax, der Marktfihrer von Rohrwerkzeugen in
Frankreich und Rico, der Pionier im Bereich Kanalin-
spektion, haben durch die CAS-Allianz die Reichweite
in ihren Markten deutlich erhdht. Gleichzeitig sind die
Premium-Marken wertvolle Ergénzungen fiir die CAS-
Allianz. Die Vorteile fiir den Anwender, Kompatibilitat
zu mehreren Akkuplattformen anzubieten, machen
natlirlich auch bei Virax oder Rico nicht halt. Allerdings
miissen wir den Zusatznutzen im Verhaltnis zur Pro-
grammbreite und dem Aufwand abwagen. Ich glaube
deshalb nicht, dass Virax oder Rico in ein weiteres
Akkusystem investieren werden.

Es gibt weitere, weltweit erfolgreich agierende Ak-
kuwerkzeug-Marken und -Hersteller. Waren weitere
Schnittstellen-Kooperationen auch mit einzelnen
Marken eine Option fiir Rothenberger?

Wir unterstitzen jeden VorstoB, durch hersteller-
ibergreifende Systeme die Produktivitdt am Bau
nachhaltig zu steigern. Die Akkutechnologie entwi-
ckelt sich stetig weiter und das in zunehmendem
Tempo. Zukiinftig wird sich die Anzahl der Akkuplatt-
formen vor allem im Profisegment aber eher reduzie-
ren. Die mdgliche Energiedichte eines Akkus steigt
kontinuierlich. Dabei miissen die Entwicklungskosten,
die bei jeder Akkuplattform entstehen, beispielswei-
se die Zertifizierung neuer Akkuzellen, neue Akku-
technologie, Neuentwicklungen in der Elektronik,
durch die Anzahl der verkauften Elektrowerkzeuge
amortisiert werden. Hinzu kommt, dass Akkus in
Elektrowerkzeugen mit denjenigen der Elektromobi-
litdt in puncto Verflgbarkeit konkurrieren. Es gilt: Je
gréBer der Abnehmer, desto sicherer die Verfiigbar-
keit. Von Premium-Herstellern wird aber Premium-
Technologie erwartet. Das bedeutet, dass zukinftig
nicht mehr jeder Hersteller sich ein eigenes Akkusys-
tem leisten kann. Wir bieten als globaler Spezialist
unseren Anwendern den groBten Nutzen, wenn un-
sere Maschinen zum Akkusystem unserer Anwender
passen und dieses gleichzeitig ein nachhaltiges,
herstelleriibergreifendendes System ist. Deshalb wer-
den wir stets die groBten herstelleribergreifenden
Systeme unterstiitzen. Akku-Systeme einzelner Her-
steller kommen fir uns nicht infrage oder kdnnen wir
uns nur schwer vorstellen, da diesen die zuvor ge-
nannten Vorteile fehlen. Rothenberger setzt auf CAS
und AMPShare, so viel ist sicher. Damit haben unsere
Kunden den gréBten Nutzen. Es passt auch zu unse-
rem Ziel: Wir bieten Kunden nicht nur Produkte an,
sondern Ldsungen. Dazu gehéren auch Systemldsun-
gen wie CAS und AMPShare. Ich bin sehr gespannt
auf die néachsten Schritte und ich weiB: Unsere An-
wender sind es auch. |



AMPSHARE SETZT AUF WEITERES WACHSTUM

Jede Anwendung mit einem Akku

Seit einigen Monaten ist die Akku-Allianz ,,AmpShare — powered by Bosch” am Markt. Was Bosch mit
Akkupartnerschaften im ,Professional 18V System” begonnen hat, soll als Akku-Allianz dereinst alle
Gewerke und jede Anwendung mit einem Akku abdecken. Henk Becker, Vorsitzender des Bereichsvor-
stands von Bosch Power Tools, im Interview zu den Zielen und Vorteilen — auch fir den Handel.

ProfiBorse: Wie ist die Resonanz auf AmpShare von
den Anwendern und auch vom Handel?

Henk Becker: Herzstlick von AmpShare ist unsere
fiihrende Akkutechnologie. Die Verwender wissen
schon heute, wie leistungsstark, kompakt und leicht
unsere 18 Volt-Akkus sind — mehr als 80 Millionen
Professional-Akkus der Marke Bosch haben sie bereits
gekauft. Damit erledigen sie jeden Tag ihren Job. Die
Resonanz ist entsprechend positiv. Die meisten Ver-
wender wiinschen sich ein leistungsstarkes System wie
+AmpShare — powered by Bosch”, mit dem sie all ihre
Anwendungen abdecken kénnen. Unsere Griindungs-
mitglieder Fein und Rothenberger werden als starke
Partner wahrgenommen und die Tatsache, dass wir mit
Ankiindigung der AmpShare-Allianz in Summe (ber
25 Hersteller in einem Akkusystem vereinen, kommt
ebenfalls sehr gut an. Auch der Handel begriit unse-
ren VorstoB und ist sehr daran interessiert, das Thema
gemeinsam mit uns voranzutreiben und den Kunden
entsprechende Angebote zu unterbreiten.

Was spricht, abgesehen von der Akkutechnik, fiir die
AmpShare-Allianz?

AmpShare bedeutet eine groBe Vereinfachung flir
Verwender wie fiir den Handel: Wenn Verwender kiinf-
tig unser AmpShare-Logo sehen, wissen sie auf einen
Blick, welche Werkzeuge und welche Marken kompa-
tibel sind. Unsere Allianz bietet ihnen dartiber hinaus
ein breiteres Anwendungsspektrum als je zuvor. Sie
wird permanent um weitere Hersteller wachsen. Als
AmpShare-Allianz knnen wir viel mehr bewirken als

jeder einzelne Hersteller fiir sich.
Unser Ziel ist es, kiinftig jede
Anwendung mit einem Amp-
Share-Akku und dem passenden
Gerdt abzudecken. Profis in
Handwerk und Industrie sparen
dadurch Geld, Platz und Zeit —
und tragen dariiber hinaus auch
zu mehr Nachhaltigkeit bei, denn
in Summe bendtigen sie weniger
Akkus und Ladegerate. ,Amp-
Share — powered by Bosch” ist
das System, auf das Profis kiinf-
tig bauen kénnen.

Wie sieht der Fahrplan der weiteren AmpShare-
Entwicklung aus, wie viele Marken sollen es Mitte
oder Ende des Jahres sein?

In der AmpShare-Allianz bieten wir heute bereits
mehr als 200 Werkzeuge an — beispielsweise fiir Pro-
fis im Rohbau, Sanitar-, Heizungs- und Klimabau, Me-
tallbau sowie im Innenausbau. Jetzt legen wir noch
einmal deutlich nach. 300 Maschinen, mehr als 25
Marken, ein Akku: Ende dieses Jahres wollen wir ihnen
als AmpShare-Allianz bereits (iber 300 kompatible
Gerdte bieten. Darliber hinaus werden Hersteller wie
Fischer, technologischer Weltmarktfihrer in wichtigen
Feldern der Befestigungstechnik, oder auch unsere
Kollegen von Rexroth, Spezialist flir prozesssichere
Schraublésungen, das System bereichern. Und wie Sie
sich sicher vorstellen kdnnen, sind wir bereits im Aus-
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Henk Becker, Vorsitzender des
Bereichsvorstands von Bosch
Power Tools. (Fotos: Bosch)

tausch mit vielen weiteren po-
tenziellen Partnern — wir werden
stetig wachsen.

Gibt es Schwerpunkte bei den
Gewerken, die durch Amp-
Share insbesondere abgedeckt
werden sollen?

Unsere gemeinsame Vision ist
es, gewerblichen Verwendern
das beste und breiteste 18 Volt-
System zu bieten, das tiber zahlreiche Marken, Anwen-
dungen und Lander hinweg kompatibel ist. Wir setzen
dabei auf ein mdglichst breites und vollstandiges Sor-
timent in allen Bereichen und Gewerken. Besonders
aufmerksam beobachten wir die Entwicklungen im
Hochbau, Sanitér-, Heizungs- und Klimabau, bei der
Elektro-Installation, im Metallbau, im Innenausbau, im
Dach- und Holzbau. Unser Ziel ist es, unseren Verwen-
dern die Arbeit so leicht wie mdglich zu machen, damit
sie die steigenden Anforderungen der Baubranche
bestmdglich erfiillen und umsetzen kdnnen. Wichtige
Stichworte in diesem Zusammenhang sind Energieef-
fizienz, Sanierung im Bestand und Nachhaltigkeit.

BegriiBen Sie eine Zwei- bzw. Mehrgleisigkeit von
Marken durch eine Mitgliedschaft in verschiedenen
Akku-Allianzen?

AmpShare ist eine globale Allianz unterschiedlicher
Hersteller mit dem Ziel, dem Verwender den groBtmag-
lichen Nutzen zu bieten: ein Akkusystem, mit dem er
all seine Anwendungen abdecken kann. So gibt es
innerhalb von AmpShare zum Beispiel keine Exklusivi-
tat hinsichtlich bestimmter Applikationen durch nur
eine Marke. Jeder Partner bringt sein Know-how und
seine spezielle Kompetenz in diese Allianz ein und
bereichert so das gesamte Portfolio. Kernkompetenz
von Bosch Power Tools und Herzstiick der AmpShare-
Allianz ist unsere Akkutechnologie. Volle Kompatibilitat
seit 2008, einzigartige CoolPack Technology, innovati-
ve Zell-Technologie fir die beste Akkuleistung und die
schnellste Ladetechnologie im Markt, um nur einige
Vorteile zu nennen. Diese Kompetenz wissen unsere
Verwender weltweit zu schatzen und darauf vertrauen
auch unsere Partner. Gemeinsam treiben wir die ka-
bellose Baustelle der Zukunft voran.

Das aktuelle Markenportfolio
vom AmpShare.
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Der Energielieferant
fiir AmpShare: die Bosch-
Akkutechnologie.

Welche Marketing- und KommunikationsmaBnah-
men sind geplant, AmpShare (noch) bekannter zu
machen?

Wir méchten Verwender an jedem Kontaktpunkt
abholen und (iber die Vorteile der AmpShare-Allianz
informieren. Das beinhaltet zum Beispiel den Ausbau
unserer Prasenz im Handel, sowohl stationar als auch
online, und schlieBt auch die AmpShare-Kommunika-
tion im Rahmen der jeweiligen Markenprésenz der
einzelnen Partner ein. Dariiber hinaus werden wir
Verwendern im Rahmen von Messen und hnlichen
Veranstaltungen die Gelegenheit geben, die Vorteile
der AmpShare-Allianz hautnah zu erleben. Es wird
viele verschiedene Module geben, die wir im Rahmen
einer groB angelegten Kampagne das ganze Jahr hin-
weg (ber unsere eigenen Kandle und die unserer
Partner prasentieren werden.

Wie wird der Handel in der Kommunikation der
Akkuschnittstelle unterstiitzt, wird es gemeinsame
Auftritte der Allianz am PoS geben?

Henk Becker: Um den Handel bestmdglich zu unter-
stlitzen, stellen wir wie immer ein umfassendes Paket
an Kommunikationsmaterialien und -modulen zur
Verfiigung, sowohl fiir den Einsatz im stationdren Han-
del als auch fiir die Online-Vermarktung. Unsere Mo-
dule beschreiben zum Beispiel die Vorteile der Allianz
und zeigen alle Mitglieder auf einen Blick. Auf Basis
der zur Verfligung gestellten Bausteine werden unsere
Handelspartner in der Lage sein, Produkte verschiede-
ner Marken unter dem AmpShare-Dach zu kommuni-
zieren und individuelle Aktionspakete fiir ihre Kunden
zu schniren.

Welchen Mehrwert bringt AmpShare fiir den Fach-
handel?

Alle Partner der AmpShare-Allianz sind Experten auf
ihrem Gebiet: Markenhersteller mit dem Anspruch, die
hohen Anforderungen von Handwerk und Industrie zu
erfiillen. Der Handel profitiert kiinftig von der Vermark-
tung eines Systems, das herstelleribergreifend ist und
kontinuierlich ausgebaut wird. Kernstlick ist die etab-
lierte Akkutechnologie von Bosch Professional mit
unterschiedlichen, auf die Bediirfnisse der Verwender
angepassten Akkus und Ladegeraten. Das bedeutet
groBere Planungssicherheit. Der Handel hat dariber
hinaus die Mdglichkeit, Cross-Selling-Angebote zu
machen und dem Kunden individuelle marken(bergrei-
fende Lésungspakete anzubieten, was die Flexibilitat
in der Vermarktung zusatzlich erhoht. In Summe erge-
ben sich daraus vielfaltige Chancen fiir zukiinftiges
Wachstum. [ ]
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FESTOOL BAUT AKKUPERSPEKTIVEN AUS

Raum fur Flexibilitat
und Innovation erhalten

Festool baut sein Akkusystem aus, ausgerichtet auf die klassischen
Festool Zielgruppen. Denen werden ausgefeilte, innovative Lésun-
gen fur ihre Anwendungen auch im kabellosen Segment geboten.
Einschrankungen durch eine Akku-Allianz will man sich beim Her-
steller nicht unterwerfen. Wir sprachen dartber mit Thomas Sper-
lich, bei Festool verantwortlich fir den Akkubereich.

ProfiBorse: Bei Akkuwerkzeugen ist immer von der
kabellosen Baustelle die Rede, Sie decken dabei aber
jeweils nur Teilbereiche ab. Wie positioniert sich
Festool mit seinen Akkuwerkzeugen?

Thomas Sperlich: Hier stellt sich vielmehr die Fra-
ge: Welche Werkzeuge brauchen Handwerkerinnen
und Handwerker tatsachlich auf der Baustelle? Fakt
ist, dass wir mit unserem aktuellen 18 Volt-Sortiment
die wesentlichen Bediirfnisse der von Festool ange-
sprochenen Zielgruppen Schreiner, Holzbau und
Maler abdecken. Mit Nachdruck arbeiten wir am
kontinuierlichen Ausbau und ergénzenden Produkt-
kategorien, aber auch mehr Auswahl anzubieten.
AuBerdem bieten wir unseren Kunden mit der SYS
PowerStation sogar die Mdglichkeit, jedes kabelge-
bundene Gerat, ob von Festool oder nicht, ohne
Netzstrom zu betreiben. Damit wird auch der vor-
handene kabelgebundene Werkzeugpark mobil und
kabellos einsetzbar.

Was spricht fiir Sie gegen eine Einbindung von
Festool in eine Akku-Allianz bzw. welche Vorausset-
zungen miissten dafiir gegeben sein?

Anders als Strom aus der Steckdose ist Strom aus
Batteriezellen ungleich komplizierter. Akku und Werk-
zeug missen miteinander kommunizieren kénnen.
Gerateseitig installierte Software sorgt beispielswei-
se fiir eine gleichmaBige Entladung, schonenden
Leistungsabruf und Temperaturtiberwachung. Unser
Anspruch bei Festool ist dabei, immer alles im System
zu betrachten. Mit selbst entwickelten und auf unse-
re Werkzeuge abgestimmten Akkupacks kdnnen wir
das Beste aus unseren Maschinen herausholen und
die Performance bieten, die unsere Kunden von uns
erwarten. Mit einem Standardakkupack einer Allianz
wiirden wir viel Eigenstandigkeit aufgeben. So wdren
praktische und innovative Features wie der automa-
tische Start eines Saugers mit dem Einschalten des
Werkzeugs durch den Akkupack nicht mehr ohne
weiteres umsetzbar. Die erforderliche Funkschnittstel-
le, in unserem Fall Bluetooth, bietet ein Akku-Allianz-
pack nicht. In einer Akku-Allianz brauchten wir wei-
terhin unseren Raum fiir Flexibilitdt und Innovation.
Dies widerspricht aber eben auch der Grundidee der
Standardisierung. Und letztendlich wére dies auch
zum Nachteil im alltaglichen Arbeitsalltag im Hand-
werk.

Ist auch die Vertriebsstrategie von Festool ein Grund,
als Solist weiter zu agieren, beispielsweise im Hin-
blick auf den Direktvertrieb?

Die Vertriebsstrategie hat zwar einen Einfluss auf
das Produktportfolio, aber eher einen nachrangigen.
Im Zentrum unserer Entscheidungen stehen immer der
Endkunde und dessen Bedirfnisse. Aber diese Bedirf-
nisse berlicksichtigen wir natlrlich auch bei der Wahl
unserer Vertriebswege. Ganz klar ist fir uns: Der Fach-
handel ist und bleibt unser wichtigster Vertriebspartner.
Der neue Online-Shop versteht sich als erganzendes
Angebot und steht auch nicht in preislicher Konkur-
renz. Wir sehen hier zum Beispiel im Direktvertrieb von
Ersatzteilen und Fanartikeln die Méglichkeit, mit unse-
ren Kunden in Kontakt zu kommen. AuBerdem bieten
wir damit Interessenten, die vielleicht einen exotische-
ren Artikel aus unserem Produktprogramm suchen, ein
maoglichst nahtloses Kauferlebnis. Abgerundet wird das
alles mit den Servicedienstleistungen von Garantie-all-
inclusive und dem Festool Kundenportal MyFestool.

Mit der neuen Akku-Tischkreissage CSC SYS 50 set-
zen Sie (wieder) einen neuen Standard in dieser
Werkzeuggattung. Wie tragféhig ist das Innovati-
onskonzept in einer Handwerkerumgebung, die sich
moglicherweise immer mehr fiir nur eine Akku-
schnittstelle entscheiden méchte?




Die neue CSC SYS 50 bietet ein vollig neues
Bedienkonzept und clevere Details fiir den
Transport. Sie bringt dariiber hinaus durch
zahlreiche Features die einfache Bedienbar-
keit einer Formatkreissage aus der Werkstatt
auf die Baustelle.

Dinge, die nicht miteinander kompatibel sind, ver-
komplizieren den Arbeitsalltag. Deshalb ist es nachvoll-
ziehbar, dass sich professionelle Handwerker auf einen
Werkzeuganbieter konzentrieren wollen. Ein Akkusys-
tem lebt aber nicht nur von der Breite der angebotenen
Losungen, sondemn insbesondere vom praktischen
Nutzen der einzelnen Produkte. Was bisher schon fir
Festool Werkzeuge mit Kabel galt, gilt umso mehr fir
unsere 18 Volt Akkuwelt: Wir entwickeln Lésungen, die
nicht nur ein Einzelprodukt darstellen,
sondern im System aufeinander ab-
gestimmt sind. Dabei gehen wir sys-
tematisch vor, ergriinden die Heraus-
forderungen unserer Kunden und
bringen weitere Innovationen auf den
Markt, die den Arbeitsalltag erleich-
tern. Indem wir die Bedurfnisse unse-
rer Kunden besser kennen und diese
in innovative Produkte verwandeln,
wollen wir langfristig die bevorzugte
Marke fiir die Festool Zielgruppen
bleiben.

Um den Innovationsgrad der neuen Akku-Tischkreis-
sage einschatzen zu konnen: Was sind die drei ent-
scheidenden Unterscheidungspunkte der CSC SYS
50 zu bisherigen Akku-Tischkreissagen?

Die CSC SYS 50 dberrascht durch ein vollig neues
Bedienkonzept und clevere Details fiir den Transport.
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Sie bringt die einfache Be-
dienbarkeit einer Formatkreis-
sage aus der Werkstatt auf die
Baustelle. Ohne lastiges Messen gelin-

gen dank digitaler Einstellung Uber ein
zentrales Display wiederholgenaue Schnitte
mit einer Prazision von 0,1 mm. Sowohl die Tiefe
als auch der Winkel lassen sich némlich mittels elektri-
scher Stellmotoren bequem per Tastendruck wahlen.
Ein eingebauter Schiebeschlitten mit Parallel- und Win-
kelanschlag sorgt dabei fiir eine ruckelfreie Fiihrung.
Das Untergestell bringt die Sage nicht nur auf eine
angenehme Arbeitshohe. Es funktioniert wie eine Sack-
karre fir den Transport und der Deckel des Systainers
dient der praktischen Aufbewahrung von Sageblattern
und Zubehdrteilen. Dank der beiden 18 Volt Akkupacks
ist die CSC SYS 50 genauso kraftvoll wie eine mit Netz-
strom betriebene Tischkreissage. Mobiles S3gen war
also noch nie so einfach und prazise. Wie bei allen
anderen Festool 18 Volt Akkuprodukten gelten drei
Jahre Garantie auch auf Akkupacks und Ladegerate.

Wie wichtig ist die Individualisierungsméglichkeit
und die Konnektivitdt von Akkuwerkzeugen bei-
spielsweise (iber Apps und wie baut Festool den
Bereich der ,digitalen Werk-
zeuge"” aus?

Festool bietet seinen Kunden
mit den Apps schon umfangrei-
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che Funktionalitaten und Services, weit Uber die Pro-
duktebene hinaus. Mittels unserer Work App lassen sich
zum Beispiel Werkzeuge ganz einfach registrieren, zur
Garantie anmelden und mit dem Smartphone verwal-
ten. Die Beauftragung von Service- oder Reparatur-
dienstleistungen ist ebenfalls méglich. Auch der Lade-
zustand von Akkus lasst sich kontrollieren, ohne sie aus
dem Systainer zu nehmen. Bei der CSC SYS 50 lassen
sich beispielsweise individuelle Sageblatteinstellungen
speichern, bei vielen Schraubern die Bedienung fiir
Rechts- oder Linkshdnder andern. Fir unserer Hand-
werkskunden, die viele Stunden mit unseren Maschinen
arbeiten, bedeuten zusatzliche, digitale Individualisie-
rungsmaglichkeiten einen zusatzlichen Komfortgewinn,
den wir zuklinftig verstarkt ausbauen. Eine eigens auf
digitale Losungen spezialisierte Abteilung arbeitet an
Erweiterungen fir sinnvolle Anwendungsfalle.

Welche Rolle spielt die neue Produktionsstatte in
Weilheim/Teck fiir die Innovationsfahigkeit des Un-
ternehmens?

Eine wichtige Rolle. Mit dem Neubau in Weilheim
steht uns nicht nur ausreichend Produktionskapazitat
fiir das Wachstum der nachsten Jahre zur Verfiigung,
sondern auch ein High-Tech Standort in unmittelbarer
Nahe zu unserer Entwicklung. Was wiederum eine
hervorragende Basis fiir weitere zukiinftige Innovatio-
nen darstellt. Und da haben wir bereits einige in den
Startléchern. |

Thomas Sperlich,
bei Festool ver-
antwortlich fiir

den Akkubereich.
(Fotos: Festool)

.

Das Festool
Akkusystem
lebt insheson-
dere vom prak-
tischen Nutzen
der einzelnen
Produkte.
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dIichkeit im.Fous

Mit Gartengeraten, vor allem Mahrobotern, ist Kress seit drei Jahren
in verschiedenen europaischen Markten prasent. Nun ist die Marke
auch mit Profi-Elektrowerkzeugen in Deutschland, Osterreich und
der Schweiz (wieder) am Start. Wir haben mit Torsten Bollweg, CEO
Europe, Middle East & Africa, und Jochen Handschuh, Head of Sales
Powertools Pro DACH, Uber die Hintergriinde und die mittelfristigen

Ziele gesprochen.

ProfiBérse: Wie kam es denn zu der Entscheidung,
mit Profi-Elektrowerkzeugen auf die anspruchsvol-
len deutschsprachigen Markte zurlickzukehren?

Torsten Bollweg: Kress ist eine bekannte deutsche
Marke mit einer 90-jahrigen Geschichte, wir starten
also nicht von Null, sondern kdnnen auf dem guten
Markenkern aufbauen. In anderen Markten weltweit
wurden Elektrowerkzeuge der Marke Kress bereits mit
Erfolg eingefiihrt, zuletzt 2022 in Australien. Deshalb
hat sich das Mutterunternehmen Positec dafiir ent-
schieden, auch in der DACH-Region den Neuanfang
zu machen. Dabei profitieren wir von der starken Un-
terstiitzung durch Positec bei Forschung & Entwick-
lung: Jahrlich investiert das Unternehmen in diesen
Bereich rund 50 Mio. US-Dollar und unterhélt 460
Testanlagen. Uber 400 Ingenieure bringen ihr profun-
des Know-how in die Neu- und Weiterentwicklung von
Produkten und Systemen ein — das Ergebnis sind
5.000 Patente weltweit.

Welche Strategie verfolgen Sie fiir einen erfolgrei-
chen Wiedereintritt in den deutschsprachigen
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Raum? Und wie iiberzeugen Sie den Handel davon,
dass dies keine ,Eintagsfliege” sein wird?

Torsten Bollweg: Positec ist ein Unternehmen, das
langfristige Ziele verfolgt und fiir deren Realisierung
viel investiert, gerade auch fir die ErschlieBung neuer
Markte. Bei F&E liegt der Fokus ganz klar auf der Ak-
kutechnologie. Dank dieser sehr hohen Investitionen
verfligen wir nun Uber eine neue Akkutechnologie mit
beeindruckenden Leistungsdaten: nur acht Minuten
Ladezeit und mehr als doppelt so viele Ladezyklen wie
bei der aktuellen Lithium-Technologie. Im Gartensorti-
ment haben wir dies schon erfolgreich eingefiihrt,
Elektrowerkzeuge werden folgen und unseren Han-
delspartnern einen deutlichen Vorteil vor vielen Wett-
bewerbern verschaffen.

Jochen Handschuh: Auch die klare Vertriebskanal-
steuerung von Positec flir die Marke Kress ist ein Signal
fiir den Handel: Kress Elektrowerkzeuge werden aus-
schlieBlich Gber den Fachhandel vertrieben — dafiir
braucht man sicher einen langeren Atem als fiir den
schnellen Euro, den man mithilfe anderer Kanale wie
Amazon oder den Baumarkt machen konnte. Auch das

Mit hohen Anspriichen an
Qualitat und Benutzerfreund-
lichkeit soll auch an alte Kress-
Traditionen angeknipft werden.
(Fotos: Kress)

ist ein Beleg dafiir, wie emnst es unserem Mutterunter-
nehmen mit der Marke Kress ist.

Mit welchem Sortiment werden Sie starten und wo-
rauf liegt beim Sortiment der Fokus? Was ist fiir die
nahe Zukunft geplant?

Jochen Handschuh: Wir starten mit einem breiten
Sortiment von 12- und 20-Volt-Akkuwerkzeugen so-
wie kabelgefiihrten Gerdten und Zubehdr zu marktge-
rechten Preisen, wobei auch hier der Akkubereich im
Fokus ist. Generell gilt, dass wir vom professionellen
Anwender aus denken und deshalb groBten Wert auf
Qualitat und Benutzerfreundlichkeit legen — so sind
Brushless-Motoren bei vielen unserer Produkte Stan-
dard. Zwar sind wir mit unserem jetzigen Sortiment
noch nicht im Premium-Segment angesiedelt, das
streben wir aber mittel- bis langfristig an, Stichwort:
Best in Class.

Als Marke der Positec-Gruppe gehoren Sie zu einem
Konzern mit einem breiten Innovationsspektrum.Wo
sehen Sie die Kernkompetenz fiir den EWZ-Bereich
und werden ggf. , Alleinstellungsmerkmale” aus der
Kress-Tradition aufgenommen und weiterentwi-
ckelt?

Torsten Bollweg: Unsere Kernkompetenz ist wie
schon gesagt die Akkutechnologie mit eigener Ent-
wicklung und eigener Fertigung und deshalb groBer
Lieferverldsslichkeit. Unsere Werke in China erfillen
dank dort angesiedelter TUV- und GS-Priifungen
hochste Qualitéts- und Umweltstandards, wie iber-
haupt Nachhaltigkeit und soziale Verantwortung wich-



tige Themen fiir Positec sind. Unser Headquarter in
Suzhou ist bereits energieautark und es wird alles
darangesetzt, unseren CO,-Abdruck weltweit zu mini-
mieren. Und ich denke, mit unseren Anspriichen an
Qualitét und Benutzerfreundlichkeit kntipfen wir auch
an alte Kress-Traditionen an.

Wenn es um die Akkutechnologie geht: Wird es bei
Kress ein in sich geschlossenes System sein oder
planen Sie auf Dauer das , Ando-
cken” an ein anderes Akkusys-
tem?

Torsten Bollweg: Kress wird
seine eigene Plattform mit 12 Volt
und 20 Volt behalten und diese
stetig weiterentwickeln. Wir sind
der Uberzeugung, dass Akkuplatt-
formen nur dann energieeffizient
sind, wenn der Akku mit der Bat-
teriesteuerung und dem Motor
bzw. der Anwendung zusammen
entwickelt worden sind. Das
schlieBt fiir uns aus, dass wir uns
einer der bestehenden Allianzen
anschlieBen. Auch glauben wir,
dass diese immer nur so gut sind wie das schwéchste
Mitglied der Allianz, so dass es keine schnelle Weiter-
entwicklung gibt. Gerade hier sehen wir ja eine unse-
rer Kernkompetenzen.

Welches sind Ihre Kernzielgruppen bei den Anwen-
dern und in welchen Vertriebskandlen wollen Sie
prasent sein?

Jochen Handschuh: Wir sprechen alle baurelevan-
ten Gewerke in Handwerk und Industrie an und sind,
wie schon gesagt, eine reine Fachhandelsmarke. Wir
arbeiten gerne mit Hybridhéndlern zusammen, man
wird uns aber weder in Baumarkten noch bei reinen
Onlinevertreibern finden.

Sie konkurrieren mit einer ganzen Reihe namhafter
Hersteller und Marken. Mit welchen Tools und Ser-

Mit einem breiten Sortiment von
12- und 20-Volt-Akkuwerkzeugen
sowie kabelgefiihrten Geraten
und Zubehor startet Kress im
deutschsprachigen Raum.

vices werden Sie lhre Handels-
partner unterstiitzen?

Jochen Handschuh: Wir haben
das Kress Partner Programm auf-
gelegt, das unseren Handelspart-
nern eine ganze Palette attrakti-
ver Tools bietet. Zu nennen ist hier
vor allem, dass wir dem Handel
unsere Produkte via Kommissi-
onsgeschaft zur Verfigung stel-
len. So gehen unsere Ver
triebspartner keinerlei Risiko z. B.
durch Altware ein und sie binden
auch kein Kapital in Zeiten hoher
Zinsen und unsicherer Ertragslage. Durch unser Ver-
tragswerk und ein transparentes Konditionssystem ist
auBerdem eine verlassliche Marge in einem Segment
zu erzielen, in dem sich mittlerweile schwer Geld ver-
dienen lasst. Weitere Punkte, auf die sich unsere Part-
ner verlassen kénnen, sind die hohe Lieferverlasslich-
keit dank eines Logistikzentrums in Wetzlar und der

.Kress Elektro-
werkzeuge werden
ausschlieBlich tiber
den Fachhandel
vertrieben — dafiir
braucht man sicher
einen langeren Atem
als in anderen Kana-
len”, erklart Jochen
Handschuh.
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exzellente Reparaturservice durch einen qualifizierten
Partner in Bautzen. Abgerundet wird unser MaB-
nahmenpaket durch ein attraktives Regalsystem, ver-
kaufsuntersttitzende Displays, Kataloge, Flyer und in-
teressante Aktionen sowie Pressearbeit in relevanten
Profimagazinen, um den Endanwender direkt anzu-
sprechen.

Torsten Bollweg: Eine wichtige Unterstitzung bie-
tet auch unser erfahrenes AuBendienstteam, das sind
wie Jochen Handschuh alles , alte Hasen” mit groBer
Branchenerfahrung und auch mit dem Endanwender.
Daher kénnen wir das Verkaufspersonal unserer Ver-
triebspartner entsprechend schulen.

Verfolgen Sie eher ein selektives Vertriebssystem
im PVH oder steht die Marke jedem Interessenten
offen?

Jochen Handschuh: Unser Kress Partner Programm
(KPP) ist durchaus ein selektives Vertriebssystem, d.h.,
es werden nur Handler mit einem entsprechenden
Partnerschaftsvertrag beliefert.

AbschlieBend noch die Frage: Konnen Sie denn
schon erste Listungserfolge in DACH verzeichnen?

Torsten Bollweg: Ja, das kénnen wir durchaus:
Dank der Partnerschaft mit EDE und Nordwest konnten
wir bereits viele mittelstandische Unternehmen im
Produktionsverbindungshandel von der Marke Kress
liberzeugen — und wir arbeiten kontinuierlich daran,
die Listungen auszuweiten. |
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MILWAUKEE AKKUSYSTEME

Vorteile fur Fachhandler

Das M18-Akkusystem vereint starke Leistung
mit Ergonomie und bietet mit liber 240 aktuellen
Tools eine enorme Anwendungsvielfalt.

Das M12-Akkusystem bietet branchenfiihrende Lang-
lebigkeit und Leistung in einer kompakten GroBe. Uber
110 gewerbespezifische Losungen machen diese Serie
zum groBten kompakten Akku-Werkzeugsystem auf
dem Markt. (Foto: Milwaukee)

und professionelle Anwender

Ob Akkuschrauber, Winkelschleifer oder Bohrhammer und neuerdings auch Rasenmaher oder
Heckenschere — die Marke Milwaukee bietet ein umfassendes Spektrum von Elektrowerkzeugen.
Uber 360 verschiedene Tools umfasst das Portfolio von Milwaukee auf den Akkuplattformen M12,
M18 und MX Fuel. Die Unternehmensgruppe Techtronic Industries (TTl), zu der Milwaukee gehort, ist
mit 48.000 Mitarbeitern und einem Umsatz von 13,2 Milliarden USD (2021) der zweitgréBte Hersteller

von Elektrowerkzeugen weltweit.

Milwaukee hat die Einfiihrung der Lithium-lonen-
Technologie in Elektrowerkzeugen maBgeblich be-
stimmt und vorangetrieben. Bereits 2008 hat
Milwaukee die ersten Lithium-lonen-Akkus in profes-
sionellen 18 V Akkuwerkzeugen eingesetzt. Und bis
heute sind alle Akkus und Werkzeuge auf der M18-
Plattform kompatibel. Das bedeutet, vorhandene
altere Tools kdnnen mit aktuellen Akkus betrieben
werden und umgekehrt.

Kontinuierlich wird die Lithium-lonen-Akkutechno-
logie von Milwaukee weiterentwickelt. Bereits 2012
kamen bei Milwaukee erstmals biirstenlose Motoren
in Akkuwerkzeugen zum Einsatz. Seit 2016 gibt es mit
One Key ein digitales Werkzeugsystem, das eine neue
Ebene der Vernetzung von Anwender und Werkzeug
bietet. 2018 wurden die ersten Milwaukee Akkuwerk-
zeuge auf der M18-Plattform vorgestellt, die Gber
mehr als 2000 Watt Leistung verfiigen.

Wahrend 18 Volt-Gerate zunehmend kabelgebun-
dene Technik abldsen, geht es bei 12 Volt um beste
Handhabung bei niedrigem Gewicht und um die Mdg-
lichkeit, eine komfortable Alternative zum Handwerk-
zeug zu bieten. Mit MX Fuel bietet Milwaukee zudem
eine Akkuplattform mit alternativen L8sungen zu
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benzinbetriebenen Geraten. Das alles ohne Emissio-
nen, Larm, Vibrationen, Stolpergefahren und den Frus-
trationen, die mit der komplexen Wartung von Verbren-
nertechnik verbunden sind.

FOKUS AUF DAS EIGENE SYSTEM

Auf die Frage nach einer Kooperation mit anderen
Herstellern auf einer gemeinsamen Akkuplattform gibt
Stefan Schiitz, Geschaftsfiihrer TTI Central Europe
GmbH eine deutliche Antwort: ,Milwaukee baut seine
eigenen Akkuplattformen weiter aus. Das Know-how
bei der Akkutechnologie im Mutterkonzern Techtronic
Industries ist ein klarer Wettbewerbsvorteil. Das gilt

Stefan Schiitz, Geschaftsfiihrer TTI Central Europe
GmbH: Akku-Allianzen sind fiir Milwaukee kein Thema.

auch fir die Marken AEG sowie Ryobi, die ebenfalls
zum TTI-Konzern gehdren.”

Die Konzentration auf das Milwaukee Akkusystem
bietet Vorteile auch fiir Handler. Denn Milwaukee ist
eine der wenigen Marken mit einem sehr klaren und
eindeutigem Bekenntnis zum Fachhandel. Mit selekti-
vem Vertriebsansatz sichert Milwaukee engagierten
Handlern einzigartige Exklusivitdt, breite Unterstiit-
zung und attraktive Margen. Das gilt nicht nur fiir
Elektrowerkzeuge. Langst hat sich Milwaukee zu ei-
nem Systemanbieter mit professionellen Losungen flir
Handwerk und Industrie entwickelt.

Uber 3.000 Zubehérlésungen, mehr als 1.000
Handwerkzeuge, Aufbewahrungs- und Transportldsun-
gen, ein Sortiment flir Schutzausriistung und ein Gar-
tengeréteprogramm sprechen eine deutliche Sprache.
Stefan Schiitz betont: , Allen Sortimenten gemeinsam
ist: Sie richten sich explizit an professionelle Anwender
und werden exklusiv Uber den qualifizierten Fachhan-
del vertrieben.” |



FISCHER UND DIE SCHNITTSTELLEN

. FUr uns die beste Option”

Befestigungsspezialist Fischer ist Mitglied in den beiden Akku-
Allianzen CAS und AmpShare. Zu dieser Doppelmitgliedschaft gibt
das Unternehmen das folgende Statement ab:

.Die Unternehmensgruppe Fischer ist in erster Linie
als Hersteller und Lieferant im Bereich Befestigungs-
systeme aktiv und breit aufgestellt. Wir decken mit
rund 15.000 Artikeln plus kundenspezifischen Losun-
gen samtliche Befestigungsaufgaben ab. Unser ver-
gleichsweise kleines Programm an Elektrowerkzeugen
kommt ausschlieBlich bei Anwendungen der Befesti-
gungstechnik zum Einsatz. Diese Geréte sind die opti-
male Ergénzung, um zusammen mit unseren Befesti-
gungsprodukten Systemlésungen fiir Befestigungsauf-
gaben aus einer Hand anzubieten.

Wir entwickeln unsere Produkte und Losungen nah
an unseren Kunden und Markten. Unsere Mitglied-
schaft in den vorhandenen Netzwerken mit groBer
Reichweite ist daher fiir uns die beste Option, uns im
Bereich Elektrowerkzeuge gut aufzustellen. So bieten
wir Tools an, die Verarbeitern durch die Kompatibilitat
mit sehr vielen Maschinen, Akkus und Ladegeraten fiir
Anwendungen unterschiedlicher Gewerke den — ka-
bellosen — Arbeitsalltag im Betrieb und auf der Bau-
stelle erheblich erleichtern.

Bereits seit 2019 sind wir Mitglied des weltweit
ersten herstellerlibergreifenden Akkusystems, dem
Cordless Alliance System (CAS). So sind unsere Akku-
Auspressgerate kompatibel mit den Produkten anderer
Hersteller und Marken auf CAS-Basis, ebenso unsere
unterschiedlichen Akku-Schlagschrauber.

-

Zugleich haben wir dieses Jahr mit Bosch PT eine
Kooperation gestartet, um gemeinsam und sehr gezielt
neue Elektrowerkzeuge zu entwickeln. Um die voll-
standige Leistung dieser Gerdte zu gewahrleisten, war
es notwendig, auch die Akkutechnologie von Bosch
einzusetzen. Flr uns war es folglich sinnvoll, auch der
AmpShare-Allianz beizutreten, als Bosch dieses Jahr
das Professional 18V-System fiir andere Marken und
Hersteller 6ffnete. Dies schlieBt aus unserer Sicht je-
doch nicht die gleichzeitige Mitgliedschaft in der CAS-
Akku-Allianz aus.

So ermdglichen uns die jeweiligen Technologien der
Akku-Allianzen, jeweils eigene Tools zu entwickeln und
zu etablieren, die eher von unterschiedlichen Zielgrup-
pen und Branchen eingesetzt werden. Es ist unwahr-
scheinlich, dass ein Endkunde, der ein Fischer Tool aus
der AmpShare-Allianz nutzt, gleichzeitig auch eines
unserer Tools aus der Akku-Kooperation CAS einsetzt.
Das heiBt, wir bieten aktuell und in Zukunft Elektro-
werkzeuge an, die entweder auf AmpShare- oder auf
CAS-Basis laufen.” |

Fir die spreizdruckfreie Einleitung hichster Lasten in
Beton und Mauerwerk bietet Fischer eine Reihe chemi-
scher Befestigungen mit Zulassung an. Mit dem Fischer
Akku-Auspressgerat FIS DB S Pro kdnnen Anwender
die leistungsstarken Injektionsmartel krafteschonend
und wirtschaftlich verarbeiten. Die Energie bezieht das
Werkzeug aus dem CAS-Akkupack. (Foto: Fischer)
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DAMMSTOFFE SCHNELL UND EINFACH SCHNEIDEN

Immer gut abschneiden

Sie waren die Nummer 25. Die schweizerische SPEWE AG ist als 25.
Partner in das Cordless Alliance System (CAS) eingestiegen und hat
als Spezialist fur das Schneiden von Dammstoffen die Kompetenz
der Akku-Allianz in ein aktuell bedeutsames Arbeitsgebiet ausge-
weitet. Fir den Handel bietet sich in der Zusammenarbeit die M6g-
lichkeit, selber auch dieses Segment erfolgreich zu vermarkten.

SPEWE kann im Bereich Schneidegerate und Spezi-
alwerkzeuge fir das ddmmstoffverarbeitende Hand-
werk auf eine Uber 35-jahrige Praxis und viel Erfahrung
zuriickgreifen. Die Gliihdraht-Schneidgerate und All-
zweck-Schneidgerate, die das Unternehmen liefert,
stammen aus eigener Fertigung, die am Stammsitz in
Schwaderloch im schweizerischen Kanton Aargau un-
weit der Grenze zu Deutschland angesiedelt ist. Die
Herstellung der Gerdte erfolgt in einer Werkstatt, in
denen Menschen mit Handicap beschéftigt sind. Da-
durch erhalten diese Menschen die Méglichkeit, eine
sinnvolle Arbeit auszufiihren und ihre unterschiedli-
chen Talente einzusetzen. Diese Arbeitsvergabe ist
SPEWE sehr wichtig, denn Arbeit ist ein zentraler As-
pekt, wenn es um die Gestaltung der Tagesstruktur
geht und vermittelt das Gefiihl, gebraucht zu werden.

,Das Ziel unserer Arbeit ist es, dass die Anwender
unserer Werkzeuge immer gut abschneiden”, beschreibt
Daniel Muntwyler, Geschaftsflihrer und Mitinhaber der
SPEWE AG, die Firmenphilosophie. Deshalb wird bei
SPEWE héchster Wert auf Qualitat, Effektivitat und Er-
gonomie gelegt. In diese Philosophie passt die Mitglied-
schaft bei CAS besonders gut: Sie befreit die Anwender
vom Kabel und garantiert hohe Leistungsfahigkeit.

LAuf dem Markt gibt es mittlerweile eine breite
Palette an kabelgebundenen Gliihdrahtschneidegera-
ten”, beschreibt Muntwyler die Marktsituation,
Lgleichzeitig haben sich Werkzeuge mit Akkubetrieb
in den letzten Jahren etabliert und sind heute auf der
Baustelle nicht mehr wegzudenken”, so der Geschafts-

SPEWE kann im Bereich Schneidegerate und Spe-
zialwerkzeuge fiir das ddmmstoffverarbeitende
Handwerk auf eine iiber 35-jéhrige Praxis und
viel Erfahrung zuriickgreifen. (Fotos: SPEWE)
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fidhrer weiter. Die Kombination von Glihdrahtschneid-
gerat und Akku ist damit eine logische Folge, die aber
technische Hirden zu nehmen hat: Bei Gliihdraht-
schneidegeraten verbraucht der heiBe Draht viel Ener-
gie. Deshalb spielt bei diesen Werkzeugen nicht nur die
Kraft, sondern auch die Ausdauer des Akkus eine sehr
wichtige Rolle. ,Mit CAS haben wir jetzt eine leis-
tungsstarke Akkutechnologie, die unseren Maschinen
die ndtige Power gibt. Denn um einen Gliihdraht zu
erhitzen, braucht es viel Energie. Damit Anwender nicht
schon nach kurzer Zeit den Akku tauschen mussen,
bendtigen wir Akkus mit hoher Laufzeit und Leistungs-
starke. Und die haben wir jetzt dank CAS", erklart
Muntwyler.

Mit den Glihdrahtschneidgerdten mit Akku von
SPEWE sind (iber 200 Schnitte* mit einer Akkuladung

® ©

Das Gliihdrahtschneidegerate- und Allzweckschneidegerate-Sortiment von SPEWE eignet
sich insbesondere fiir mobile Arbeitseinsatze im Fassaden- und Dachbereich.

mit den LiHD Akkus der CAS-Allianz méglich (*Styro-
por-Ddmmplatte mit Dicke 200 mm, kurze Plattendis-
tanz). Die Akku-Gliihdrahtgerdte verfligen ber eine
Energiesparfunktion, die verhindert, dass der Draht
{iber die gesamte Lange erhitzt wird — dadurch kdnnen
mit einer Akkuladung deutlich mehr Schnitte gesetzt
werden. Dank der hohen Schnittzahl ist eine sehr gros-
se Mobilitat auf der Baustelle garantiert. Sowohl die
Steckdosensuche als auch das Nachfiihren einer Ka-
beltrommel entfallt und vereinfacht das Arbeiten im
Bodenbereich und speziell auf dem Geriist.

GLUHDRAHTSCHNEIDGERATE FUR
UNTERSCHIEDLICHE ANFORDERUNGEN

Das umfangreiche Gerdtesortiment von SPEWE
richtet sich hauptséchlich an professionelle Anwender.
Ob Maler, Gipser oder Stuckateure, diese und andere
Anwender im Fassaden-, Boden- und Deckenbereich
finden fir die Verarbeitung von geschdumten und mi-
neralischen Dammungen im Sortiment die Losung flir
ihre jeweiligen Aufgabenstellungen. Dartiber hinaus
kommen die SPEWE-Maschinen beim Zuschneiden
von Bodenddmmungen oder von Holzfaserplatten
zum Einsatz. Auch Spengler und Dachdecker greifen
auf die Gerdte der schweizerischen Firma zurlick, um
zum Beispiel Flachdach- und Dachddmmungen zuzu-
schneiden.

Die neusten Glihdrahtschneidgerdte im SPEWE-
Sortiment, 5305SK und 53055L, setzen neue MaBsta-
be hinsichtlich Schneidqualitét, Platzbedarf, Robustheit
und Zuschnittgeschwindigkeit. Je nach Dammplatte
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Das Allzweck-Schneidegerat
von SPEWE ist besonders robust
sowie kompakt und eignet sich
zum Schneiden von Mineralfa-

kénnen dank neuster Schneidtechnik 20 bis 50 Pro-
zent Zuschnittzeit eingespart werden. Die Geréte sind
sowohl stromgebunden als auch mit Akku erhéltlich.

Die Gerate zeichnen sich durch Aluminiumrahmen
kombiniert mit einer Multiplex-Sperrholzauflage aus
und verfigen tber einen KlappfuB mit ausziehbarer
FuBverbreiterung flir besten Gerdtestand. Fiir die si-
chere Fixierung sind die Werkzeuge mit einer Gelan-
derbefestigung/- halterung (Gurt) als Kippsicherung
bei Anlehnung an ein Geriistgelander ausgestattet. Fiir
gerade Schnitte sorgen robuste, wartungsarme und
prazise Schneidfihrungen, Tiefenbegrenzer oben und
unten garantieren exakte Falz- oder Auftrennschnitte.
Fiir schnelle Durchschnitte sorgt der integrierte Tur-
bostab. Die Gefdlleschnittvorrichtung erlaubt einen
Neigungswinkel bis ca. 7°. Der Drahtwechsel aus der
Vorratsdrahtspule am Gerat erfolgt werkzeuglos. Bei
der Akkuvariante erfolgt die Bedienung fiir den punk-
tuellen Energieeinsatz (iber einen Drucktatstbetrieb,
bei der Steckervariante ist ein Dauerbetrieb maglich.
Geliefert werden die Werkzeuge in einem stabilen
Alukoffer mit Rollen.

Das bewahrte Teleskop-Glilhdrahtschneidegerat
GT127-34 fur Hartschaum ist ebenfalls als herkdmm-
liche stromgebundene Version sowie andererseits auch
als Akkuvariante erhaltlich. Je nach eingestellter Draht-
Idnge kdnnen Uber 200 Schnitte mit einer Akkuladung
ausgefiihrt werden (s.0.). Mit einem der Geréteneigung
angepassten FuBprofil steht das Gerat rutschhemmend
am Boden. Der verstarkte Schneideblgel — mit integ-
riertem Gefalleschlitten — sorgt fiir ausreichende Sta-
bilitat. Die Vorratsdrahtspule mit Rastmechanik Idsst
sich sehr einfach bedienen, sodass die Verldngerung

e

Das SPEWE Allzweckschneidegerét ist kompatibel
mit verschiedenen Sabelsagen und Sagemaschi-
nen. Selbst bei dicken Dammplatten sind prazise
Schnitte méglich.

und Verkiirzung der Drahtldnge im Nu ausgefuhrt ist.
Die offen zugangliche Drahtfiihrungsrolle lasst sich
problemlos reinigen und trégt damit zur allgemeinen
Servicefreundlichkeit bei. Das Gerdt ist auch mit einer
robusten Alubox lieferbar.

Das vielseitige und kompakte Gliihdraht-Stand-
schneidegerat 212SL-30 fiir Hartschaumplatten ist
ebenfalls als netzgebundenes Modell wie auch als
Werkzeug mit Akkubetrieb erhaltlich. Mit dem Turbo-
und Ecostab erfolgen Zuschnitte Gber die kurze Plat-
tendistanz noch schneller. Der kabellose und somit
stolperfreie Betrieb sorgt fiir eine grosse Mobilitat und
Sicherheit auf der Baustelle. Mit den integrierten
schwenkbaren FuBstitzen, einer Eckschneider-Fih-
rungsschiene und einer bereits am Gerat angebauten
leichten Freistellstiitze ist dieses Modell ein sehr gut
ausgerlistetes Gerat im Mittelpreissegment.

Das handliche und leichte Glihdrahtschneidegerat
112SL-28 ist wie die anderen Werkzeuge als netzge-
bundenes ebenso wie akkubetriebenes Modell verfiig-
bar. Das Gerat wird kippsicher am Gerlistgeldnder
befestigt oder an die Wand angelehnt. Nachriistbar mit
einer Stiitze fiir den freistehenden Einsatz sowie einer
zweiten Auflageschiene ist es ein optimales Zweitgerat
oder fiir Unternehmer mit geringeren Ddmmvolumen
bestens geeignet.

Mit dem 590 GH-28, einem handlichen und leichten
Hartschaum-Schneidgerét fiir den Geléndereinsatz,
konzipiert als Zweitgerat auf der Baustelle, sowie ei-
nem elektrischen Handschneider mit Thermoschneide
fiir Polystyrol-Hartschaumplatten fiir individuelle Form-
schnitte rundet SPEWE das Sortiment in diesem Be-
reich ab.

ALLZWECKSCHNEIDGERATE
FUR JEDEN EINSATZ

Neben den Glihdrahtschneidegeréten fiihrt SPEWE
auch Allzweckschneidegerate im Sortiment, die fiir
den exakten Zuschnitt von Mineralwollplatten, Glas-

SPEWE Geschaftsfiihrer Daniel Muntwyler.

glas. Die Fiihrungsschlit-
ten sind kompatibel mit

sern, Dammstoffen oder auch
Holzfasern und Schaum-

verschiedenen Sébel-
sagen und Schneide-
werkzeugen.

wollplatten, Schaumglas, Holzfaserplatten, Oeko-
dammstoffen, Kork, PIR, PUR, Sandwichplatten und
weiteren Materialien ideal geeignet sind. Die Gerate
kénnen mit Sabelsdgen oder Sdgemaschinen ver-
schiedener Erlektrowerkzeugmarken kombiniert wer-
den. Entsprechende Fihrungsschlitten stehen dafiir
zur Verfigung. Damit bleibt die Sdge am Gerét und
muss nicht nach jedem Schnitt neu eingefadelt wer-
den. Beste Synergien werden hier beim Einsatz von
Metabo Sabelsagen erreicht, da die Kompatibilitét der
Akkuschnittstelle zu den Gliihdrahtschneidgeraten
Uber CAS gegeben ist.

Die duBerst robusten und vielseitig einsetzbaren
Allzweckschneidegestelle 1900ML und 1900MK sind
bestens geeignet fiir elektrische bzw. Akku-Zuschnitte
von verschiedensten Dammstoffen und zahlreichen
weiteren Materialien. Mit unterschiedlichen Fiihrungs-
schlitten kénnen sowohl Sdgemaschinen als auch
Sabelségen eingesetzt werden. Die hintere Zwangs-
fiihrung ist exakt einstellbar auf die Dicke des jeweili-
gen Schneidwerkzeuges und erméglicht dadurch
prazise und winkelgerechte Zuschnitte. Dank der ge-
ringen BauhShe von nur 162 cm ist das 1900MK
bestens geeignet fiir den Einsatz auf dem Ger(ist.

Das Allzweckschneidegerat 1900L ist ein Gerat
ohne Fihrungsschlitten, das sich fiir manuelle Schnit-
te mit der Handsage oder elektrische bzw. Akkuzu-
schnitte mit der frei geflihrten Sabelsége eignet. Mit
ihm lassen sich Mineralwoll- und Glaswollplatten so-
wie weitere Dammmaterialien zuverlassig und einfach
trennen. Die an der Zwangsfiihrung beidseitig einstell-
bare Spaltbreite ermdglicht fiir unterschiedliche
Schneidwerkzeuge beste Schneidergebnisse.

PARTNERSCHAFT MIT
LEISTUNGSFAHIGEM HANDEL

Das Unternehmen vertreibt seine Produkte iber
ausgewahlte, leistungsfahige Partner. , All unsere Ma-
schinen erflillen hochste Qualitatsstandards. Um die
zu erreichen, setzen wir auf eine hohe Fachkompetenz
und ein partnerschaftliches Miteinander”, fasst
Muntwyler die Vertriebsstrategie zusammen. Fiir den
Handel bietet das schweizerische Unternehmen ein
Kompetenzfeld, das taglich groBere Relevanz fiir das
Handwerk und das Baugewerbe hat.

In Deutschland steht die in Reutlingen beheima-
tete Dosteba GmbH als Ansprechpartner fiir den
Handel bereit. Mehr Informationen (ber die Unter-
nehmen SPEWE und Dosteba unter www.spewe.ch
bzw. www.dosteba.eu. |
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SHADA ALS HELLER VOLLSORTIMENTER

Lumen verkaufen,

= nicht Watt

Wenn es um das Thema Licht geht, ganz gleich ob es
in der Werkstatt, auf der Baustelle oder in der Werks-
halle eingesetzt werden soll, bestehen bei Einkdufe-
rinnen, Einkaufern und Beratenden im Handel noch

Wissensltcken. Hier Licht ins Dunkel zu bringen, hat
sich Shada zum Ziel gesetzt. Das niederlandische Un-
ternehmen bietet von der Arbeits- und Blroleuchte
bis hin zum Baustellenstrahler und zur Hallenleuchte
l ein komplettes Sortiment von LED-Leuchten an. Die
Moglichkeit, auch Eigenmarken hier einzukaufen,

macht Shada zusatzlich attraktiv fur den PVH.

Als die Welt noch einfach war, beleuchtete man
Werkstdtten, Hallen und Baustellen mit Halogenstrah-
lern. Die geben ein gutes Licht und streuen sehr weit.
Aber sie entwickeln auch viel Warme und verbrauchen
ordentlich Energie. Mit der Entwicklung von LED-
Lampen und Strahlern bewegte sich die Halogenzeit
ihrem Ende entgegen. Nach der Uberwindung der
anfangs mit den LEDs verbundenen Schwachen wurde
in weiten Teilen auf das neue Licht umgestellt. Damit
kann nun zielgerichteter und flackerfrei beleuchtet, die
Lichtfarbe gewahlt und energieeffizient geleuchtet
werden.

Mit den LEDs kamen neue Begrifflichkeiten in den
Markt, die vorher zwar vorhanden, aber — auBer bei
speziellen Anwendungen — weitgehend ohne Relevanz
fiir die Auswahl der Beleuchtung waren: Lumen und
Kelvin, Lux und Farbwiedergabewert bestimmen jetzt
die Zuordnung zu unterschiedlichen Einsatzbereichen.

JTrotzdem wird Licht auch fiir den professionellen
Einsatz beispielsweise im Handwerk oder auf der Bau-
stelle immer noch nach Watt gekauft”, berichtet
Norbert Cappel. Er ist beim niederldndischen Unterneh-
men Shada einer von zwei Vertriebsmitarbeitern, die
gezielt den PVH ansprechen. ,Im Thema Licht steckt ein
groBes Potenzial, das bei vielen PVHlern noch schlum-
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Shada bietet im Bereich der Marke LED's work
ein Sortiment von Baustellen- und Monatge-
leuchten als Akku- und Hybridversionen an.

mert. Um das auszuspielen, muss allerdings ein wenig
Know-how aufgebaut werden”, so Cappel. Dies begin-
ne schon mit der Frage an denjenigen, der einen X-Watt-
Strahler haben mdchte, fiir welchen Einsatzzweck dieser
denn sein soll. Seine halbstiindigen Kurzschulungen
fiihrt Cappel gerne beim Handel direkt oder auch per
Videocall durch, so wie es fiir die Mitarbeitenden der
Handelspartner komfortabel ist.

KOMPETENTER PARTNER

Shada wurde vor gut 15 Jahren vom Niederlander
Jos Boas Berg gegriindet. In Apeldoorn sind neben
administrativen Bereichen vor allem der Gesamtver-

trieb, das Produktmanagement und die Logistik ange-
siedelt, mit einem eigenen Biiro in China wird das
Produktsourcing, die Qualitdtssicherung und die erste
Stufe der Logistik sichergestellt. Vom deutschen Biiro
in Nidda aus erfolgt der Vertrieb in Deutschland sowie
das gesamte Qualitdtsmanagement im Unternehmen.
Hier sitzt mit Matthias Hartmann ein Mitgesellschafter
von Shada, der iiber seine hohen technischen Kennt-
nisse und die Riickmeldungen aus dem Markt immer
wieder Impulse fir die Neu- und Weiterentwicklung
der Produkte liefert.

Denn Shada ist nicht alleine Importeur von Lampen
und Leuchten. , Wir entwickeln auch Produkte selber
und geben den Produzenten in China klare Vorgaben,
welche Komponenten zum Einsatz kommen”, be-
schreibt Hartmann das Vorgehen. So kommt neben
einem Basissortiment auch ein Spektrum von Produk-
ten ins Shada-Angebot, die Alleinstellungsmerkmale
aufweisen.

Die Kombination aus Produktqualitdt, Know-how-
Vermittlung, innereuropdischer Logistik und persénli-
cher Betreuung ist es, mit der sich Shada als Partner
fiir den PVH empfiehlt. , Kurze Wege in der Kommuni-
kation, in der Logistik und zum Markt”, fasst dies
Norbert Cappel zusammen.

TECHNISCH VORNE MIT DABEI

Die Vorgabe der Komponenten und die kontinuier-
liche Qualitatsiiberwachung ist gerade bei LEDs beson-
ders wichtig, denn es macht Unterschiede, welches
Netzteil oder welche LED-Chips zum Einsatz kommen.
Denn, nicht anders als bei anderen technischen Pro-
dukten, das Zusammenspiel definiert die Qualitat des
Endproduktes. So ist neben den verwendeten LED-
Chips beispielsweise die Warmeableitung ein wichtiger
Faktor.

Dariiber hinaus sollen die Lampen und Leuchten fiir
den professionellen Einsatz staub- und spritzwasser-
geschiitzt sein, ein ergonomisches und attraktives
AuBeres haben oder auch unabhngig von Stroman-
schliissen funktionieren. Viele Anspriiche also, die an
einen einzelnen Strahler gestellt werden.

Seine technische Expertise unterstreicht Shada
durch die hohe Transparenz, wenn es um die Informa-
tionen zu den Komponenten sowie auch die Berichte
der beauftragten Testinstitute geht, die regelmaBig
beauftragt werden, um die gleichbleibend hohe Qua-
litat der Produkte sicherzustellen. , Wir arbeiten hier
mit renommierten Instituten zusammen, um kontinu-
ierlich alle notwendigen Zertifikate und Testberichte
bereitstellen zu konnen”, berichtet Matthias Hartmann
und macht gleichzeitig feine aber relevante Unterschie-
de deutlich: , Beispielsweise bei den Tests zur Langle-

Die Unternehmenszentrale
im niederlandischen
Apeldoorn. (Fotos: Shada)




Matthias Hartmann, Mitgesellschafter
und Ideengeber bei Shada.

bigkeit der LED-Chips werden
unsere Produkte im gebrauchsfer-
tigen Zustand, also mit Gehduse,
getestet, bei anderen Anbietern ist
manchmal der Nachweis Uber die
Langlebigkeit nur auf den Test des
Chips bezogen. Da die Warmeent-
wicklung in der Leuchte bezie-
hungsweise deren Ableitung eine
Rolle fiir die Lebensdauer des
Chips hat, werden in Tests ohne Gehause oft andere
Werte als die reale Lebensdauer der Leuchte erreicht.”
Das mache, betont Hartmann, eine ausgesprochen
differenzierte Betrachtung der Materie notwendig.

Durch diese intensive Begleitung der technischen
Seite und die Kombination mit den Riickmeldungen
aus dem Markt, die Shada aufgreift, entstehen im Un-
ternehmen immer wieder Ansatzpunkte und Ideen fir
die Weiterentwicklung der Produkte. , Wir sind oft ei-
nen Moment schneller als andere Anbieter, wenn es
darum geht, Trends sowohl von technischer Seite als
auch im Hinblick auf Funktionalitdt und Ergonomie
umzusetzen”, freut sich Hartmann. Fiir den Handel
bieten sich dadurch immer wieder Mdglichkeiten, Kun-
dinnen und Kunden Neues vorzustellen.

KOMPLETTER VOLLSORTIMENTER

Das breite Angebot von Wand- und Deckenleuchten
fur den Innen- und AuBenbereich, Hallenbeleuchtun-
gen, Feuchtraumleuchten sowie die Werkstatt- und

Arbeitsleuchten ist bei Shada in klar differenzierte
Marken eingeteilt. So deckt die Marke LED's light Basic
den Aktions- und DIY-Bereich mit Lichtldsungen im und
rund um das Haus ab, die Marke LED's light Pro die
Segmente des professionellen, stationdren Einsatzes
in den Bereichen Biro, Landwirtschaft, Handel, Indus-
trie und Logistik und die Marke LED's work konzent-
riert sich auf Beleuchtungsldsungen flir das Handwerk,
das Baugewerbe und die Montage, zumeist fiir den
mobilen Einsatz.

Zum Sortiment von LED's work gehdren selbstver-
standlich auch netzunabhdngige Strahler, die ihre
Energie aus Akkus beziehen. Dabei setzt Shada auf die
18 Volt Akkuklasse und bietet tiber ein Adaptersystem
die Mdglichkeit, unterschiedliche Akkus verschiedener
Hersteller als Energielieferanten - jeweils mit einem
anderen Adapter - einzusetzen. Daneben bewdhren
sich die hybriden Arbeitsleuchten im Sortiment fir die
Verwendung sowohl mit als auch ohne Stecker, sie
kdnnen einfach beides.
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Auch fiir die Beleuchtung von Lagerhallen, fiir
landwirtschaftliche Gebaude oder den Handel
stehen Produkte im Shada-Sortiment bereit.

Shada testet die Leistungsfahigkeit und Haltbarkeit der
LEDs am fertigen Produkt. Dadurch wird gleichzeitig
die Warmeableitung der Strahler und Gehause auf die
Probe gestellt. Realistische Werte sind das Ergebnis.
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Norbert Cappel ist beim niederléandischen
Unternehmen Shada einer von zwei

Vertriebsmitarbeitern, die gezielt den
deutschen PVH ansprechen.

Dabei ist keineswegs allein das Sortiment fir den
Werkstatt- und Handwerkerbereich fiir den PVH inte-
ressant. Mit den professionellen Hallen- und Feucht-
raumstrahlern lassen sich KMUs, Industrie, Handelsun-
ternehmen oder Kommunen — bis zur StraBenbeleuch-
tung — ausstatten, die oft bereits zu den PVH-Kunden
zahlen. ,Mit dieser Sortimentsbreite haben wir auch
eine Alleinstellung fiir den PVH", kommentiert Norbert
Cappel das Angebot.

Ebenso attraktiv fir den Handel ist die Mdglich-
keit, Uber Shada das Thema Arbeitsleuchten im
Bereich der Eigenmarken abzudecken. Das Spekt-
rum reicht hier von Anpassungen beim Design von
bestehenden Leuchten bis hin zu individuellen Pro-
duktentwicklungen. So rlicken Akku- und Hybrid-
leuchten im spezifischen Outfit des jeweiligen
Handlers in greifbare Nahe. Und die Qualitdt ist
garantiert, denn Shada liefert alle Zertifikate und
Priifberichte mit, um die Produkte sicher in den
Markt zu bringen. |

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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HYBRIDE UND AKKULEUCHTEN WERDEN MULTIFUNKTIONAL

Leuchtkraft ohne Kabel

Kabellose Arbeitsleuchten werden auf Baustellen und bei der Mon-
tage immer beliebter. Kein Wunder: Das Verlegen von Kabeln und
Suchen von Stromquellen hért auf, wenn die Leuchten mit einem
leistungsfahigen Akku ausgestattet sind. Wahrend die Leuchten aus
dem Sortiment von Elektrowerkzeugmarken naturgemaf auf den
hauseigenen Akku setzen, |6sen Leuchtenspezialisten die Frage nach
dem Akku Uber die Mitgliedschaft in einer Akkuallianz oder direkt

durch Adapter.

Die neue Multilight Connect von Scangrip ist eine fle-
xible Handarbeitsleuchte mit mehreren austauschbaren
Lichtkdpfen. (Fotos: Scangrip)

Um maximale Funktio-
nalitdt zu bieten, kann
Multilight durch das
flexible Montagesystem,
das eine Kombination aus
Halterung, Haken und Ma-
gnet darstellt, positioniert
werden.

Die neue Multilight Connect von Scangrip ist eine
flexible Handarbeitsleuchte mit mehreren austausch-
baren Lichtkdpfen, die alle Anforderungen an eine
hochwertige Beleuchtung erfiillen. Sie basiert auf der
Idee, einen einfachen Handgriff, wie man ihn von Elek-
trowerkzeugen kennt, mit verschiedenen Arbeitsleuch-
tenképfen zu kombinieren, die alle eine sehr starke
Ausleuchtung von 600 bis 1500 Lumen bieten.

Die vielseitige Multilight Connect Arbeitsleuchte
kann entweder als Einzelgerét oder als fertiges Set
erworben werden und ist direkt mit einem Metabo/
CAS- und anderen 18/20-V-Akkupacks fihrender Elek-
trowerkzeugmarken tber einen Connector kompatibel.

Durch den flexiblen Handgriff konnen die Leuchten-
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kopfe in einem Winkel von 120° verstellt werden. Um
maximale Funktionalitdt zu bieten, kann Multilight
durch das neue, flexible Montagesystem positioniert
werden, das eine Kombination aus Halterung, Haken
und Magnet bietet. Der Magnet ist stark genug, um
sowohl Kérper, Leuchtenkopf als auch Akku zu halten.

LICHTSTARK UND UNIVERSELL

Die Arbeitsleuchte Gladiator SL1B18V von Sonlux
ist flir die Ausleuchtung rauer Arbeitsumgebungen
konzipiert. Durch die Anbindung an das Wechselakku-
System AmpShare wird die Leuchte nicht nur mobiler,
sondern auch frei von der Suche nach einer Stromver-
sorgung. Dartiber hinaus bringt diese Arbeitsleuchte
alle bekannten Eigenschaften der Sonlux-Produkte mit;
Die groBflachige, opal ausgefiihrte Abdeckscheibe
garantiert eine blendfreie und harmonische Ausleuch-
tung. Feinjustiert werden kann der maximale Licht-
strom von 4.000 Lumen Uber die in fiinf Stufen mog-
liche Dimmung in den Leistungsstufen 10, 25, 50, 75
und 100 Prozent. Mit phosphoreszierenden Elementen
leuchtet das Bedienfeld bei vélliger Dunkelheit nach,
was wiederum eine sichere Bedienung garantiert. Das
Gehduse trotzt mit seinem robusten Kunststoff und
weichem Kantenschutz allen mechanischen Beanspru-
chungen. Der Bigel zur Einstellung der optimalen
Ausleuchtung dient auBerdem zur Anbindung von
vielfaltigem Zubehr fir die Wand-, Stativ- oder Mag-
netmontage, wodurch die Einsatzméglichkeiten zu-
satzlich erweitert werden.

Kompakt, leicht, robus{und dazu hochste
Mobilitat dank des AnipShare-Wechsel-
akkusystems - die Gla?iiator SLIB18V
von Sonlux. (Foto: Somlux)

Das bereits im Jahr 2021 vorgestellte Multi Battery
18V System von Brennenstuhl zum Einsatz der 18V
Akkus verschiedener Hersteller konzentriert sich seit
vergangenem Herbst auf den Ausbau der Marken-
Kompatibilitat durch neue Schnittstellen-Adapter.
Gleichzeitig schafft der Hersteller mit neuen Ar-
beitsstrahlern eine noch breitere Vielfalt in seinem
Lichtsortiment. (Foto: Brennenstuhl)

MULTI-AKKUSYSTEM

Das Brennenstuhl Multi Battery 18V System ermdg-
licht es, einen Baustrahler mit dem bereits bevorzugten
18-Volt Akkusystem zu nutzen. Die Brennenstuhl Tech-
nologie ist mit 18-Volt-Akkus verschiedener Hersteller
kompatibel. Das Arbeitslicht von Brennenstuhl ist mit
nur einem Handgriff zum Einsatz sieben effizienter
Powertool 18-Volt Akkusysteme geeignet. Die Schnitt-
stelle zwischen Arbeitsleuchte und Akku sind sechs
Adapter. Brennenstuhl ist ebenfalls Partner in der Amp-
Share Allianz fir Akkusysteme. Dadurch kénnen LED-
Arbeitsstrahler des Herstellers mit der effizienten Akku-
technologie von Bosch Professional betrieben werden.

Die Flexibilitét im Brennenstuhl Multi Battery 18V
System geht noch weit Uiber die Schnittstellen-Techno-
logie zu den 18V Akkusystemen hinaus. Mit den bei-
den Baustrahlern der ersten Generation kénnen nun
insgesamt sieben verschiedene Arbeitsstrahler mit der
Technologie eingesetzt werden. Die neue Vielfalt an
Baustrahlern im Brennenstuhl Multi Battery 18V Sys-
tem erfiillt durch spezielle Ausleuchtung oder Baufor-
men unterschiedliche Anforderungen fiir die verschie-
denen Aufgabenstellungen im Handwerk. Der Hand-
werker entscheidet sich je nach Einsatz fiir Baustrahler
mit blendreduziertem Flachenlicht, eine Handleuchte
mit zwei getrennt schaltbaren Lichtquellen zur Verwen-
dung als Suchscheinwerfer oder Arbeitslicht oder auch




einen 360 Grad Baustrahler fiir homogene Ausleuch-
tung sowie einen Teleskop-Baustrahler mit ausziehba-
rem Stativ und neigbarem Strahlerkopf. Innerhalb des
Systems finden sich auBerdem Hybridmodelle mit
Plugin-Kabel. Erganzend zu den reinen Akkuvarianten
konnen diese dann wahlweise im Netzbetrieb genutzt
werden. Die eingesetzten 18-Volt Akkus sind weiterhin
extern zu laden.

ROBUST MIT NUTZLICHEN FUNKTIONEN

Die Leuchtenserie Magnum Battery von Lena Light-
ning ist eine mobile und kabellose Arbeitsplatzbeleuch-
tung, die zu 100 Prozent in Polen hergestellt wird.
Dank vieler niitzlicher Funktionen sowie zahlreichen
Accessoires kann sie (iberall dort eingesetzt werden,
wo eine starke Beleuchtung, eine robuste Konstruktion
mit einer langen Lebensdauer sowie zahlreiche Optio-
nen zur Optimierung der Arbeit benétigt werden.

Die Leuchten der Serie sind in den Varianten L, M
und XS verfiigbar und sind kompatibel mit den Akku-
packs der AmpShare-Akku-Allianz, je nach Akkukapa-
zitat, Lampenmodell und eingestelltem Lichtstrom
betragt die Arbeitszeit der Lampe ohne Aufladen zwi-
schen einer und 37,5 Stunden. Der Schirm der

Die Leuchten der Serie Magnum Battery sind sehr
leicht, sie wiegen inklusive Akku je nach Version ledig-
lich zwischen 0,82 und 2,4 kg. (Fotos: Lena Lightnings)

Magnum Battery-Leuchten besteht aus Polycarbonat
der neuen Generation und garantiert eine maximal
hohe Durchlassigkeit von 80 Prozent von sichtbarem
Licht und der dem Infrarot nahen Wellen bis zu 1100
nm. Die Transparenz des Schirms bleibt bei Tempera-
turen von -30° bis +80°C erhalten.

Der Lichtstrom der Lampe kann bequem eingestellt
und genau auf die beleuchtete Fléche gerichtet wer-
den. Der in mehreren Positionen einstellbare Arm er-
leichtert die Aufstellung der Leuchte unter einem be-
liebigen Winkel. Das Future Stand Stativ mit patentier-
tem und innovativem Click Head System ermdglicht
die werkzeugfreie und blitzschnelle Montage der
Lampen.

Die Leuchten der Serie Magnum Battery sind sehr
leicht, sie wiegen inklusive Akku je nach Version ledig-
lich zwischen 0,82 und 2,4 kg. Das Gehause besteht
aus einem robusten und elastischen Material, das ein
maximales Niveau an Schlagfestigkeit garantiert. Da-
durch kénnen die Leuchten auch unter hartesten All-
tagsbedingungen auf Baustellen eingesetzt werden.

BAUSTELLENBELEUCHTUNG
KOMFORTABEL UND SICHER

Das Thema Licht fiir die Baustelle spielt fiir die
Messtechnik-Experten von Laserliner eine groBe Rolle.
Die neue Marke 4K5 setzt hier einen ihrer Schwer-
punkte.

Handwerker, die Wert auf eine besonders hohe
Leuchtkraft legen und dabei auch bei direktem Blick in
das Licht nicht geblendet werden wollen, setzen auf
das LED-Flutlicht FL 6000. Die diffuse Streuscheibe
sorgt dafilr, dass das Licht gleichmaBig iber die kom-
plette Scheibe verteilt wird und dabei blendarm ist. Vor
allem flir Abbrucharbeiten eignet sich ihr Pendant, die
HD 6000 c. Dieser Baustrahler ist besonders robust
und fiir den Innenbereich genauso wie fir den AuBen-
bereich geeignet.

Wird im Dunkeln gearbeitet, ist der LED-Baustrahler
WL 1500 fiir Handwerker interessant. Er ist zusatzlich
mit rotem Licht ausgestattet, um die Nachtsichtfahig-
keit nicht zu beeintréchtigen. Blinken als Warnung ist
ebenfalls méglich. Mit 1.500 Lumen hat der Strahler
viel Power, kann zudem als Powerbank genutzt werden
und verflgt Gber viele Befestigungsmdglichkeiten.
Rotes Licht hat auch die Stirnlampe WP 550. Die Lam-
pe punktet zudem mit einer beachtlichen Leuchtkraft
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von 550 Lumen und sorgt fiir freie Hande bei der Ar-
beit. Passend zur jeweiligen Anforderung verfigt sie
tiber drei Leuchtstufen. Der Leuchtkopf kann stufen-
weise um bis zu 90 Grad geschwenkt werden.

In puncto Leuchtkopf Verstellen geht die Arbeitslam-
pe FL 800 noch einen Schritt weiter. lhr Leuchtkopf ist
um 180 Grad schwenkbar und zusétzlich um 360 Grad
drehbar. Die Lampe ist magnetisch, lasst sich somit
einfach an metallischen Oberflachen anbringen, dank
des ausklappbaren Hakens aber auch aufhangen. Sie
hat vier Leuchtstufen, ist wiederaufladbar und mit ei-
nem praktischen Taschendlip fiir den Transport ausge-
stattet.

Mit der Workers Friend bietet Ledlenser ein multifunk-
tionelles System an, das die Funktionen Taschenlampe,
Schwanenhalslampe, Montagelampe und Inspektions-
lampe umfasst. (Foto: Ledlenser)

VIER ARBEITSLAMPEN IN EINER

Sie ist das universelle Arbeitswerkzeug von Hand-
werkern, Monteuren, Mechanikern und Bastlern: Eine
Taschenlampe, die Flachen und Raume genauso bril-
lant beleuchtet wie enge, verwinkelte Stellen, Schach-
te, Rohre und Motoren. Mit der Workers Friend bietet
Ledlenser ein multifunktionelles System an, das diese
unterschiedlichsten Anforderungen meistert. Es be-
steht aus einer Basiseinheit und vier verschiedenen
Spezialaufsatzen: Einer Taschenlampe und einer
Schwanenhalslampe, die beide fokussierbar sind, so-
wie einer um 180 Grad schwenkbaren Montagelampe
und einer flexiblen Inspektionslampe.

Die Steuereinheit ist besonders robust und griffig,
dank eines Magneten haftet sie zudem sicher an Werk-

Handwerker, die Wert auf eine besonders hohe Leuchtkraft legen und dabei auch bei direktem Blick in das
Licht nicht geblendet werden wollen, setzen auf das LED-Flutlicht FL 6000 der Marke 4K5. (Foto: Laserliner)
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banken und anderen magnetischen Objekten. Die
Aufsdtze werden per Klickverbindung an die Basis
gekoppelt. Alle vier Lampen bieten jeweils zwei Hellig-
keitsstufen. Die Taschenlampe leuchtet maximal 280
Lumen hell. Sie enthalt eine optische Linse und kann
durch Schieben fokussiert werden. Die Montagelampe
sorgt fiir groBflachig abstrahlendes Licht und kann um
180 Grad geschwenkt werden. Die 11,5 cm lange
COB-LED leuchtet in zwei Lichtstufen und bringt es in
hachster Stufe auf 350 Lumen. Die fokussierbare
Schwanenhalslampe ist 32 ¢m lang und hat einen
Durchmesser von 23 mm. Mit dieser extrem flexiblen
Lampe werden auch &uBerst unzugangliche Ecken
ausgeleuchtet - in hdchster Stufe 190 Lumen hell. Die
flexible Inspektionslampe ist noch dinner als die
Schwanenhalslampe und daher selbst fiir kleinste Off-
nungen geeignet. So betragt ihr Kopfdurchmesser le-
diglich 5,5 mm.

Das Gehduse des innovativen Systems besteht aus
eloxiertem Aluminium und ist damit ein robuster und
langlebiger Begleiter. Die Energieversorgung erfolgt
{iber den aufladbaren 18650 Li-lonen-Akku.

GUTE SICHT GARANTIERT

Gute Sicht ist wichtig und sorgt fiir Sicherheit auf
der Baustelle. Damit der Arbeitsbereich immer optimal
ausgeleuchtet ist, hat Hikoki die drei neuen 18-Volt-
Akku-Baustellenstrahler UB18DC/DB/DD mit LEDs im
Bereich von 2.000 bis 10.000 Lumen entwickelt. Um
fiir jede Anforderung und Arbeitssituation die optima-

Die neuen 18V-Akku-Baustellenstrahler UB18DC/
DB/DD von Hikoki lassen sich auf verschiedene
Helligkeitsstufen — von 2.000 bis zu 10.000 Lumen —
einstellen. (Foto: Hikoki)

le Beleuchtung nutzen zu
kénnen, bieten die neuen
Akku-Baustellenstrahler dem
Anwender die Mdglichkeit,
verschiedene  Helligkeitsstu-
fen variabel einzustellen — je
nach Bedarf.

Die kraftvollen Hikoki Ak-
kus bieten dem Anwender
eine lange Laufzeit, so dass er
die Akkus seltener wechseln
muss. Der UB18DB erhellt
den Arbeitsbereich bis zu 51
Stunden lang mit 2.000 Lu-
men. Flr anspruchsvollere
Einsatze kann der Anwender
den UB18DC bis zu 34 Stun-
den ohne Batteriewechsel
nutzen — bei einer Leuchtkraft
von bis zu 4.000 Lumen. Und
fiir extreme Situationen hat Hikoki den Baustellen-
strahler UB18DD entwickelt. Mit 10.000 Lumen erhellt
er auch den dunkelsten Arbeitsbereich. Der hoch effi-
Ziente Strahler UB18DD ermdglicht Anwendern, ihn als
Akku- und als Netzgerdt zu nutzen — fiir unbegrenzte
Laufzeiten. Alle drei Strahler sind zudem stufenlos
dimmbar.

Die verschiedenen Aufhdnge- und Befestigungsmdg-
lichkeiten am LampenfuB wie beispielsweise Haken
garantieren dem Anwender Flexibilitat und eine optima-
le Positionierung der Lampen in allen Arbeitssituationen.
Der UB18DC sowie UB18DD sind zudem mit einem
USB-Port ausgerlistet, an denen der Anwender beispiels-
weise sein Smartphone komfortabel laden kann.

Die neuen Hikoki Baustellenstrahler sind mit robus-
ten Gehdusen ausgestattet und verfligen dber die
Schutzart IP 54 beziehungsweise P 65 — so sind die
Geréte wasser- und staubbestandig. Zudem sind alle
Lampen stoBfest, wenn es mal hart auf hart kommt.
Bei den Strahlern UB18DC und UB18DD ist zudem die
Linse gegen Funkenflug geschiitzt.

MILWAUKEE BRINGT LICHT INS DUNKEL

Mit TrueView bietet Milwaukee Anwendern in
Handwerk und Industrie ein duBerst vielseitiges Sorti-
ment an Beleuchtungsldsungen fiir den professionel-
len Einsatz. Es umfasst mobile und transportable L6-

VORSCHAU »» PROFIBORSE 2/2023

Schleifen — Trennen —

Oberflachenbearbeitung

Optimierte Herstellungsprozesse fordern optimierte Ablaufe und damit
auch optimierte Werkzeuge. Das trifft fiir den Materialabtrag ebenso zu
wie fiir die Bearbeitung von Oberflachen — und es gilt fiir die Formgenau-
igkeit der Werkzeuge ebenso wie fiir die Langlebigkeit und Effektivitat. Die
Hersteller bieten dafiir neue Produkte und Sortimente, die dem Handel Be-
ratungs- und Umsatzpotenzial liefern — unser Schwerpunktthema in der

nachsten ProfiBorse.

Die ProfiBorse 2/2023 erscheint am 21. April 2023
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Der Milwaukee Baustellenstrahler MXF TL-601 ist
lichtstark, duBerst robust fiir harteste Einsatze und \
schnell betriebsbereit. Der Mast wird motorisiert bis

auf 3,10 m Hohe ausgefahren. (Foto: Milwaukee)

sungen fir praktisch jede Anforderung. TrueView
kombiniert modernste LED-Technologie mit funktionel-
lem Produktdesign und Akkus mit 4, 12 oder 18 Volt
sowie auf der besonders leistungsstarken MX FUEL-
Plattform. Das Ergebnis sind Leuchten, die mit realen
Farben, einer gleichmaBigen Ausleuchtung, natiirli-
chem Licht und langer Lebensdauer tiberzeugen.

Verstarkte, stoBfeste Gehduse und Linsen halten
auch den hartesten Anforderungen im professionellen
Einsatz stand. Ein intelligentes Temperaturmanage-
ment ermdglicht eine besonders lange Lebensdauer
der LEDs. Zum Sortiment gehdren Stirn- und Taschen-
lampen, Handleuchten, Bauleuchten, Baustrahler und
Arbeitsplatzleuchten.

Eines der Top-Produkte bei den Beleuchtungsldsun-
gen von Milwaukee ist der Baustellenstrahler MXF TL
mit einer Lichtstérke von 20.000 Lumen im Akkube-
trieb oder 27.000 Lumen beim Anschluss ans Strom-
netz. Wo andere Strahler mit vergleichbarer Leistung
von einem Generator mit Strom versorgt werden miis-
sen, kommt hier die Energie aus einem Hochleistungs-
akku der MX FUEL-Plattform. Das senkt die CO,-
Emissionen sowie Ldrm am Einsatzort und erméglicht
den Betrieb einer extrem starken Lichtquelle auch dort,
wo das bisher nur mit Mehraufwand mdglich war,
beispielsweise unter Tage, auf Tunnelbaustellen oder
tiefen Baugruben. |
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ADVERTORIAL

SCANGRIP IST EUROPAS FUHRENDER HERSTELLER VON LED-ARBEITSLEUCHTEN
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SCANGRIP
CONNECT

Freie Wahl unter allen Akkumarken!

SCANGRIP bringt die weltweit erste Serie von Arbeitsleuchten auf den Markt, die mit allen Elektrowerk-

zeugmarken kompatibel ist.

Wieder einmal beweist SCANGRIP ihre Position als
der Marktpionier, der die Grenzen des Mdglichen mit
LED- und Akku-Technologie vorantreibt. Die neue
SCANGRIP CONNECT Arbeitsleuchten-Serie ist kom-
patibel mit allen filhrenden Elektrowerkzeugmarken,
d. h. AMPSHARE, BERNER, BOSCH, BOSCH GREEN,
DEWALT, EINHELL, FEIN, FESTOOL, FLEX, HAZET,
HIKOKI, INGERSOLL, MAKITA, METABO, MILWAUKEE,
PANASONIC, RIDGID, SNAP-ON und WURTH — und
weitere werden folgen!

Heute bietet jede Elektrowerkzeugmarke ihr eigenes,
individuelles Akkusystem an, das mit verschiedenen
Geraten, aber nur innerhalb derselben Marke kompa-

tibel ist. Mit den neuen Arbeitsleuchten Ciberdenkt
SCANGRIP das gesamte Akkupack-Konzept und bietet
die vollige Freiheit, jeden beliebigen Akkupack unab-
hangig von der bevorzugten Marke zu verwenden.

Die SCANGRIP CONNECT-Serie wird die Art und
Weise, wie wir Akkuldsungen heute betrachten, revo-
lutionieren, und SCANGRIP hat bereits sehr positive
Riickmeldungen vom Markt erhalten. Indem wir die
Welt der Elektrowerkzeugmarken mit unseren innova-
tiven Arbeitsleuchten miteinander verbinden, bieten
wir dem Endverbraucher die vollige Freiheit, den von
ihm bevorzugten Akku zu wahlen.

JUST CONNECT

Fir jede Elektrowerkzeugmarke wurde ein einma-
liger ,intelligenter” CONNECTOR mit AKKU-SICHER-
HEITSSYSTEM konzipiert. Der CONNECTOR wird ein-
fach an der Arbeitsleuchte montiert, der Akkupack wird
aufgesteckt - und schon kann es losgehen! Das AKKU-
SICHERHEITSSYSTEM schiitzt den Akku und sorgt fiir
einen sicheren Gebrauch. Es verfiigt (iber einen auto-
matischen Entladungsschutz, einen Uberlastungs-
schutz und eine Temperaturiiberwachung, sodass Sie
lhren 18/20-V-Akkupack immer wieder verwenden
kénnen, ohne dass er beschadigt wird.

MAXIMALE FREIHEIT

Die SCANGRIP CONNECT-Serie ist nicht nur mit
allen 18/20-V-Akkupacks fiihrender Elektrowerk-
zeugmarken kompatibel, sondern als etwas Einzigar-
tiges kénnen Sie auch den POWER SUPPLY als direk-
te Stromversorgung verwenden. Auf diese Weise
kénnen Sie lhre Arbeitsleuchte in ein Kabelmodell
umwandeln und unbegrenzte Verfligbarkeit fir Licht
erhalten.

Derzeit besteht die SCANGRIP CONNECT-Arbeits-
leuchtenserie aus 14 langlebigen und funktionalen
Arbeitsleuchten, die fiir den anspruchsvollen professi-
onellen Handwerker entwickelt wurden und mehr
werden folgen. |

Verwenden Sie den zu
Ihrem 18/20-V-Akkupack
passenden Steckverbinder

J CONNECTOR Ihr Akkupack
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o L) L) 18 Volt Akku-Power

Werkzeuge fiir hochste Anspriiche
]

Bereit. Mit einem Portfolio wie noch nie:
umfassend, mafligeschneidert, leistungsstark.

Ihr habt bestimmte Anspriiche an euer Werkzeug - seien es personliche
Vorlieben oder anwendungsspezifische Voraussetzungen. Was ware, wenn
es statt vieler Kompromisse genau eine Losung gabe, die alles verbindet
und euren Alltag splrbar einfacher macht? Genau diesem Anspruch tragt
unser Akkuportfolio Rechnung: Entdeckt die maf3igeschneiderten Lésungen
fur euer Handwerk.

Mehr unter festool.de/bereit



