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Weihnachts-
wunschliste

Selbstverstandlich, hre Weihnachtswunschliste
ist langst unter Dach und Fach und in die Erfolg
versprechenden Kandle kommuniziert. Aber, seien
Sie ehrlich, in diesem Jahr war es gar nicht so ein-
fach, eine ausgewogene und zufriedenstellende
Zusammenstellung aufzulisten. Soll es noch etwas
aus einer chinesischen Produktion sein? Okay, das
war seit vielen Jahren immer dabei. Soll es noch
1 etwas von jenseits des groen Teichs sein, bevor

d die gegenseitigen Zlle alles teurer machen? Okay,
A l! jetzt noch schnell. Oder: Also doch alles made in
Germany?

Da ist es bei meinen Enkelkindern deutlich einfacher: Zum einen fehlt noch ein
bestimmtes Kuscheltier, zum anderen natlirlich noch ein Fahrzeug in der schon gut
ausgestatteten Garage. Und ins Handelsgeschaft soll dann mit einem Kaufladen
auch noch eingestiegen werden. Spétestens wenn dieser nach der Online-Bestel-
lung per Paketdienst angeliefert wird, stellt sich der Nachwuchs die Frage, ob das
gewahlte Geschaftsmodell noch das richtige ist. Und wenn dann die Nummer 1
auf der Wunschliste nicht unter dem Baum liegt, weil die Lieferkette doch gerissen
ist, kommen sie der Realitat wieder einen Schritt naher.

Aber klar, beim Fest kommt das Materielle ja erst an zweiter oder dritter Stelle.
Jedoch: Welche Wiinsche sind denn hier die richtigen? Die richtige Wahl? Denn,
auch wenn Weihnachtswahlkampf ist, will man sein Kreuz ja nicht verschenken.
Die richtige Einschatzung geschaftlicher Potenziale? Denn seine Ressourcen will
man ja maglichst dort einsetzen, wo die Chance auf fruchtbaren Boden gegeben
ist. Die richtige Offenheit? Denn mit der Akzeptanz von Neuem und durchaus auch
von Zufallen lasst sich die eine oder andere Perspektive auftun. Die richtige Zuver-
sicht? Denn ohne eine groBe Dosis davon, gut platziert, verwandeln sich Wege
allzuoft in Sackgassen.

In diesem Sinne wiinscht Ihnen das Team der ProfiBdrse weiterhin eine schone
Adventszeit, frohe Weihnachten (mit den richtigen Geschenken), einen guten Start
in das neue Jahr und fiir 2025 Gesundheit, Erfolg und die notwendige Portion
Gliick!

Herzlichst,

A o Lese

HARTMUT KAMPHAUSEN

osborn

Gut beraten, mit Werkzeugen von Osbhorn zum

Entgraten von Bohrungen.

Mit Innenbtirsten von Osborn kdnnen Sie das
Entgraten, Reinigen und Finishen von Bohrungen ins
Bearbeitungszentrum verlegen — nahtlos integriert in
lhren Zerspanungsprozess. Unsere Innenbursten sind
auf allen gangigen Werkzeughaltern adaptierbar und
selbstzentrierend. Das beschleunigt Ihre Prozesse bei
hervorragenden Resultaten.

Unsere Anwendungstechniker bieten zusatzlich
individuelle Prozessberatung zur Optimierung
lhrer Fertigung.

Entgraten mit Osborn — einfach. effizient. expertenbetreut.

+

“E.EE Scannen fiir weitere

I Informationen.

www.osborn.com/de/qr/bohrungsbearbeitung

osborn.com
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Betrug im B2B-Bereich - Sie fragen sich vielleicht: , Ist das wirklich
ein so groBBes Problem?” Die Antwort lautet leider: Ja! Wahrend

der B2C-Bereich durch zahlreiche SchutzmaBnahmen weitgehend
gesichert ist, zeigen sich im B2B-Sektor erhebliche Licken. Denn hier
sind viele Informationen — wie Unternehmensdaten und Kontakt-
details — 6ffentlich zuganglich und kénnen von Betriigerinnen und
Betriigern leicht genutzt werden. Die Folgen? Finanzielle Verluste,
beschadigtes Vertrauen und langwierige Ermittlungen.

BETRUGSSZENARIEN,
DIE UNTERNEHMEN KENNEN SOLLTEN

Mehr als zwei Drittel der B2B-Unternehmen wurden
bereits Opfer von Betrug und rund 14 Prozent des
Umsatzes gehen durch Betrug im Onlineshop verloren,
wie aktuelle Zahlen aus dem B2BEST Barometer von
IFH K6In und Creditreform zeigen. Doch was tun Be-
triigerinnen und Betrliger im B2B-Bereich eigentlich
genau? Die Betrugsformen sind vielfaltig, wie einige
Beispiele, die nicht nur Uberraschen, sondern auch
wachriitteln sollten, verdeutlichen:

Eingehungsbetrug: Taterinnen oder Tater tdu-
schen vor, die Verpflichtungen aus einem Vertrag erfiil-
len zu kénnen, obwohl sie weder willens noch in der
Lage dazu sind. Haufig werden hier gezielt 6ffentliche
Daten genutzt — etwa eine neu gegriindete Unterneh-
mung ohne Auffalligkeiten -, um Legitimitét vorzutdu-
schen.

Identitatsdiebstahl: Betrligerinnen oder Betriiger
nutzen Identitdten von Firmen und Personen, die sie
aus Datenbanken wie North Data, sozialen Netzwer-
ken wie LinkedIn oder dem Impressum von Unterneh-
menswebsites beziehen, und geben sich als vertrau-
enswirdige Geschaftspartner aus. Mit tduschend
echten E-Mail-Adressen, die der offiziellen Firmendo-
main ahneln, wird die lllusion verstarkt.
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Bestellbetrug auf Rechnung: Klingt simpel, ist
aber oft effektiv. Betrligerinnen oder Betriiger bestellen
Waren auf Rechnung und sorgen dafir, dass die Liefe-
rung vor der Zustellung abgefangen wird. Die Folge?
Die Firma bleibt auf der Rechnung sitzen und das Pro-
dukt ist verschwunden.

BLINDER FLECK
BETRUGSPRAVENTION

Ein wesentlicher Grund dafUr, dass es vielen B2B-
Unternehmen so schwerfallt, sich gegen Betrug zu
schiitzen: Sie fihren praventive MaBnahmen erst ein,
nachdem sie bereits Opfer eines Betrugs geworden
sind. Zudem wird oft auf manuelle Priifungen gesetzt,
was nicht nur zeitaufwendig ist, sondern auch Fehler
verursacht —rund 46 Prozent der Unternehmen berich-
ten, dass Kundinnen oder Kunden falschlicherweise als
Betriigerinnen oder Betriiger eingestuft wurden. Das
schadet nicht nur dem Ruf, sondern frustriert auch
potenziell ehrliche Kundschaft.

PRAVENTIONSSTRATEGIEN:
WAS HILFT WIRKLICH?

Wie sieht also eine bewahrte Praventionsstrategie
gegen Betrug aus? Drei essenzielle Methoden sind die
folgenden:
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fischer auf der BAU

Mit seinem bisher groBten BAU Messestand A1 /2017
bekennt sich der Befestigungsexperte fischer klar zur
Branche. Auf rund 370 m2 prasentiert fischer neue
Produkte, Systemldsungen und Services mit Fokus auf
den Anwendungen Holz- und Stahlbau, Sanierung
und Verstarkung von Bauwerken, Fassade sowie
GroBprojekte und Planungskompetenz. Der Befesti-
gungsprofi veranstaltet auf seiner Showbiihne zudem
Liveshows mit seinem Bauroboter BauBot und Hand-
werker-Challenges.



Beriicksichtigung der Privatperson: Statt nur
die ,B2B-Bonitat”, also das kreditorische Risiko des
Unternehmens zu priifen, sollte die Privatperson eben-
so in den Fokus riicken. Insbesondere bei kleinen Un-
ternehmungen verschmelzen Person und Unterneh-
men.

Die E-Mail-Adresse im Fokus: Eine digitale
[dentitétspriifung kann schon im Vorfeld helfen, betri-
gerische Absichten zu erkennen. Tools, die E-Mail-
Adressen und Domains auf Existenz und Glaubwiirdig-
keit priifen, kdnnen Fake-Adressen identifizieren und
so Sicherheitsliicken schlieBen. Insbesondere die Infor-
mation, dass eine E-Mail-Adresse vor einigen Tagen
erst kreiert wurde, ist fast immer ein sicheres Zeichen
fiir Betrug.

Einsatz von Kl und Machine Learning: Wdre
es nicht schdn, wenn Systeme Betrug selbst erkennen
konnten? Genau das ist durch Machine Learning mog-
lich und entsprechende Tools werden vermehrt ange-
boten. Kl-gesttitzte Systeme scannen Bestellungen und
identifizieren verdachtige Muster, ohne dass mensch-
liches Eingreifen nétig ist. Hierzu kdnnen groBe Daten-
mengen wie die des zur Bestellung genutzten Endge-
rates, IP-Adresse und GPS-Daten sowie Verhaltensbio-
metrie hinzugezogen werden. Das
spart Zeit und ermdglicht es, auf
komplexere Fille einzugehen, die
eine genauere Priifung erfordern.

el T L T ]
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Dieser Screenshot verdeutlicht ein
magliches Einsatzgebiet von Kl zur
Identifikation von E-Mail Betrug. Hier
wird die Domain der E-Mail-Adresse
(hier: ECC Next) mit dem angegebenen
Unternehmen (hier: Springer Verlag)
abgeglichen. Das Ergebnis: Die E-Mail-
Adresse gehdrt mit groBer Wahrschein-
lichkeit nicht dem Unternehmen an
und es konnte sich um Betrug handeln.
(Abb.: ECC)

e
Datrug mighch 34

CROFUEL

F.roch@ecs-nact.de
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Kombination interner und externer Priifun-
gen: Gerade im B2B-Bereich empfiehlt es sich, interne
Prifungen (z. B. Bestellhistorie und Warenkorb) mit
externen Sicherheitschecks (z. B. Bonitétspriifung) zu
kombinieren. So lasst sich das Sicherheitsniveau deut-
lich erhdhen und Risiken kénnen friihzeitig erkannt
werden.

BONITATSPRUFUNGEN OPTIMIEREN
UND DIGITALE PROZESSE STARKEN

Auch wenn das Thema Betrugspravention komplex
ist und einige Herausforderungen in der Umsetzung
mit sich bringt, sollten Unternehmen
insbesondere ihre Bonitatspriifun-
gen optimieren und digitale Prozes-
se starken — zwei Aspekte, bei denen
es noch viel Nachholbedarf gibt.

Nur etwa ein Drittel der Unter-
nehmen gibt an, die Zahlungsfahig-
keit ihrer Kundinnen und Kunden in
Echtzeit zu priifen, wahrend mehr
als die Halfte mehr als 24 Stunden
fiir diesen Prozess bendtigt. Zudem
erfolgt der Abgleich mit der bisheri-
gen Zahlungshistorie haufig erst
nach Abschluss der Online-Bestel-
lung. Dadurch erhéht sich das Risiko
fiir Betrugsfalle und die darauf resul-
tierenden Folgen.

AKKU-KETTENSAGE 2
MIT 50 CM SCHWERT _~

STARKE POWER
Hochstleistung von bis zu 5,8 PS.

QBERRAGENDE SCHNITTGESCHWINDIGKEIT
Ubertrifft viele Benzin-Kettenségen mit 60 cm Schwert.

GROSSE HEBELWIRKUNG
Durch doppelt metallischen Krallenschlag.

milwaukeetool.de MILWAUKEETOOLDACH

Saskia Roch ist Geschaftsfiihrerin von ECC
Next, einer Tochter der IFH Kln GmbH mit
Schwerpunkt datenbasierte Digitalisierung &
Strategie. Mit Giber 15 Jahren Berufserfahrung
im digitalen Umfeld ist sie Expertin fiir digitale
Lésungen mit Fokus auf Wachstum (neue
Markte, Zielgruppen, Kanéle), KI und Kunden-
bindung (Personalisierung, digitale Services
und Vertrieb). (Foto: IFH KdIn)

Auch durch die Digitalisierung des
Rechnungswesens kann man Risiken im
Zahlungsprozess reduzieren. Allerdings
bleibt die Nutzung von E-Rechnungen bisher eher die
Ausnahme, denn Rechnungen werden meist entweder
digital per E-Mail oder sogar noch traditionell per Post
versendet. Besonders der GroBhandel zeigt deutlichen
Nachholbedarf bei der Digitalisierung des Rechnungs-
versands. Die bevorstehende E-Rechnungspflicht kénn-
te hier einen Wandel bewirken, indem sie die Automa-
tisierung und Digitalisierung von Rechnungsprozessen
fordert. Diese Entwicklung wiirde nicht nur Effizienz
und Geschwindigkeit im Rechnungswesen steigern,
sondern auch die Basis fiir modernisierte, digitale Ab-
[dufe legen.

FAZIT: BETRUGSPRAVENTION IST
(UBERLEBENS-)WICHTIG

Betrugspravention ist im B2B-Bereich ein entschei-
dender Erfolgsfaktor. Unternehmen, die auf automati-
sierte Priifverfahren setzen, schiitzen sich nicht nur vor
Betrug, sondern starken auch das Vertrauen ihrer
Kundinnen und Kunden. Die Einfiihrung digitaler, KI-
gesttitzter Systeme zur Identitatspriifung wird dabei in
den kommenden Jahren unverzichtbar. Denn wie heiBt
es so schon? Vertrauen ist gut, Kontrolle ist besser —
und im B2B-Geschaft lebenswichtig. |

Der Gastkommentar spiegelt wie in jeder Ausgabe die Mei-
nung des Autors/der Autorin und nicht unbedingt die der
Redaktion wider.

.. ERFAHREN
e -*. SIE MEHR
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Nachstes Level im Zahlungsverkehr

Im nachsten Jahr kommt mit der ISO 20022 eine Vereinheitlichung des internationalen Zahlungsver-
kehrs, die auch auf den nationalen Markt Auswirkungen hat. Unternehmen mussen daflr Vorkehrungen
treffen, um den neuen Standard bedienen zu kénnen. Wir sprachen dartber mit Andreas Schulz, SAP
Senior Consultant bei der Enventa Financial Solutions GmbH.

ProfiBorse: Fir die Umsetzung der 1SO 20022 gibt
es eine Ubergangsfrist bis Ende 2025, was besagt
diese Norm grundsatzlich?

Andreas Schulz: Diese Norm besagt, dass Banken
Zahlungsverkehr genau nach den in der Norm be-
schriebenen Vorgaben abwickeln mussen. Fir die
Kunden der Banken bedeutet das, dass sie ihren Zah-
lungsverkehr der Norm entsprechend anpassen miis-
sen. Ansonsten werden ihre Zahlungen
m&glicherweise von den Banken nicht mehr
entgegengenommen. Das Einfihrungsda-
tum 2025 steht fest. Ob ab diesem Zeitpunkt
dann auch noch alte Formate bedient wer-
den, steht noch nicht fest. Mdglicherweise
bekommen wir eine kleine Verléngerung fur
die Ubergangsfrist.

Warum wird die neue Norm Uiberhaupt
eingefiihrt?

Zahlungsverkehr ist nicht lokal begrenzt,
sondern international. Zur Abwicklung des
Zahlungsverkehrs hat jedes Land eigene Vor-
schriften, nach denen die Zahlungstrager -
Dateien mit den Zahlungsdaten und -anwei-
sungen - aufzubauen sind. In jedem Land, in
dem ein Unterehmen Zahlungsverkehr ab-
wickeln mdchte, missen diese Vorschriften
exakt eingehalten werden.

Problematisch an der derzeitigen Zerglie-
derung des Zahlungsverkehrs, um einige
Beispiele zu nennen, ist ein enormer Auf-
wand fiir Unternehmen, die Formate korrekt
zu bedienen. Diese missen in die jeweilige
Finanzsoftware eingebunden und fortdau-
ernd gepflegt und angepasst werden. In den
Zahlungstragern stehen oft nur rudimentdre
Informationen flr den Kontrahenten, das heif3t den
Empfénger der Zahlung, oder bei Lastschriften den
Zahlungspflichtigen. Der Kontrahent hat aber ein Recht
auf gewisse Informationen.

Bei Auslandszahlungsverkehr entstehen Gebiihren
bei der eigenen Bank und auch bei der Bank des Kon-
trahenten. Unter Umstanden kommen weitere Gebih-
ren bei Transferbanken hinzu, tiber die die Zahlungen
im Bankennetz geleitet werden. Welche Bank erhebt
wie viel Gebihren und wer bezahlt diese? Bis eine
Zahlung in das oder aus dem Ausland abgewickelt ist,
gehen oft Tage ins Land. An welcher Stelle der Uber-
tragungsstafette befindet sich meine Zahlung aktuell?

Einen ersten Schritt Richtung Internationalisierung
haben wir mit der Einfihrung von SEPA gemacht. SEPA
bezieht sich aber nur auf Zahlungen innerhalb des
SEPA-Raumes und in Euro. Die ISO 20022 hebt den
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Zahlungsverkehr auf das nachste Level: ALLE Lander,
ALLE Wahrungen, EIN Format.

Beteiligte am Zahlungsverkehr haben ein Recht auf
bestimmte Informationen. Diese kdnnen Banken aber
nur bereitstellen, wenn sie vom Kunden auch geliefert
werden. Mit den landestypischen Formaten fiir den
Zahlungsverkehr geht das nicht, mit der I1SO 20022
wird dieser Missstand beseitigt.

Andreas Schulz ist SAP Senior Consultant bei der Enventa Financial
Solutions GmbH, einem Unternehmen der Enventa Group. (Foto:
Enventa)

Wer ist von der Umstellung auf die Norm betroffen,
sind dies auch KMUs, kleine Handels- und Hand-
werksbetriebe oder Einzelunternehmer?

Von der Umstellung sind grundsétzlich alle Unter-
nehmen betroffen. Man kann das aber nicht an der
Unternehmensform oder der UnternehmensgréBe
festmachen.

Wenn sie nur Uber ein Online-Portal arbeiten und
dort Zahlungsauftrage erfassen, missen sie nichts tun.
Sie bekommen eine Erfassungsmaske bereitgestellt, in
der sie ihre Daten eintragen. Fiir das korrekte Format
sorgt dann ihre Bank. Das ist vergleichbar mit einer
Privatperson, die Online-Banking nutzt.

Unternehmen wickeln ihren Zahlungsverkehr
aber Ublicherweise Uber einen EBICS-Zugang mit
ihrer Hausbank ab. Hier gilt, dass sie ihre Datentra-
ger mit den Zahlungsinformationen in der vorge-

schriebenen 1SO-Norm - inhaltlich und formal — auf-
liefern mssen.

Was miissen die Unternehmen tun, welchen Zeitauf-
wand sollte man kalkulieren?
Fiir Unternehmen gibt es zwei Stellen, an denen

Anderungen vonnéten sind:

Sie mssen in ihrer Finanz- beziehungsweise ihrer
ERP-Software die neuen Formate einrichten.
Damit sollten die Unternehmen sofort begin-
nen. Bis final eine korrekte Datei erstellt ist,
kdnnen Monate ins Land gehen. Sie miissen
ihre neuen Dateien von den Banken priifen
lassen. Das geht allzu oft nach dem Prinzip
trial and error.

Ebenfalls in ihrer Buchhaltungssoftware
sind die Verbuchungsroutinen fiir die Konto-
ausziige anzupassen. Mit der 1SO 20022
werden die Ausziige im Camt-Format bereit-
gestellt. Die gibt es zwar schon lange, aber
auch die Camt-Auszlige werden auf eine
neue Version geandert. Wie man es auch
dreht, sie missen die Auszugsverarbeitung
anpassen. Es gibt neue Geschaftsvorfalls-
codes (GVCs), die Seitennummerierung wird
angepasst und vieles mehr.

Muss dafiir ggf. neue Hard- und Software
angeschafft werden?

Neue Hard- oder Software ist fir die Um-
stellung nicht notwendig. Die Softwareher-
steller wissen um die Umstellung und stellen
iiblicherweise Updates bereit. Wenn sie ihre
Software aktualisiert haben, mussen die Un-
ternehmen noch die individuellen Einstellun-
gen anpassen und kénnen dann loslegen.

Gibtes ,freie” Beratungsstellen zu dem Thema, wo
kann man sich als Unternehmen Hilfe holen?

Die Banken informieren ihre Kunden seit geraumer
Zeit {iber die bevorstehenden Anderungen. Der Ball
liegt jetzt auf dem Spielfeld der Kunden. Klassischer-
weise untersttitzen die Hersteller von Finanzsoftware
ihre Kunden. Sie informieren Uber die durchzufihren-
den Anderungen in den jeweiligen Systemen. Die
Banken ihrerseits stellen Plattformen bereit, {iber die
man neue eingerichtete Formate validieren kann. Au-
Berdem erhalten sie von ihren Hausbanken Muster-
Kontoauszlige, die sie zur Anpassung der Software
nutzen kénnen. Offizielle oder freie Beratungsstellen
gibt es nicht. Es gibt aber Unternehmen, wie zum Bei-
spiel die Enventa Group, bei denen man sich Informa-
tionen und Unterstitzung holen kann. |
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Das Spektrum der
Holzdisplays von Wiha.
(Foto: Wiha)

Ein Hauch von Natur
im Verkaufsraum

In einer Zeit, in der sich Kundenbedurfnisse standig weiterentwik-
keln, suchen viele im stationdaren Handel gezielt nach Einkaufser-
lebnissen, die Gber die reine Produktauswahl hinausgehen. Dabei
spielen heute Aspekte wie Klarheit und Ubersichtlichkeit eine eben-
so grof3e Rolle wie Ambiente, Interaktivitat und der Faktor ,Wohl-

fahlen”
konkret in der Verkaufspraxis.

Wie prasentieren Sie Ihre Produkte so, dass sie so-
fort ins Auge fallen und Kunden in den Bann ziehen?
Mit welchen Ideen schaffen Sie es, Verkaufsraume so
zu gestalten, dass der erste Eindruck sitzt und zum
Stobern und Entdecken einladt? Die Antworten darauf
konnen unterschiedlichste Lésungsansatze aufzeigen.
Vermutlich sind sich die meisten einig darlber, dass

—

. Die Holz-Displays von Wiha leisten daflr ihren Beitrag ganz

besonders solche Prasentationsldsungen gefragt sind,
die sich von der Masse abheben und dabei flexibel
genug sind, das Produktangebot individuell auf die
Bediirfnisse der Kundschaft anzupassen. Liest man in
aktuellen Trendberichten, gewinnen insbesondere war-
me, natiirliche Gestaltungen auch am PoS zunehmend
an Wertschatzung, da sie die Sinne ansprechen und

Bernd Lechtenberg, geschéftsfiihrender Gesellschafter
von Altrogge & Meyer. (Fotos: Altrogge & Meyer)

ein Gefiihl von Authentizitdt und Nachhaltigkeit ver-
mitteln.

,FUr den Holzweg" entschied sich Bernd Lechten-
berg, geschaftsfihrender Gesellschafter des Fachhan-
delsgeschafts Altrogge & Meyer in Bocholt. Der renom-
mierte Anbieter einer breiten Sortimentspalette von
Handwerks- und Industriebedarf in Bocholt beschloss
nicht nur, Wiha als neuen Lieferanten aufzunehmen,
sondern auch die innovativen Holz-Displays des Her-
stellers im Eingangsbereich des Ladens prominent zu
platzieren. Die Motivation dafur erklart Bernd Lechten-
berg so: , Die Holz-Displays von Wiha sind ein gelun-
genes Beispiel dafiir, wie natirliche Materialien und
funktionales Design eine Verkaufsflache bereichern
kénnen. Mit ihrer einladenden, warmen Ausstrahlung
heben sie sich von den sonst (iberwiegend verwende-
ten Tego-Metallwanden deutlich ab. Das bringt Leben
in die Produktprasentation und spricht nicht nur das
Holzhandwerk an —sie passen fiir alle Branchen. Unser
Ziel ist es, schlicht Lust zu machen, Lust darauf, neue
Produkte zu entdecken oder schlicht die sich oft in Eile
befindenden Kundinnen und Kunden mit einem beson-
deren Blickfang zu entschleunigen.”

Die Holz-Displays in 1a-Lage bei Altrogge & Meyer.
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Das Team von Altrogge und Meyer platziert die Dis-
plays jeweils an den Kopfseiten der einzelnen Gange,
um ihre Wirkung voll zu entfalten. Die variablen Befes-
tigungs- und Authangemdglichkeiten bieten zudem die
Flexibilitdt, verschiedene Produkte zielgerichtet und
ansprechend fir unterschiedliche Kunden- und Anwen-
dergruppen zu prasentieren.

OPTIONEN FUR GANZE MARKENWELTEN

Auch bei Wiha stdBt das Angebot der Holz-Displays
auf groBe Resonanz. Wiha Marketingleiter Sven Wilde
erlautert: ,Wir mochten als Unternehmen nicht nur
innovative Handwerkzeuge anbieten, sondern auch im
Bereich der Handelslésungen neue Wege gehen. Die
unterschiedlichen PoS-Ldsungen aus Holz spiegeln
unser Engagement fir Nachhaltigkeit wider und zei-
gen, dass sich der rote — oder wenn man so will ,grti-
ne Faden’ bis zur Produktprasentation durchzieht.
Unseren Partnern im Fachhandel bieten wir damit ein

Der Faktor Holz bringt einen Hauch

Natur in den Fachhandel und sorgt fiir
einen Blickfang der anderen Art. Variable
Befestigungs- und Aufhdngemdglichkei-
ten bieten die Flexibilitat, verschiedene
Produkte zielgerichtet fiir unterschiedliche
Kundengruppen zu prasentieren.

weiteres Instrument auf die steigende Nachfrage und
Sensibilitat in Sachen Umwelt, schonender Ressour-
ceneinsatz und Natlrlichkeit einzugehen. Auf Fach-
messen und Veranstaltungen haben die Displays be-
reits beeindruckendes Feedback erhalten, was das
Potenzial und die Beliebtheit solcher Losungen unter-
streicht. Am Beispiel der Integration im Ladengeschaft
von Herrn Lechtenberg erkennt man die Flexibilitat der
Holz-Displays, wie sie in Erganzung zur ibrigen Gestal-
tung der Verkaufsflache eine Atmosphare natiirlicher
Waérme schaffen kénnen.”

Wiha bietet ganze Markenwelten aus Holz, Sorti-
mentsdisplays flr Rucksécke, Koffer-Trolleys, Taschen
und mehr bis hin zu kleineren Holz-Displays oder The-
kenaufstellern.

Bernd Lechtenberg und sein Team sind jedenfalls
gespannt, wie die Displays langfristig bei der Bocholter
Kundschaft ankommen — ausgesprochene AuBerun-
gen werden zwar nicht direkt zu erwarten sein, wie der
erfahrene Geschftsfiihrer vermutet. Die Wirkung
konnte sich jedoch von der Umschlagshaufigkeit der
Wiha-Produkte ableiten lassen. Als Fazit stellt er fest:
,Gewonnen haben wir dann, wenn wir mit Hilfe un-
serer Bemihungen fiir ein Einkaufserlebnis sorgen, das
Wurzeln schldgt und Kunden immer wieder gemne
zurlickkommen Idsst. .. Warum also nicht mit Hilfe des
Faktors Holz?" |

Den Markt vom Kunden aus denken

Die aktuelle wirtschaftliche Situation schlagt auch auf den PVH durch. Vorhandene Rahmenbedingun-
gen aber auch die Unkalkulierbarkeit der weiteren Entwicklung belasten das Investitions- und Einkaufs-
verhalten vieler PVH-Kunden. Uber den Status kleinerer und mittlerer Handelshauser im Produktions-
verbindungshandel und die Herausforderungen, vor denen sie stehen, sprachen wir mit Stefan Seck,
Geschaftsfuhrer der Rothhaas Technischer Fachhandel GmbH in Diez.

ProfiBorse: Die Branchensituation wird aktuell durch-
weg als sehr angespannt beschrieben, ist das auch
lhre Einschatzung und wie sehen Sie die Entwicklung
der nachsten Monate?

Stefan Seck: Natiirlich ist das auch meine Meinung.
Ich mache den Job jetzt seit tiber 30 Jahren, aber so eine
Gesamtsituation habe ich noch nicht erlebt. Auch die
Verunsicherung durch Kriege und mangelndes Vertrau-
en in unsere Politik macht die wirtschaftlichen Rahmen-
bedingungen nicht besser. Das Kernproblem ist aber die
{iberbordende Biirokratie und es ist nicht davon auszu-
gehen, dass sich daran etwas andemn wird. Warum
sollten Biirokraten auch die Biirokratie abschaffen?

Auf der Handelsseite ist eine (weitere) Konzentration
nicht zuletzt durch Zukaufe groBerer Handelshauser
im Gange. Was bedeutet das fiir die Handelsstruktur
und kleinere Handelshauser?

Das bedeutet fiir mich, dass die Konzeptionen der
Verbande an Bedeutung zunehmen werden. Leider kann
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ich hier ein aktives Zutun meines Verbandes nicht in der
Intensitat erkennen, wie es aus meiner Sicht notwendig
ware, Dabei ist er fiir uns das Backoffice, das uns unse-
re Flexibilitét und unsere Kundenorientierung ermog-
licht, mit der wir uns von anderen Anbietern im Markt
abheben kénnen.

Welche Rolle spielen aus Ihrer Sicht dabei internatio-
nale Investoren?

Investoren beschaftigen sich nur mit groBen Einheiten
wie z.B. Rubix oder andere Marktbegleiter in dieser GroBe.
Das birgt nattirlich fiir uns kleinere Handler die Gefahr,
dass wir einfach durch Finanzkraft aus dem Markt ge-
driickt werden kénnen. Wir miissen also Konzepte entwi-
ckeln, die nicht allein Cber ein finanzielles Engagement
ersetzt werden konnen und die gleichzeitig unseren Kun-
dinnen und Kunden signalisieren, dass etwas verloren-
geht, wenn wir als kleinere und mittelgroBe Handler nicht
mehr am Markt prasent sind. Aber leider merken Kunden
erst, dass etwas fehlt, wenn es nicht mehr da ist.

Hat diese Gesamtentwicklung Auswirkungen auf lhr
Sortiment und Ihre Dienstleistungen?

Nicht in dem groBen MaBe, wie es vielleicht gedacht
wird. Wir sehen unseren Markt nicht von der Lieferan-
tenseite, sondern von der Kundenseite. Der Kunde ist der
Zweck unseres Arbeitens und der Lieferant ist hier unser
Erflillungsgehilfe. Wir verkaufen ja eigentlich keine Pro-
dukte, sondern gesamte Prozesse. Der Produktverkauf
ist nur ein Teil unserer Prozesskette. Aber natiirlich ana-
lysieren wir kontinuierlich unser Sortiment, ob es vor
diesem Hintergrund fiir uns entsprechende Chancen
bietet.

Auch Hersteller engagieren sich direkt finanziell im
Handel, sind dies ,letzte” SicherungsmaBnahmen
und stehen Sie auch schon in Kontakt zu einem Her-
steller?

Es ist nicht einfach, als Hersteller gegentiber seinen
Handelspartnern auch als Wettbewerb aufzutreten. Ich
erinnere mich hier nur noch zu gut an die Irritationen im



8. PVH-Kongress am 14. Marz 2025

Am 13. und 14. Marz 2025 findet der 8. PVH-Kongress in Koln statt, der sich mit der Zukunft des
Produktionsverbindungshandels (PVH) auseinandersetzt. Unter dem Motto , Kl + Social Selling die
heimlichen Verkaufs-Kollegen?” dlrfen sich die Teilnehmenden nicht nur auf eine neue, aktuelle Markt-
untersuchung freuen, sondern auch Uber interessante Vortrage und Praxisbeispiele zu den Themen
Kinstliche Intelligenz (KI) und Social Selling.

Der PVH-Kongress bietet eine bedeutsame Platt-
form fiir zukunftsweisende PVH-Themen, Networking
und den Austausch von Ideen. So wird sich die neue
Marktuntersuchung diesmal vertiefend mit ,KI" und
Aspekten der Vertriebsoptimierung
durch Social Selling befassen. Diese
spannenden Ergebnisse werden exklu-
siv nur auf dem 8. PVH-Kongress pra-
sentiert. Daneben wird das Kongress-
motto in den verschiedenen Fachvortra-
gen vertiefend dargestellt und den
Teilnehmemenden Ansatze, Beispiele

Information und Kontakte —
der 8. PVH-Kongress findet am 14. Marz
2025 statt. (Foto: ZHH/C.Kawan)

Markt, als sich Nordwest an Heller und Koster beteiligt
hat. Das sehe ich als problematisch an, gerade weil Her-
steller und Verbande nicht unbedingt unser Geschaft
verstehen. Sie denken in sehr engen Korridoren, was fiir
uns als Handler ein Unding ist. Wir miissen immer ver-
suchen, mit unserer Kundenorientierung die aktuellen
Bediirfnisse unserer Kunden zu befriedigen und am
besten die Kundenwiinsche zu antizipieren, so dass wir
das entsprechende Angebot bereits bereitstellen, bevor
der Kunde auf die Idee kommt, diesen Bedarf zu haben.
Und Nein, auf uns ist bis jetzt noch kein Hersteller auf-
merksam geworden.

Wie weit ist die Digitalisierung von Prozessen und des
Vertriebs im Handel fortgeschritten, wie schatzen Sie
das Potenzial von KI fiir den Handel ein? Liefern die
Hersteller ausreichende Hilfe und Services?

Das sind flir uns jetzt schon essenzielle Hilfsmittel, um
unseren Job besser zu machen. Jede eigene Prozessop-
timierung tragt zur Produktivitatssteigerung bei, was das
entscheidende Element fiir den Erfolg ist. Kl setzen wir
seit mittlerweile drei Jahren mit unserem Partner Hado-

und Méglichkeiten aufzeigt, was heute schon im Han-
del mdglich und umsetzbar ist, aber auch wohin die
Reise noch gehen kénnte. Abgerundet wird das Pro-
gramm durch Praxisbeispiele, welche die Umsetzungen

co ein und sie bringt uns an vielen Stellen entscheiden-
de Vorteile. Ob unsere Hersteller uns da hilfreich sind?
Eher nicht. Ein GroBteil unserer Lieferanten ist nicht in
der Lage, einen verniinftigen BME-Cat zu liefern. Ob-
wohl ich hier nicht alle tber einen Kamm scheren will.
Luft nach oben ist aber bei jedem unserer Hersteller
vorhanden. Fiir uns bedeutet das, nach wie vor selber
immer wieder Daten in die Hand nehmen und bearbei-
ten zu missen. Auch hier ware Produktivitatssteigerung
moglich. Hier ist aber Bewegung von verschiedensten
Seiten in der Branche — vielleicht konnen wir als Handler
ja davon irgendwann wirklich profitieren.

Wie grof ist die Verpflichtung fiir ein Handelshaus,
auf Social-Media-Kanélen aktiv zu sein, welchen Auf-
wand stellt das dar?

Social Media ist ein wichtiger Teil, um digitale Sicht-
barkeit zu erzeugen. Die Website alleine und auch ein
Onlineshop funktionieren heute nicht mehr, ohne diese
Kanéle mit Social Media-Aktivitaten zu flankieren. Jeder
Handler sollte sich mit diesem Thema intensiv auseinan-
dersetzen, da die Mitarbeiter unserer Kunden auch hier
intensiv unterwegs sind. Wir posten einmal pro Woche
einen Post auf Facebook und Instagram und alle zwei
Wochen bei LinkedIn. Mit den Tools, die wir einsetzen,
um beispielsweise vorbereitete Posts zu terminieren,
liegt hier der Aufwand bei etwa zwei Stunden pro Wo-
che. Uber diese Wege Umsatz zu generieren, das zeigen
zumindest unsere Erfahrungen, ist letztendlich nur tiber
extreme Niedrigpreise erfolgreich. Und da ist der Begiff
Erfolg eher zweifelhaft.

Stefan Seck, Geschaftsfiihrer der Rothhaas Tech-
nischer Fachhandel GmbH. (Foto: Rothhaas)

dieser Themen anschaulich aufzeigen sollen. Die Han-
dels- und Industrieverbande der Werkzeugbranche —
der Fachverband des Deutschen Maschinen- und

Werkzeug GroBhandels e.V. (FDM), der Fachverband

Werkzeugindustrie e.V. (FWI), der Fach-

verband Elektrowerkzeuge des ZVEI
sowie federfiihrend der Zentralverband
Hartwarenhandel e.V. (ZHH) — sind die
gemeinsamen Ausrichter des 8. PVH-
Kongresses. Als Veranstaltungsort steht
das Congress-Centrum Nord der
Koelnmesse zur Verfiigung.

Am Vorabend bietet das Get-To-
gether im Kélner Brauhaus Friih Gele-
genheit zum Gespréch in entspannter
Atmosphdre. |

Welche Bedeutung haben die unterschiedlichen Ver-
triebswege in lhrem Haus: digital/Internet, analog/
AuBen- und Innendienst, Social Media?

Da wir seit Jahren und intensiv eine Omnichannel-
Strategie betreiben, ist fiir uns das Entscheidende, dass
die Kanale nicht nur existieren, sondern auch tief mit-
einander vernetzt sind und Uber die der Kunde identi-
sche Informationen erhalt. Wir haben mehrere Ver-
triebswege, die wir auch kontinuierlich anpassen.
Nichtsdestotrotz entscheidet unser Kunde am Ende des
Tages, welchen Kanal er nutzt und welchen nicht. Un-
sere Aufgabe besteht also darin, dem Kunden die
Kanale, die er bendtigt auch zur Verfiigung zu stellen,
damit wir ihn in jeder Situation dort abholen kénnen,
wo er gerade ,steht”. Dabei arbeiten die Kunden sehr
situativ: Tagliche Bestellungen laufen (iber den Shop
oder per Mail, eine Beratung oder eine Reklamation
werden vor Ort geklart.

Wo sehen Sie Potenziale fiir ein weiteres Wachstum
des PVH, auch fiir lhr Haus?

Vor allem sollte man sich auf seine Starken konzent-
rieren und sich nicht mit Nebengeschéften aufhalten.
Wenn wir unsere Kunden sauber betreuen und dadurch
auch neue Kunden hinzugewinnen kénnen, ist auch in
schwierigen Zeiten Wachstum méglich. Wobei ich auch
der Meinung bin, dass permanentes Wachstum nicht
mdglich ist. Es ist normal, dass es auch einmal Phasen
gibt, in denen der Trend eher nach unten geht, auch
wenn wir das nicht so gerne horen wollen. Deshalb
miissen wir uns bei den Prozessen ebenso wie mental
so aufstellen, auch solche Phasen einer Stagnation zu
Uberstehen. |

PROFIBORSE 6/2024 9



MANAGEMENT » E-COMMERCE

SYSTEMLIEFERANT DELKER VERTRAUT AUF ENVENTA ERP

Verdopplung des Belegvolumens

Das Essener Unternehmen Friedrich Delker GmbH & Co. KG, Technischer GroBhandler mit 120 Mitarbei-
tenden, versorgt vor allem mittelstandische und groBe Industrieunternehmen in Deutschland mit einem
breiten Produktsortiment. Seit 2018 bildet die Unternehmenssoftware Enventa ERP dafir die Basis. Un-
ternehmensspezifische Anpassungen unterstiitzen automatisierte Prozesse - insbesondere im Bereich der

EDI-Kommunikation.

Schon lange vor der Entscheidung fr ein neues ERP-
System, hatte sich bei Delker der Bedarf daftir abge-
zeichnet. Die seinerzeit eingesetzte Unternehmenssoft-
ware wurde nicht mehr weiterentwickelt und es deute-
te sich zudem an, dass sie mit den stark anwachsenden
Belegvolumina im Unternehmen an ihre Grenzen
kommen wiirde. Der hohe Umsatzanteil des GroBkun-
dengeschafts und die groBe Zahl elektronischer Auftré-
ge und Bestellungen sowie die damit verbundenen
automatisierten Prozesse waren auch eine zentrale
Anforderung an das neue ERP-System. Nachdem sich
das Delker-interne Projektteam gangige Losungen am
Markt naher angesehen hatte, fiel die Entscheidung auf
Enventa ERP und Nissen & Velten (heute Enventa Tech-
nicalTrade Solutions GmbH).

Die vorhandene Branchenldsung Enventa ERP Tech-
nischer Handel und die Schnittstellen zum Verband
Nordwest Handel waren Voraussetzungen dafiir. Nicht
zuletzt spielte die flexible Anpassbarkeit von Enventa
durch die IT-Abteilung im Unternehmen bei Wahrung
der Releasefahigkeit eine wichtige Rolle. Das bedeutet,
unternehmensspezifische Anpassungen der Ldsung
bleiben nach einem Update auf eine neue Version der
Standardsoftware erhalten. Last but not least war die
Entwicklung des EDI-Gate-
ways durch das Softwarehaus
fiir Delker ein zentraler Bau-
stein des ERP-Projekts.

Marcus Biedermann,
Leitung Informationstech-
nologie und Prokurist bei
der Friedrich Delker GmbH
& Co. KG.

Da das Delker-Manage-
ment sehr frih die Wachs-
tumspotenziale des E-Com-
merce fiir das eigene Unter-
nehmen erkannt hatte, ist das
Unternehmen heute auf mehr als 14 Marktpldtzen und
{iber zwdlf E-Procurement-Plattformen vertreten. Uber
direkte Schnittstellen zum Beispiel via EDI oder (iber den
eigenen Webshop via OCI-Schnittstellen werden Giber
85 Prozent aller Kundenauftrage automatisiert im ERP-
System verarbeitet.

DATENDREHSCHEIBE IM UNTERNEHMEN

Das Enventa EDI-Gateway ist heute die zentrale
Datendrehscheibe im Unternehmen. Liegen alle defi-
nierten Informationen vor, so laufen die Auftrége voll-
automatisch durch das ERP-System und damit durch
das Unternehmen. T-Leiter Marcus Biedermann betont:
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zent alle Kundenauftrage
werden automatisiert im
ERP-System verarbeitet.
(Fotos: Delker) -

s war uns wichtig, die EDI-Kommunikation integriert
im ERP-System zu haben, weil wir auf diese Weise eine
Reihe von Kennzahlen erheben kénnen.”

Das GroBkundengeschaft macht mittlerweile einen
Grofteil des Umsatzes aus und Delker kann unter an-
derem so namhafte Unternehmen wie die Deutsche
Bahn, BASF, Bayer oder RWE zum Kundenkreis zahlen.
Entsprechend breit ist das Artikelsortiment, das neben
Werkzeugen, Prézisionstechnik, Arbeitsschutz sowie
Lager- und Betriebseinrichtungen seit der Coronazeit
auch Biirobedarf umfasst. Hinzu kommen in den Sorti-
menten rund 1.500 Produkte der Eigenmarke ,Blue
Power”, die Delker bereits seit finf Jahren stetig wei-
terentwickelt. Den Kunden wird durch diese Bandbreite
an Produkten ein , Single Sourcing” erméglicht.

In der Logistik setzt das Unternehmen, neben einem
durch die V-Log-Schnittstelle von Enventa ERP ange-
bundenen Paketdienstleister sowie einem eigenen
Fuhrpark, auch gezielt auf Streckengeschafte und die
Belieferung aus dem Nordwest-Zentrallager. Dabei
kann es auf die Verbandsschnittstellen von Enventa
zuriickgreifen.

DIE AGILE IT-ABTEILUNG

Die ERP-Losung von Delker vereinigt die Standard-
software Enventa ERP, die Branchenldsung fiir den
Technischen Handel sowie die individuellen Entwick-
lungen des Unternehmens. Gerade im elektronischen
Datenverkehr mssen, aufgrund von unterschiedlichen
Datenfeldern und FeldgréBen in den Softwareldsungen
von Kunden und Lieferanten, die Datenformate in der
[T-Abteilung immer wieder kundenindividuell angepasst

Besucher-Parkplalz

Verkauf
Warenannahme

werden. Die interne Entwicklungsabteilung sorgt dabei
fiir schnelle Losungen. Das Kern-Key-User-Team hat sich
auch nach dem Live-Start der neuen Software nie auf-
geldst und kommt noch immer regelmaBig zusammen,
um neue Anforderungen aus den Fachabteilungen mit
dem [T-Team abzustimmen. Im Vier-Wochen-Rhythmus
laufen Entwicklungssprints, um diese auch zeitnah
umzusetzen.

Zahlreiche weitere Funktionalitdten von Enventa
haben sich auch im Vergleich mit der Vorgangerldsung
als niitzlich erwiesen. Dazu zahlt etwa die Integration
der Finanzbuchhaltung und der Warenwirtschaft in ei-
nem System. Auch die Cockpit-Funktion Enventa Zoom,
die den Anwendem relevante Informationen und Ent-
wicklungen auf dem Startbildschirm von Enventa ERP
visualisiert, wird im Unternehmen intensiv genutzt.
Beispielsweise werden den Vertriebsmitarbeitern indi-
vidualisierte Informationen zu ihren Kundenumsatzen
und ihrem Vertriebsgebiet angezeigt. Mit der Enventa-
Einflihrung wurde auch das revisionssichere Archiv des
Enventa-Partners Proxess im Unternehmen etabliert.

Seit der Einfiihrung von Enventa hat sich das Beleg-
volumen bei Delker mehr als verdoppelt. Die automa-
tische Verarbeitung von Kundenauftragen im ERP-Sys-
tem ohne manuelle Eingriffe ist also ein zentraler Faktor
fiir effiziente Prozesse. Zugleich sorgt Enventa in Ver-
bindung mit der hausinternen Expertise dafiir, dass das
Unternehmen auf alle neuen Herausforderungen
schnell reagieren kann. [T-Leiter Marcus Biedermann
sagt dazu: ,Die Anpassbarkeit der Software mit eige-
nen Mitteln ist aus der Perspektive unseres Unterneh-
mens ein absoluter Gamechanger.” |



ADVERTORIAL

APS 2025:

. Seien Sie dabei!

Die groBte Sourcing-Plattform auBerhalb Asiens
offnet emneut ihre Tore in Kéln: Die Asia-Pacific Sour-
cing schafft fir Einkauferinnen und Einkdufer ereut
ideale Voraussetzungen, um die besten Angebote, in-
novative Produkte und neue spannende Partner aus
dem Volumengeschaft zu entdecken. Bereits jetzt ver-
zeichnet die Messe einen ausgezeichneten Anmelde-
stand: Mehr als 800 ausstellende Unternehmen haben
bereits ihr Kommen fiir die 2025er-Ausgabe, die in den
Messehallen 7 und 8 der Koelnmesse stattfinden wird,
angekiindigt.

Alle zwei Jahre fungiert die APS als wichtige Dreh-
scheibe multilateraler Import- und Exportgeschéfte. Sie
versteht sich als Order- und Kommunikationsplattform
fur Produkte, Innovationen und Trends rund um die
Hartwarenbranche, sowie die Bereiche Haus und Gar-
ten. Im Werkzeug- und Zubehdrsegment reicht das
Spektrum von Verbindungs- und Befestigungstechnik,
Industriebedarf, Betriebsausstattung, Schloss und Be-
schlag sowie Bau- und Heimwerkerbedarf / DIY. Ihr
Ziel: Das Angebot der Wachstumsmérkte Asiens am
Standort KéIn zu biindeln und gezielt mit der steigen-
den Nachfrage aus Europa und Nordamerika zusam-
menzufiihren.

Die Asia-Pacific

Sourcing in Koln ist

die groBte Sourcing-

Plattform auBerhalb ™=
L Asiens. (Foto/Abb.;

Koelnmesse)

Auch im Jahr 2025 wird die Asia-Pacific Sourcing
parallel zur Internationalen Aktionswarenmesse IAW
in den Messehallen 6 und 9 stattfinden. Ob Frequenz-
ware, Impulsartikel oder Volumengeschaft: In Kéln
erleben die Besuchenden beider Messen zahlreiche
zusétzliche Aussteller hautnah vor Ort — und finden
noch mehr Méglichkeiten fir spannende Geschéfte.
Fiir den Besuch der IAW ist ein separates Ticket erfor-
derlich, das kostenfrei im Ticket-Shop der IAW-Messe
erhaltlich ist.

JETZT KOSTENLOSES TICKET SICHERN

Die kostenlosen Online-Tickets fiir die Asia-Pacific
Sourcing 2025 sind im Ticket-Shop der Asia-Pacific
Sourcing erhaltlich. Sichern Sie sich jetzt lhre Eintritts-

karte und seien Sie im Marz auf Europas Sourcing-
Plattform Nr. 1 live dabei! |

Mehr zur Asia-Pacific Sourcing
2025 erfahren Sie unter
www.asia-pacificsourcing.de

SEE YOU AGAIN
11.-13.03.2025

@ 12555

Ll

Schneller am Ziel
mit CERABOND X

Durchgangige Aggressivitat
dank der Kombination eines
neuen Bindungssystems mit
keramischem Korn

Hochste Lebensdauer und damit
weniger Scheibenwechsel fir
den Anwender

Schnellstes Arbeiten aufgrund
der Struktur des eingesetzten
Keramikkorns

Weitere Information finden
Sie auf unserer Website




GroBer Zuspruch fur BAU 2025

Bald ist es soweit: Die Weltleitmesse fur Architektur, Materiaien und Systeme findet wieder zur an-
gestammten Zeit im Winter zurlck. Zwischen 13. und 17. Januar 2025 wird die BAU in Mlinchen zum
internationalen Treffpunkt far Architekten, Ingenieure, Investoren, Handler sowie Handwerker. Im Mit-
telpunkt stehen Losungen und Produkte rund um die Zukunft des Bauens. Die Laufzeit wurde auf vielfa-
chen Wunsch aus der Branche von sechs auf funf Tage verklrzt.

Im Hinblick auf die Vollbelegung der 18 Hallen des
Minchener Messegelandes, darunter die Prdsenz vie-
ler Key Player, hat Messe Miinchen Geschaftsfiihrer
Reinhard Pfeiffer hohe Erwartungen: ,Mit diesem
klaren Bekenntnis zur BAU senden die fiihrenden Un-
ternehmen trotz der teilweise schwierigen Situation ein
deutliches Zeichen in den Markt. Wir sind deshalb
{iberzeugt, dass die BAU 2025 der Branche neue Im-
pulse geben wird.”

Dieter Schdfer, Fachbeiratsvorsitzender der BAU,
betont den Stellenwert der Messe fiir die Bauwirt-
schaft; , Die BAU ist der wichtigste Treffpunkt fir das
Bauwesen. Dort zeigt die Branche ihre neuesten Pro-
dukte und Ldsungen. Von einer erfolgreichen BAU
profitiert am Ende das gesamte Bausegment.” Von
Seiten des Kuratoriums, das mafgeblich an der Gestal-
tung des Rahmen- und Forenprogramms beteiligt ist,
erganzt Dieter Schafer: ,Wir sind iiberzeugt, dass die
BAU 2025 erneut die Innovationskraft der gesamten
Baubranche abbilden und gleichzeitig Taktgeber flir
das Bauen der Zukunft sein wird."
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Zu den Leitthemen der BAU zdhlen im nachsten Jahr
Transformation Stadt/Land/Quartier, Ressourcenscho-
nung, resilientes und klimagerechtes Bauen im Hin-
blick auf Naturkatastrophen oder Pandemien, Produk-
tivitatssteigerung anhand von modularem Bauen so-
wie wirtschaftliches Bauen mit Einsatz von Robotik
und Kiinstlicher Intelligenz.

VEREINTE SOCIAL-MEDIA-KANALE

Bereits Mitte des Jahres hatte die BAU ihre Kommu-
nikationskandle gebiindelt: Aus drei Kanalen (BAU
Miinchen, digitalBAU und BAU Insights) bei LinkedIn
sowie zwei Kandlen (BAU Miinchen und digitalBAU)
bei Meta — Facebook und Instagram — wurde jeweils
ein Kanal: BAU Insights. User erhalten seitdem séamtli-
che Informationen rund um die Weltleitmesse BAU und
ihr Netzwerk gebiindelt an einem zentralen Ort.

Matthias Strauss, Projektleiter BAU und digitalBAU,
sieht in der Zusammenlegung der bisherigen Kanéle
einen deutlichen Vorteil fir die User: ,Von nun an er-
halten Follower alle Themen rund um das Bauen sowie

<] holmatra
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alle Messe-Highlights und aktuelle Branchennews aus
einer Hand. Digitale Themen stehen im Bauwesen im-
mer mehr im Mittelpunkt. Deshalb sollen diese kiinftig
als integrierter Bestandteil eine noch prominentere
Bihne erhalten.”

CAS STELLT ALS WELTWEIT GROSSTE AKKU-
ALLIANZ AUF DER BAU MUNCHEN 2025 AUS

Auf der BAU Miinchen 2025 prasentiert sich CAS
(Cordless Alliance System) mit einem neuen Messe-
stand in Halle C6, Stand 338. In der 2018 vom Elek-
trowerkzeughersteller Metabo initiierten, inzwischen
groBten Akku-Allianz weltweit haben sich mehr als
starke 40 Hersteller zusammengeschlossen, deren Ma-
schinen, Akkupacks und Ladegerate zu 100 Prozent
miteinander kombinierbar sind. Auf der Bau Miinchen
2025 zeigt CAS eindrucksvoll die Bandbreite und Star-
ke seines Netzwerks, insbesondere in den Gewerken
Dach, Holz, Fassade, Sanitar, Fliesen und Innenausbau.
Alle zwei Jahre bringt die BAU, die Weltleitmesse fir
Architektur und Bau, internationale Experten, Planer,
Investoren und Handwerker zusammen, um die neues-
ten Entwicklungen und Trends im Bauwesen zu erleben.

CAS ist seit seiner Grlindung stetig gewachsen und
vereint heute fiihrende Hersteller aus verschiedenen
Branchen, Gewerken und Landern unter einem Dach.
Diese partnerschaftliche Zusammenarbeit ermdglicht
es professionellen Anwendern, flexibel und marken-
iibergreifend auf mehr als 400 Maschinen zuzugreifen
— mit nur einem Akku. , CAS steht fiir die Allianz der
Besten. Unsere Partner sind hochspezialisierte Herstel-
ler, die gezielt auf die Bedtirfnisse einzelner Gewerke
eingehen und damit den Anwendern entscheidende

Das sind die aktuellen CAS-Marken
auf einen Blick. (Abb.: Metabo)



Vorteile bieten”, betont Thomas Zeller, Leiter des CAS-
Partnerprogramms bei Metabo. Der CAS-Akku, das
technische Herzstlick der Allianz, wird von Metabo am
Standort Niirtingen laufend weiterentwickelt — mit der
Expertise aus 40 Jahren Akkutechnologie.

Der CAS-Stand auf der BAU Miinchen 2025 bietet
den Besuchern eine einzigartige Gelegenheit, die Vor-
teile des Systems live zu erleben. Aber nicht nur CAS
selbst stellt aus — auch viele CAS-Partnermarken sind
vor Ort, wie zum Beispiel Mafell, Prebena, Steinel und
Novus, Eibenstock und Metabo in Halle C6, Rokamat
und Collomix in Halle A1 sowie die Spewe.AG. Die
Messebesucherinnen und -besucher haben so die
Méglichkeit, sich mit Experten auszutauschen und
praxisnahe Ldsungen zu entdecken.

MUNK GUNZBURGER STEIGTECHNIK
PRASENTIERT INNOVATIVES BAU-SORTIMENT

Sichere und ergonomische Steigtechnik fiir alle Ge-
werke am Bau: Das finden Besucher der Bau 2025 in
Miinchen am Stand der Munk Giinzburger Steigtech-
nik. Als besonderes Highlight informiert der Qualitéts-
hersteller aus Bayern in Halle C6 Stand 233 Uber den
neuen FlexxTower SGX: Das Ein-Personen-Gerlist
verfligt in der neuen SGX-Variante Uber drei statt zwei
Ebenen, ist standardméBig mit der Ergo-Plattform
ausgestattet und lasst sich werkzeuglos von nur einer
Person montieren.

An seinem Stand prasentiert Munk innovative Lo-
sungen wie das neue modulare Klapptritt-Podest, die
Kleinsthubarbeitsbiihne FlexxLift und die Stufen-Bau-
grubenleiter. Hoch hinaus geht es zudem mit TRBS-
konformen Leitern, aber auch mit Geriistidsungen. Das

Mit dem Ein-Personen-
Gerlist FlexxTower in dersg#%
neuen SGX-Variante mit
drei statt zwei Eb

Die BAU 2025 greift zentrale aktuelle
Themen der Bauwirtschaft auf.
(Fotos: Messe Miinchen)

Der neue Bosch Pro Truck ist Teil des Bosch Standkonzeptes. (Foto: Bosch)

Live-Vorfiihrung des Heco-WS mit pneumatischem
Setzgerat: Der Stabdiibel bohrt sich dank spezieller
Spitze selbstandig durch Holz und Stahl und vereint
Vorbohren, Diibel setzen und verbinden in einem
Arbeitsschritt — fiir eine schnellere und prazisere Mon-
tage. (Foto: Heco)

Sortiment speziell fiir die Baubranche wird zum groBen
Teil im Rahmen des Arbeitsschutzprdmienprogramms
der BG Bau gefordert.

Erstmals dabei auf der BAU sind neue Online-Kon-
figuratoren fiir Steigleitern und Dachiiberstiege, mit
denen Anwender und Planer mit wenigen Klicks ihre
ideale L8sung entwerfen.

INNOVATIVE LOSUNGEN UND
PRAXISNAHE PRODUKTERLEBNISSE

Der Befestigungsspezialist Heco prasentiert auf der
BAU 2025 in Miinchen —in Halle C6, Stand 404 — ein
besonderes Messeerlebnis. An verschiedenen Statio-
nen haben Fachbesucher die Gelegenheit, die Produk-
te selbst auszuprobieren und sich von der Leistungs-
fahigkeit sowie der Benutzerfreundlichkeit der Heco-
Losungen fir den konstruktiven Holzbau zu
Uberzeugen. Im Mittelpunkt steht der selbstbohrende
Stabduibel Heco-WS.

Insgesamt liegt in diesem Jahr der Fokus am Heco-
Messestand auf dem aktiven Ausprobieren und Erle-
ben der innovativen LGsungen im Bereich des kons-
truktiven Holzbaus. So zum Beispiel bei der Ausfiihrung
von Fachwerkknoten mit eingeschlitzten Stahlblechen.
Diese erfordert in der Regel drei separate Arbeitsschrit-
te: das Vorbohren von Holz und Stahlblech sowie das
Einsetzen des Stabdtibels. Viel einfacher geht das mit
dem selbstbohrenden Stabdiibel Heco-WS. Durch sei-
ne speziell entwickelte Spitze bohrt sich der Diibel in
einem einzigen Arbeitsschritt sowohl durch Holz als

—

auch durch Stahl. Am Messestand kénnen sich die
Besucher im praktischen Test davon (iberzeugen, wie
einfach, effizient und prézise die Verarbeitung insbe-
sondere auch mit Hilfe eines pneumatischen Setzge-
rats ist.

PREMIERE: AMPSHARE-ALLIANZ
AUF DER BAU 2025

Auf der BAU 2025 kénnen Besucher wieder jede
Menge Ldsungen von Bosch Power Tools live erleben
und selbst testen. Dartiber hinaus feiert die hersteller-
Ubergreifende AmpShare-Allianz auf der BAU Premie-
re — beide sind vom 13. bis 17. Januar gemeinsam in
Halle C6, Stand 421 auf (iber 200 Quadratmetern
vertreten.

Teil des Standkonzepts ist der neue Bosch Pro Truck,
in dem Besucherinnen und Besucher in die Welt pro-
fessioneller Elektrowerkzeuge, Zubehdre und Mess-
technik von Bosch Power Tools eintauchen kén-
nen. Dartiber hinaus diirfen sie als besonderes High-
light auf Neuheiten fiir die Bearbeitung von Beton,
Holz und Metall sowie Innovationen fir Elektriker
gespannt sein.

Auch die AmpShare-Allianz prasentiert sich im bes-
ten Licht und bietet Besucherinnen und Besuchem auf
der BAU 2025 erstmals die Moglichkeit, die Vielfalt des
herstelleriibergreifenden Systems live zu erleben und
ausgewahlte Innovationen selbst zu testen. |
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von 1970 bis 2024.
(Fotos: Collomix)

Entwicklung der \‘
Collomix-Riihrwerke \

Mischtechnik fir die
Baustellen der Welt

Collomix mit Sitz in Gaimersheim feiert in diesem Jahr 50 erfolgrei-
che Jahre als Experte fur Mischtechnik. Heute ist man international
anerkannter Hersteller von Elektrowerkzeugen und Maschinentech-
nik fUr das Aufbereiten und Homogenisieren von Bau- und Anstrich-

SN

stoffen aller Art.

Die Alternative flir den Betonmischer und den Holz-
stock: Die Idee der beiden Unternehmensgriinder
Johannes Essing und Horst Heimgartner, im Jahr 1974
die Firma Collomix in Ingolstadt aus der Taufe zu he-
ben, entstand aus der Erkenntnis, dass den Anwendern
auf der Baustelle das richtige Werkzeug fehlt. Es wur-
de eine spezielle Technik fir das manuelle Mischen
gebraucht. Denn mit dem Aufkommen der Baumarkte
stieg die Verbreitung von im Sack abgepackten, pul-
verférmigen Fertigmischungen von chemischen Bau-
stoffen. Diese, nur mit Wasser anzumachenden Mortel,
Kleber oder Putze, erforderten eine passende Misch-
technik auch fiir kleinere Mengen. Hier lag die Chance
von Collomix in der Entwicklung und Fertigung von
Mischtechnik.

Zeitgleich erdffnete sich noch ein weiterer Markt:
Das Mischen von Farben und Putzen im Liefergebinde,
also im geschlossenen Eimer. Mit dem steigenden An-
gebot der Farbenhersteller von individuell abgetonten
Wandfarben und dekorativen Oberputzen entstand der
Bedarf an geeigneten Mischmaschinen. Fiir Collomix
war diese Anforderung der Start fiir die Produktion der
stationdren Collomat-Mischmaschinen.

Bedingt durch die multinationalen Strukturen der
Farbenindustrie entwickelte Collomix eine frihzeitige
Ausrichtung des Unternehmens auf internationale
Markte und Strukturen. Bereits seit Ende der 1970er
Jahre haben sich die Gaimersheimer ins Ausland orien-
tiert, damals in erster Linie nach Frankreich. Aktuell
vertreibt das Unternehmen seine Produkte in tiber 50
Landern weltweit. Heute ist die Collomix GmbH ein
solide inhabergefiihrtes Familienunternehmen in zwei-

Die Collomix Firmenzentrale
in Gaimersheim.
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ter Generation mit Uber 120 Mitarbeitenden unter der
Leitung der Geschéftsfihrer Alexander Essing und Elke
Heimgartner-Geier.

EXZELLENZ IN DER NISCHE

Collomix ist ein klassischer Nischenexperte, mit ei-
nem hohen Know-How zum Thema Materialaufberei-
tung. Durch dieses Alleinstellungsmerkmal ist das
Unternehmen fiir seine Kunden, den Baustoff- und
Baugeratehandel, der Kompetenzpartner beim Thema
Mischen. Langjéhrige Kundenbeziehungen und ein
iiberzeugendes Serviceverhalten unterstiitzen diese
Position im Markt. Im Laufe der Jahre wurden neben
dem Ausbau des Produktportfolios auch erfolgssi-
chernde Investitionen in moderne IT-Strukturen, Pro-
zesse und Kommunikationsmittel getatigt, um die Er-
fordernisse der nationalen und internationalen Han-
delspartner zu erfillen. Denn trotz der bei den Kunden
gern gesehenen mittelstandischen Struktur mit flachen

\
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Hierarchien, schnellen Entscheidungen und dem per-
sonlichen Kontakt, gelten fiir jeden Lieferanten die
gleichen hohen Qualitdtsanforderungen an Preisfahig-
keit, Services und Leistungsfahigkeit.

Als anerkannte Profimarke hat sich Collomix den
Ruf als Innovator fiir das Thema Mischen erarbeitet.
Viele von Collomix initiierte Produktmerkmale wurden
kopiert und sind heute Standard am Markt. Bei seinen
kontinuierlichen Innovationen und Weiterentwicklun-
gen geht es Collomix nicht nur um den reinen Misch-
vorgang. Die angebotenen Produkte schaffen einen
Mehrwert fiir den Anwender und erleichtern damit
seine Arbeit z.B. bei der Staubvermeidung oder der
Wasserdosierung.

Ein wichtiger Aspekt in der Produktentwicklung ist
die Ergonomie. Inzwischen hat man erkannt, dass
Zwangshaltungen wahrend der Arbeit zu Riickenpro-
blemen oder Gelenkkrankheiten fihren, die in Fehlzei-
ten oder Arbeitsunfahigkeit resultieren kénnen. Hier
wirkt man durch intelligente Produktgestaltung positiv
entgegen.

DIE MACHT DER MARKE

Bereits die beiden Firmengriinder legten ein hohes
Augenmerk darauf, Collomix als Marke sichtbar wer-
den zu lassen. Ob die tiirkise Farbe der Produkte, eine
professionell gestaltete Verpackung oder absatz-
fordernde Warenprésentationen im Ladengeschaft,
Collomix war fiir die Kunden immer erkennbar. Heute
ist Markenflihrung ein maBgebliches Element der Un-
ternehmensstrategie. In erster Linie geht es um die
Vermittlung des Produkt- und Anwendungsnutzen fir
den Anwender. Immer zahlreichere und komplexere
Materialien auf dem Baustoffmarkt erfordern auch
mehr Kenntnis dber die richtigen Aufbereitung. Wich-
tige Partner sind aus diesem Grund die Hersteller der

bl



Bauchemie, deren Interesse an der richtigen Aufberei-
tung ihrer Materialien bildet eine Symbiose. Auch des-
halb lautet der aktuelle Collomix-Claim: ,mixing mat-
ters.” —Auf's Mischen kommt es an!

Um mit den professionellen Verarbeitern noch di-
rekter ins Gesprdch zu kommen, nutzt man verschie-
denste Kandle der digitalen Medien und baut die Fir-

Collomix-Riihrer-
formen mit ver-
schiedenen Mate-
rialviskositaten.

menwebsite zu einer umfassenden Informationsplatt-
form aus. Fiir das Thema Mischen bietet sich das
Medium Video ideal an, so dass in der Zwischenzeit
ein eigenes Studio in Gaimersheim entstanden ist.
Zahlreiche Schulungsveranstaltungen fir Handwerker
und Handelspartner finden im Collomix-Technikum,
auch unter dem Einbeziehen von zahlreichen Materi-
alherstellern, statt.

MADE IN GERMANY ZIEHT IMMER NOCH

Die Qualitat der Produkte ist ein wichtiger Baustein
des Erfolgs. In vielen Auslandsmérkten gilt darliber
hinaus ,Made in Germany” immer noch als {iberzeu-
gender Qualitdtsbegriff. Investitionen in Fertigungsau-

der Collomix-Produkte, insbesondere der Riihrer. So ist
es mdglich, Produkte dieser Art am Stammsitz zu fer-
tigen. Dort stehen hochmoderne Biege-, SchweiB- und
Beschichtungsanlagen zur Fertigung der Rihrer sowie
MontagestraBBen fiir Elektrowerkzeuge und Mischma-
schinen. Die Fertigungstiefe wird dabei stets an das
Fertigungsvolumen angepasst, wobei die Hoheit tiber
den Fertigungsprozess immer in Collomix-Hand bleibt.

Die leistungsfahige Logistik schickt im Jahr gut eine
Million Rihrer, 65.000 Elektrowerkzeuge und (iber

Ein werkseigener Servicebereich Uibernimmt Repara-
turauftrge fur defekte Maschinen und sorgt zudem
fir die Ersatzteilversorgung der Kunden. Collomix-
Kunden kdnnen auch noch Jahre nach Produktionsen-
de mit Ersatzteilen fiir ihre Maschinen versorgt werden.
Das ist praktizierte Nachhaltigkeit. Als weitsichtig
planendes Unternehmens verfligt man bereits seit dem
Jahr 1996 Uber ein nach 1SO 9001 zertifiziertes Quali-
tatsmanagementsystem. Die  Umweltzertifizierung
nach ISO 14001 steht kurz vor dem erfolgreichen Ab-

tomation ermdglichen die wirtschaftliche Produktion

Das Mischen
wird digital

Zum Jubildum présentiert Collomix die komplett neue Riihrwerksreihe
XQ mit innovativen Antrieben, digitaler Display-Steuerung und hoher
Gerauschreduktion. Sie sind zentrales Thema auf dem Collomix-Messe-
stand auf der BAU in Miinchen, Halle A 1, Stand 131.

Der Kern der Collomix-Philosophie lag schon immer darin, dem Handwerker das
bestmogliche Werkzeug an die Hand zu geben, um so effizient wie moglich
arbeiten zu kdnnen. Zum 50-jéhrigen Firmenjubildum prasentiert Collomix nun
die XQ-Modellreihe mit drei komplett neu entwickelten Profi-Riihrwerken:

XQ 1 Basic — Einstiegsmodell mit 1.100 Watt-Motor und stufenlos regelbarer
Drehzahl

XQ 4 Allrounder — mit 1.500 Watt Leistung und digitaler Steuerung

XQ 6 Expert —mit 1.750 Watt Leistung und digitaler Steuerung, die High-End-
Losung fiir den Profi

Die komplett neuen XQ Riihr-
werke in drei Leistungsstufen
von Collomix.

4,000 Mischmaschinen auf den Weg zu den Kunden.

schluss. |

Collomix hat fiir die XQ-Maschinen ein neues Antriebskonzept mit digitaler Steu-
erung entwickelt. Statt manuell schaltbarer Getriebe bieten die Modelle XQ 4
und XQ 6 eine elektronisch regelbare Drehzahlsteuerung, die per Display auf der
Maschinenfront individuell eingestellt werden kann. Das ermdglicht es, die Dreh-
zahl des Antriebs genau auf das zu mischende Medium auszurichten. Wahrend
des gesamten Mischvorgangs liberwacht die Maschine die eingestellte Drehzahl
elektronisch und halt diese selbst bei wechselnden Lasten konstant. Ein weiteres

neues Feature ist ein digitaler Zeit- ’ ‘
—

messer, der dem Profi die jeweils
absolvierte Mischzeit anzeigt. So
gewinnt er die Sicherheit, daB seine
Mischungen auch bei Serien in
gleichbleibender Qualitat erfolgen.

Auch beim emittierten Larmpegel
glanzen die neuen XQ-Gerate mit
Werten auf neuem Niveau. Alle drei
Modelle liegen deutlich unter der
Larmemissionsgrenze von 85 dB(A).
So wird das Gehor spiirbar geschont,
meist kann sogar auf Gehérschutz
verzichtet werden.

Zusatzlich zur elektronischen An-
triebssteuerung hat Collomix die
beiden groBen Modelle XQ 4 und XQ
6 mit einer neuen Motortechnik aus-
gestattet. Maschinen dieser Leis-
tungsklasse werden meist mit groBe-
ren Riihrern betrieben, die ein hohes Drehmoment benétigen. Die neuen Moto-
ren liefern genau diese Drehmomente, selbst bei langer Standzeit und
gleichzeitig geringer Erwarmungsneigung.

Das neue XQ 6 Rihrwerk mit digitaler
Display-Steuerung.

Attraktiv gestaltet sind die XQ-Gerate in ihrem neuen markanten Design und
ihren Bauteilen in Collomix-Tiirkis und schwarzen Funktionselementen. Die
hochwertig ergonomisch ausgeformten Handgriffe erleichtern das kontrollierte
und verkrampfungsfreie Fiihren der Gerate im Material.

Die neue Collomix XQ-Modellreihe wird zusatzlich mit einer aktualisierten Ver-
sion der bewahrten Schnellwechselkupplung HEXAFIX ausgestattet. Die neue
HEXAFIX PRO zeichnet sich dadurch aus, daB die Kunststoffmanschette dem
Riihrerschaft prazise angepalBt ist und den eingeschobenen Riihrer dadurch dicht
umschlieBt.
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RHODIUS
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Neuerdings sind auch individualisierbare
Diamanttrennscheiben Bestandteil des
Rhodius-Eigenmarken-Konfigurators.

Einfach exklusiv sein

Sich mit einer Eigenmarke als Handel unvergleichbar machen ist einfacher, als viele Handelshauser zu-
nachst annehmen. Zumindest dann, wenn es sich um das Produktsegment der Schleif- und Trennscheiben
und um den Online-Konfigurator von Rhodius handelt. In diesem wurde das Produktangebot und die
Variantenvielfalt jetzt erweitert. Und bei jeder einzelnen Scheibe gibt es die Rechtssicherheit inklusive.

Dem Preisvergleich Adieu sagen zu kénnen, ist fiir
viele Handler ein ebenso strategisches wie (iberlebens-
wichtiges Ziel. Oft geschieht dies tber den Bereich der
Services, weil dies bei den Produkten nicht zuletzt durch
standige Niedrigpreise im Internet nicht mehr oder nur
noch sehr begrenzt umsetzbar ist.
Eine Mdglichkeit, auch bei Produk-
ten aus der Vergleichbarkeit zu
entkommen, bieten Eigenmarken.
Um diesen Weg auch als kleinerer
oder mittelgroBer Handler gehen
zu kénnen, bietet Rhodius ein um-
fangreiches Sortiment von Trenn-
scheiben,  Féacherschleifscheiben
und Schruppscheiben an, die indi-
viduell gelabelt werden kénnen.
Der Prozess von der Entscheidung
fiir ein Produkt ber die Auswahl
der Gestaltung bis hin zur Nachbe-
stellung ist ausgesprochen einfach.
Denn dieser wird komplett digital
{iber den Online-Konfigurator ab-
gewickelt.

Die Designauswahl — inzwi-
schen stehen zwdlf Designs
zur Verfiigung, aus denen
der personliche Favorit aus-
gewahlt werden kann.
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ke erschlieBen zu kénnen, bietet Rhodius seit kurzem

JETZT NEU: DIAMANTTRENNSCHEIBEN auch individualisierbare Diamanttrennscheiben (iber

Um die Attraktivitat des Angebotes weiter zu erhd-  den Online-Konfigurator an. Damit wird das Sortiment

hen, den Kunden aber auch die Maglichkeit zu geben,  weiter abgerundet, so dass auch zusatzliche Zielgrup-
einen weiteren Kompetenzbereich mit ihrer Eigenmar-  pen erschlossen werden kdnnen.

4 AUCH NEU:WEITERE
RHQDIUS & DESIGNS VERFUGBAR

Nicht allein die Diamanttrenn-
scheiben sind neu im Online-Konfi-
gurator, Rhodius hat auch das An-
gebot unterschiedlicher Designs,
die fir die Individualisierung der
Werkzeuge bereitstehen, erhoht.
Insgesamt kann der Handel damit
jetzt zwischen zwdlf Grundgestal-
tungen der Labels wahlen, die
durch spezifische Farbzuordnun-
gen, Anordnungen von Markenna-
me und Kennzeichnungen etc.
weiter zum unverwechselbaren Ei-
genprodukt des jeweiligen Hand-
lers ausgearbeitet werden kdnnen.

Selbstverstandlich ist es fir
Handler, die bereits in anderen Pro-
duktsegmenten mit Eigenmarken
arbeiten, auch méglich, das dafir
entwickelte Design auf die Trenn-
scheiben,  Facherschleifscheiben,
Schruppscheiben und  Diamant-
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Das Individualisieren — auf Basis des
vorab gewahleten Designs kann das
Produkt nach eigenen Wiinschen weiter
individualisiert werden.

(Fotos: Rhodius)

trennscheiben zu Gbertragen. Dies
erfolgt dann aber auBerhalb des
Konfigurators in direkter Absprache
mit den Ansprechpartnern bei
Rhodius.

IMMER AUF NUMMER SICHER

Mit den Trennscheiben, Schrupp-
scheiben,  Facherschleifscheiben

RHODIUS &
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cherheitsvorteile bietet, sondern
zudem aufgrund der reduzierten
Lieferwege deutliche Nachhaltig-
keitsvorteile aufweist.

GANZ INDIVIDUELL:
DIE VERPACKUNGEN

Selbstverstandlich lasst sich auch
das Design der Verpackungen auf
die gewahlte Optik der Produkte hin
anpassen. Rhodius stellt zwei Vari-
anten bei den Verpackungen bereit:
zum einen, ganz klassisch, Kartons,
zum anderen individuell bedruckte
Dosen. Diese Verpackungsform hat
sich gerade bei hochwertigen Trenn-
scheiben in der Branche bewahrt

und den Diamanttrennscheiben
sind nicht allein die Anwenderin-
nen und Anwender immer auf der sicheren Seite, auch
der Handler als Inverkehrbringer kann sich sicher sein.
Denn die Produkte aus der Rhodius-Produktion ent-
sprechen allen deutschen und europdischen Normen,
sind ISO- und oSa-zertifiziert und entsprechen allen
Anforderungen des neuen Produktsicherheitsgesetzes,
das aktuell in Kraft tritt.

VOM EINZELPRODUKT
BIS ZUM ABGESTUFTEN SORTIMENT

Ein weiterer Vorteil des Angebotes im Online-Kon-
figurator von Rhodius: Der Handler findet hier keine
singuldren Einzelprodukte, sondern hat die Méglich-
keit, ein abgestuftes Sortiment fir verschiedene Qua-
litétsstufen und unterschiedliche Anwendungsbereiche
zusammenzustellen. So lassen sich nicht nur verschie-
dene Kundenpraferenzen abdecken — vom preisorien-
tierten Allround-Handwerker bis hin zum qualitatsori-
entierten Spezialisten —, es l&sst sich auch eine Ge-
samtkompetenz in diesem Produktsegment allein Ciber
die Eigenmarke aufbauen.

Auch optisch Idsst sich ein solches Gesamtkonzept
umsetzen: Die unterschiedlichen Materialeignungen

A member of : o
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konnen entsprechend farblich gekennzeichnet werden,
ebenso wie die differenzierten Qualittsstufen.

ALLES DIGITAL, AUCH DIE DATEN

Von der Gestaltung der Labels (iber die Produktzu-
sammenstellung bis hin zur konkreten Bestellung er-
folgt alles digital ber den Online-Konfigurator. Kein
aufwandiger Abstimmungsprozess verlangsamt die
Abwicklung und auch Nachbestellungen sind tiber die
gespeicherten Daten einfach und schnell durchgefihrt.
Der Konfigurator fiihrt die Nutzer (iber eine intuitiv zu
bedienende Benutzeroberfléche schnell durch die vier
Schritte, die vor der Bestellung notwendig sind: Zu-
nachst wird das Basisprodukt ausgewahlt, dann folgt
das Grunddesign, im dritten Schritt erfolgt die Indivi-
dualisierung und nach der Wahl der Verpackungsein-
heit und Stlickzahl wird dann der Bestellbutton ge-
drlickt.

Dieses einfache Vorgehen reduziert insgesamt die
Prozesskosten, auch auf der Herstellerseite. Damit
[asst sich auch die Preis- und Margenattraktivitat der
Eigenmarke gewahrleisten — und das bei einer Liefe-
rung aus Deutschland, die nicht zuletzt deutliche Si-

und wird von vielen Anwenderinnen
und Anwendern nachgefragt. Auch
hier ist also ein weiteres Element im Aufbau der Gesamt-
kompetenz mit der hauseigenen Eigenmarke méglich.

GANZ UBERRASCHEND:
DIE NIEDRIGE MINDESTSTUCKZAHL

Der Einwand, dass Eigenmarken nur fir groBe
Handler oder Verbundgruppen ein Mittel zum Ausstieg
aus der Vergleichbarkeit sind, Iasst sich bei den Min-
destabnahmemengen, die Rhodius im Rahmen des
Online-Konfigurators bietet, entkrdften. Die Min-
destabnahmen liegen bei Trennscheiben bei 2.000
Stiick, bei Schruppscheiben bei 1.000 Stiick, bei Fé-
cherschleifscheiben bei 500 Stiick pro Kérnung und
bei Diamanttrennscheiben bei 50 Stlick. Dies sind
Mengen, die sicherlich fiir jeden Handler, der mit die-
sem Produktsortiment aktiv arbeitet, leicht zu erreichen
sind.

Die Tiir zur Eigenmarke steht also offen. Und wenn
es Fragen dazu gibt, stehen selbstverstandlich auch die
Rhodius-Ansprechpartner fiir die Beantwortung von
Fragen beretit, allen voran Marcel Schumacher, der bei
Rhodius flir den Konfigurator und das Online-Geschaft
zustandig ist. |




Seit 125 Jahren auf der Erfolgsleiter

Das Familienunternehmen, das Inhaber und Geschaftsfiihrer Ferdinand Munk in vierter Generation lei-
tet, startet in sein Jubildaumsjahr zum 125-jahrigen Bestehen. Einst als Wagnerei gegrindet und bald auf
die Fertigung von Feuerwehr- und Gartenleitern spezialisiert, hat sich die Munk Group Uber Generatio-
nen hinweg zum Technologie- und Innovationsfuhrer in der Steigtechnik und fur Rollcontainerlésungen
weiterentwickelt. Fir das Jubilaumsjahr plant das Unternehmen viele Aktionen und Aktivitaten.

,Schon seit 125 Jahren vertrauen die Profis im
Handwerk, der Industrie und in Hilfs- und Rettungsor-
ganisationen auf uns — und wir auf sie: Wir horen
genau zu und achten bei der Produktentwicklung
selbst auf kleinste Details, um ihnen Tag fiir Tag die
maximale Sicherheit und optimale Funktionalitdt bei
der Arbeit oder im Einsatz zu bieten. So haben wir uns
{iber die Generationen hinweg das Vertrauen der Spe-
Zialisten und einen exzellenten Ruf als zuverlassiger
und innovativer Partner flir die Anwender erarbeitet.
Darauf bin ich sehr stolz”, sagt Ferdinand Munk. Der
Inhaber und Geschéftsfiihrer der Munk Group hat
gleich doppelt Grund zur Freude: Ferdinand Munk
wurde nun gemeinsam mit Ehefrau Ruth Munk —
ebenfalls langjahrige Geschaftsfiihrerin — beim GroBen
Preis des Mittelstandes mit dem Sonderpreis fiir das
Lebenswerk ausgezeichnet.

SICHERHEIT. MADE IN GERMANY.

Eine zentrale Saule der langen Erfolgsgeschichte
seines Unternehmens ist fir Munk das Leitmotiv
,Sicherheit. Made in Germany”: Die Munk Group fer-
tigt seit Grlindung vor 125 Jahren ausschlieBlich im
Heimatlandkreis. So halt das Unternehmen die Liefer-
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ketten stabil und sicher und reagiert zudem besonders
schnell auf Kundenanfragen und -anforderungen. Die
hohe Wertschdpfungstiefe vor Ort ermdglicht der
Munk Group zudem ein in der Branche einzigartiges
Garantieversprechen von 15 Jahren auf das komplette
Seriensortiment made in Germany. Die Munk Group
gilt schon lange als Vorreiter fir regionale Fertigung:
2010 war Munk das erste Unternehmen Uberhaupt,
das vom TUV Nord mit dem zertifizierten Herkunfts-
nachweis ,Made in Germany"” ausgezeichnet wurde.

Seitdem Ferdinand und Ruth Munk 1982 am Stand-
ort in Giinzburg in vierter Familiengeneration begon-
nen haben, ist die Gesamtflache von 7.000 m? auf
200.000 m? angewachsen. Der Jahresumsatz ist in 43
Jahren von 250.000 DM auf das fast 680-fache ange-
stiegen und liegt nun bei circa 85 Millionen Euro. , Wir
haben unsere Standorte in den vergangenen Jahren
mit Investitionen in Hohe von Uber 30 Millionen Euro
weiter ausgebaut und werden auch in den kommen-
den Jahren Investitionen im zweistelligen Millionenbe-
reich tatigen — vor allem auch unter dem Gesichts-
punkt des nachhaltigen Wirtschaftens”, so Munk. Die

1899 griindete Ferdinand Munks
UrgroBvater Leopold die heutige
Munk Group, damals noch als
Wagnerei.

Die Munk Group wird
bereits in vierter und
flinfter Generation
von der Familie Munk
gefiihrt.

Investitionen flieBen unter anderem in ein Transforma-
tionskonzept fiir die Energieversorgung, mit dem sich
die Munk Group mehr und mehr energieautark auf-
stellt und CO,-Neutralitat ,aus eigener Kraft”, also
ohne KompensationsmaBnahmen, anstrebt.

DIE FAMILIE IM MITTELPUNKT

Als familiengefiihrtes Unternehmen legt die Munk
Group besonderen Wert auf die Vereinbarkeit von Fa-
milie und Job und entwickelt ihr familien- und arbeit-
nehmerfreundliches Fihrungskonzept stetig weiter:
Mitarbeitende und ihre Familien profitieren bei Munk
unter anderem von Kinderbetreuungsprogrammen im
Munk Kids Club wahrend der Ferien sowie von Fort-
und Weiterbildungen, die auch ihre Familienmitglieder
nutzen kdnnen. Dass die Munk Group zu den famili-
enfreundlichsten Arbeitgebern im deutschen Mittel-
stand zahlt, bestétigt auch das Zertifikat zum Audit
,Beruf und Familie”: Munk wurde im Jahr 2022 als
erstes Unternehmen im Landkreis Glinzburg mit dem
Qualitatssiegel der berufundfamilie Service GmbH aus-
gezeichnet.

MIT MACHER-MENTALITAT NACH OBEN

Das Macher-Gen scheint der Familie im Blut zu lie-
gen: Ferdinand Munks UrgroBvater Leopold griindete
das Familienunternehmen im Jahr 1899, damals noch



als Wagnerei. Schon bald setzte er auch auf die Ferti-
gung von Holzleitern und wurde bereits 1925 auf der
Handwerksmesse in Miinchen mit der Goldmedaille
fir die Erfindung einer Gartenleiter pramiert. Unter
GroBvater Ludwig Munk spezialisierte sich das Unter-
nehmen ab 1948 auf die Fertigung von Feuerwehr-,
Haus- und Gartenleitern. Ab 1974 entwickelte Ferdi-
nand Munks Vater Leopold den Maschinenpark und
die Produktpalette deutlich weiter, unter ihm wurde
das Unternehmen zum flihrenden Feuerwehrausstatter
in der Region. Ferdinand und Ruth Munk griindeten
1982 gemeinsam das Unternehmen Glinzburger Lei-

Die Munk Group mit Sitz in Giinzburg und
Leipheim steht seit 125 Jahren fiir , Sicherheit.
Made in Germany”.

Die Geschaftsfiihrer Ferdinand Munk und
Alexander Werdich blicken auf die 125-jahrige
Erfolgsgeschichte des Familienunternehmens
zuriick. (Fotos: Munk Group)

ternbau und spezialisierten sich auf Leitern aus Alumi-
nium, Stahl und Edelstahl sowie auf Roll- und Klapp-
geriiste.

Nach dem pldtzlichen Tod seines Vaters im Jahr
1991 Ubernahm Ferdinand Munk auch dessen Unter-
nehmen und griindete bald darauf die Abteilung Son-
derbau fir individuelle Steigtechnik-Sonderlésungen
nach Kundenwunsch. 1993 entstand aus beiden Fir-
men die Glinzburger Steigtechnik. Fortan expandierte
das Unternehmen immer weiter und ging 2021 den
nachsten Schritt in eine erfolgreiche Zukunft: Um in
allen Geschaftshereichen das volle Potenzial auszunut-
zen, stellte sich das Unternehmen unter dem Dach der
Munk Group als Firmengruppe neu auf. Zeitgleich
bezog der Geschaftsbereich Munk Rettungstechnik
seinen eigenen Standort im neuen Werk im nahen
Leipheim, um dem immer stérkeren Wachstum gerecht
zu werden.

Mit dem Familiennamen im Firmentitel setzt das
Unternehmen seitdem ein klares Zeichen: ,Egal, ob
Munk Gtinzburger Steigtechnik, Munk Rettungstechnik,
Munk Service oder die Munk Profiltechnik: Jeder soll
sehen, dass wir, die Familie Munk, Verantwortung fiir
das Unternehmen und seine Mitarbeitenden iiberneh-
men. Nicht umsonst heiBt es bei uns Munks: Eine Fa-
milie, ein Name, eine Mission”, so Ferdinand Munk. Alle
Tochter und auch alle Schwiegerséhne von Ferdinand
und Ruth Munk sind im Unternehmen aktiv. Durch die
Doppelspitze in der Geschaftsfiihrung aus Ferdinand
Munk und Schwiegersohn Alexander Werdich wird das
Unternehmen schon heute in vierter und flinfter Gene-
ration durch die Familie Munk geleitet. |
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Zukunft des Bauens und Befestigens live und inter-
aktiv erleben: Auf der Showbiihne am Fischer BAU
Messestand fiihrt der Aussteller im Wechsel Live-
Demonstrationen mit seinem Bauroboter BauBot und
Handwerker-Challenges durch. (Fotos: Fischer)

FISCHER AUF DER BAU

Interaktiv gestaltet ist der Fischer Stand auch
mit seinem groBen Produkttestbereich. Hier ist
ausprobieren nicht nur erlaubt, sondern aus-
driicklich erwiinscht.

Fischer fahrt auf der BAU ein groBes Programm auf.
Zahlreiche Innovationen feiern Premiere, mit Fokus auf
den Anwendungen Holz- und Stahlbau, Sanierung und
Verstarkung von Bauwerken, Fassade sowie GroBpro-
jekte und Planungskompetenz.

Befestigungswelt auf fast 370 m2

Das Branchenjahr startet innovativ mit der Messe BAU in Miinchen. Befestigungsexperte Fischer ist mit
seinem Stand 217 in Halle A1 prominent vertreten. Auf 368 m? prasentiert der Aussteller seine Premie-
ren an Produkten, Systemldsungen und Services mit Fokus auf den Anwendungen Holz- und Stahlbau,
Sanierung und Verstarkung von Bauwerken, Fassade sowie GroBprojekte und Planungskompetenz. Auf
der 45 m2 groBBen ShowbUhne veranstaltet der Befestigungsprofi Liveshows mit seinem Bauroboter Bau-
Bot und fuhrt Challenges fir Handwerker durch.

Fischer wartet auf der BAU mit einem groBen Spek-
trum an Premieren und Innovationen auf. Auf der
Showbiihne erleben Besucherinnen und Besucher
hautnah, wie der Fischer Bauroboter BauBot Effizienz
und Ergonomie am Bau erhdht. Der innovative Helfer
ermdglicht ein vollautomatisches Bohren und Reinigen
von Bohrlochern in Wand, Boden und Decke und wird
bald auch die Locher markieren sowie Fischer Befesti-
gungslésungen installieren kénnen. Im Wechsel pra-
sentiert der Aussteller in Liveshows seinen BauBot und
fiihrt Handwerker-Challenges durch. Interaktiv gestal-
tet ist der Fischer BAU Messeauftritt auch mit seinem
groBBen Produkttest-Bereich. Besucherinnen und Besu-
cher kénnen hier zahlreiche Fischer Innovationen in
verschiedenen Baustoffen selbst ausprobieren.

INNOVATIONEN FUR DEN HOLZBAU

Wer machte, erlebt im Praxiseinsatz, wie einfach,
schnell und sicher sich Nagel mit dem gasbetriebenen
Fischer Setzgeré&t FGW 90F in Holz verarbeiten lassen.
Ausprobieren und erkunden konnen Besucherinnen
und Besucher auch unterschiedliche Fischer Holzbau-,
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Spanplatten- und Justierschrauben. Diese ermdglichen,
Holz in all seinen Facetten flexibel zu verbinden und
alles aus dem Werkstoff herauszuholen. Praxis- und
Ausstellungsthema sind zudem die Fischer UltraCut
FBS II Betonschrauben. Ebenfalls zum Testen bereit
steht die Fischer Justierscheibe FSW, mit der sich in
Verbindung mit der UltraCut FBS Il Sechskantkopf US
im Durchmesser 10 (gvz) und der Holzverbinderschrau-
be PowerFast FPF-PT Balken und Schwellen denkbar
einfach justieren lassen.

Fortschritt fiir den Ingenieurholzbau bringt eine
neue Zulassung beziehungsweise Europaisch Techni-
sche Bewertung (ETA) fiir ein bereits existierendes
System: Das Fischer Injektionssystem FIS EM Plus eig-
net sich jetzt auch zum zulassungskonformen Einkle-
ben von FIS A Ankerstangen oder von oberflachenbiin-
dig eingeklebten FIS IG Innengewindeankern und er-
méglicht die Ubertragung hoher Lasten und eine
groBe Anwendungsvielfalt fir unterschiedliche, auch
unsichtbare, Verbindungen und Verstarkungen in Holz.
Real-Exponate verdeutlichen zudem die Anwendungs-
vorteile der neuen Fischer Solarsysteme fiir die Mon-

tage von Solaranlagen auf Schrégddchern mit unter-
schiedlichen Eindeckungen sowie Anordnungen und
Ausrichtungen der PV-Module.

PIONIERLOSUNGEN FUR DEN STAHLBAU

Besucherinnen und Besucher kénnen das Fischer
Construction Monitoring erleben. Die innovative Kom-
bination aus intuitiver Monitoring-Anwendung und
den starken, sensorintegrierten Befestigungsmitteln
SensorAnchor, SensorDisc und dem neuen SensorBolt
ermdglicht es, jederzeit auch aus der Ferne, am PC oder
auf dem Smartphone den Zustand von Befestigungs-
punkten der Bauwerke und Anlagen zu Uberwachen.
Ergebnis sind gesteigerte Wartungseffizienz, hohere
Sicherheit, geringere Ausfallzeiten und langere Nut-
zungsdauer der Objekte.

Wer mdchte, kann ausprobieren, wie die Fischer
Setzgerdte FXC 85 (akkubetrieben) und FGC 100 (gas-
betrieben) das Befestigen in Beton, Stahl und weiteren
Verankerungsgriinden beschleunigen und vereinfa-
chen. Das breite Spektrum an prasentierten Fischer
Stahlankern erstreckt sich zusétzlich auf die Beton-



schrauben UltraCut FBS Il und die Bolzenanker FAZ Il
Plus zum Einleiten hoher Lasten in Beton.

Weiter zeigt Fischer Losungen flir den industriellen
Anlagenbau, wie den chemischen Highbond-Anker
Fischer FHB dyn, fiir dessen Einsatz in Stahlfaserbeton
Fischer jetzt die Erweiterung der allgemeinen Bauart-
genehmigung (aBG) fiir den dynamisch beanspruchten
Anwendungsfall erhalten hat.

PRODUKTPREMIEREN
FUR DIE BAUWERKSSANIERUNG

Fischer prasentiert Problemldser fir eine der groB-
ten Herausforderungen der Baubranche: Die Sanierung
und Instandhaltung bestehender Bauwerke, um diese
nachhaltig zu nutzen. Produkte zur Tragwerksverstar-
kung mit kohlenstofffaserverstarkten Polymeren (CFK)
und Kohlefasergeweben (CF) erhohen die statische
Sicherheit von Stahlbeton- und Spannbetonkonstruk-
tionen und verldngern ihre Lebensdauer. Die wirt-
schaftlichen und montagefreundlichen Lésungen
konnen fir vielfaltige Anwendungen, ob in Infrastruk-
turbauten oder in Gebauden, eingesetzt werden. Hin-
zu kommen neue Mértel zur Betoninstandsetzung, um
beschadigte Betondeckungen und -bauteile zu repro-
filieren oder Fehlstellen und Ldcher in Betonbauteilen
zu filllen.

Zusatzlich prasentiert Fischer Systeme fir die Erstel-
lung nachtraglicher Bewehrungsanschliisse, wie den
einfach zu verarbeitenden und wirtschaftlichen Injek-
tionsmortel FIS RC Il sowie den hochwertigen Epoxid-
harzmortel FIS EM Plus. Auch zur Erhéhung der Trag-
fahigkeit von Stahlbetondecken und Briickenbauwer-
ken zeigt Fischer innovative Aufbetonldsungen.
AuBerdem zu sehen: Der neue Fischer Briickenkappen-
anker FCC-B fir Anwendungen bei Sanierungsvorha-
ben im Briickenbau.

FORTSCHRITTE AN DER FASSADE

Anhand von Exponaten zeigt Fischer sein breites
Programm an Komplettidsungen fiir die Befestigung
jedes Bekleidungsmaterials in der vorgehangten hin-
terliifteten Fassade (VHF). Neben sichtbaren Befesti-
gungen eignen sich prasentierte FZP Il Hinterschnitt-
anker zur verdeckten, asthetischen sowie — gegeniiber
herkémmlichen Randbefestigungen — statisch opti-
mierten Befestigung jeglicher Fassadenplatten.

An einem Wandexponat verdeutlicht Fischer die
Vorteile seiner neuen PV-Clips inklusive Schiebemutter
FSMN M8 R zur sicheren, einfachen, schnellen und
optisch ansprechenden Befestigung gerahmter PV-
Module auf allen gangigen Untergriinden und Unter-
konstruktionen. Zu sehen sind auch die horizontalen
Agraffenprofile ATK 103 PV. Zu den Gesamtsystemen
an aufeinander abgestimmten Produkten sowie ge-
priiften und zugelassenen Einzelkomponenten gehort
ein umfangreiches Programm an Unterkonstruktions-
[6sungen, die auf der BAU auch separat am eigenen
Fischer BWM Messestand 423 in Halle A2 gezeigt
werden.

Erstmals vor breitem Publikum prasentiert werden
innovative Fischer L6sungen zur Befestigung von Fas-
sadensystemen. Zu sehen sind unter anderem Fischer
Ankerschienen FES, die als einbetonierte Befestigungs-
[6sung bei der Verankerung von vorgehangten Fassa-
denelementen in Beton durch Formschluss hohe Si-
cherheit und Belastbarkeit garantieren. Zusammen mit
den Fischer Hammerkopfschrauben FBC werden die
Anbauteile angebracht und fixiert. Ebenfalls Thema:
Das umfassende Fischer FireStop Portfolio an Pro-
duktlésungen, die im Brandfall die Ausbreitung von
Feuer, Rauch und giftigen Gasen effektiv verhindern.
Ein weiteres Real-Exponat zeigt eine Auswahl aus dem
breiten Sortiment an Fischer Dammstoffbefestigungen
fir vielfaltige Warmedammverbundsysteme (WDVS).

BREITES SERVICESPEKTRUM

Besucherinnen und Besucher erfahren, wie das Un-
ternehmen seine Kunden mit seinen 360-Grad-Services
bei ihren Projekten von der Planung tiber die Ausfiih-
rung bis zur Dokumentation und Bauwerkstiberwa-
chung begleitet. Der Aussteller berat Besucherinnen
und Besucher auch zu seinen vielféltigen E-Learnings
sowie Online- und Prasenzschulungen seiner Fischer
Academy. Vorgestellt wird dabei das neue Schulungs-
programm 2025, mit dem Kundinnen und Kunden
immer auf dem neuesten Stand zu aktuellen Befesti-
gungslésungen und Vorschriften bleiben. |

Nach dem erfolgreichen Auftritt auf der BAU
2023 nimmt die Fischer Befestigungswelt 2025
eine noch groBere Standflache von 368 m2 ein.
Présentiert werden zahlreiche Premieren und

Innovationen.
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NEUE STRUKTUREN BEI BEA

Wieder werden, was man war

Vor etwa zweieinhalb Jahren begann in der BeA Group eine neue Zeitrechnung. Vieles von dem,
was nach der vorherigen Insolvenz und Ubernahme durch die GreatStar Europe AG intern verandert
und umgesetzt wurde, wird sukzessive auch nach auB3en sichtbar. Vor allem ist dies die klare Struktur,
die mit der Differenzierung der Marken BeA, autotec und KMR geschaffen wurde. Uber die néchsten
Schritte und den anstehenden Neustart bei der Zusammenarbeit mit dem Fachhandel sprachen wir

mit Carsten Hildbrand, Head of Sales & Marketing bei der BeA GmbH.

ProfiBorse: Was verbirgt sich hinter der Drei-Marken-
Strategie der BeA Group?

Carsten Hildbrand: Nach der Ubernahme durch die
GreatStar mussten wir schnell klare Strukturen schaf-

fen. Dies ist ein unerlasslicher Schritt, um mittel- und
langfristige Strategien zu entwickeln und umzusetzen.

Ein wichtiges Element ist die drei Marken Strategie mit
BeA, autotec und KMR, die unter dem Dach der BeA
Group angesiedelt sind. Dabei haben wir die Marke
autotec, die fiir automatisierte Befestigungsldsungen
in Produktionsanlagen und Robotersystemen steht,
komplett tiberarbeitet. BeA und KMR die fiir handge-

fiihrte Befestigungslsungen in der Industrie und fiir
Befestigungslosungen in der handwerklichen Anwen-
dung stehen, haben wir lediglich einen frischeren und
moderneren Look gegeben. Die Marken setzen also
jeweils unterschiedliche Schwerpunkte in der Produkt-
ausrichtung und in der Marktbearbeitung, aber sie
garantieren alle hochwertige Befestigungstechnik
unter einem Dach

Vor der Markenstrukturierung waren die Abgrenzun-
gen der Marken eher unscharf, gibt es hier eine
strategische Anderung?

Vor allem zwischen den Marken BeA und KMR wa-
ren keine groen Unterschiede auszumachen, das ist
richtig. Man konnte den Eindruck gewinnen, dass le-
diglich die Gehdusefarbe der Maschinen verandert
wurde, um die oftmals sehr ahnlichen Gerate den
beiden Marken zuzuordnen. Ebenso war auch die Ab-
grenzung im Vertrieb nicht eindeutig. Das wird sich mit
der Drei-Marken-Strategie nun dndern. Langfristig
betrifft das natiirlich auch das Produktsortiment. So
bringen wir in den nachsten Wochen einige neue Ge-
rate auf den Markt, die sich bereits an den unterschied-
lichen Zielgruppen der Marken orientieren. Damit
verbinden sich dann auch markenspezifische Marktzu-

KMR erhilt ein klares Profil gange und unterschiedliche Vertriebskanale.

als Fachhandelsmarke mit

eigensténdigem Auftritt und Was macht KMR denn zur bevorzugten Marke fiir
Sortiment.

den Handel?

Wahrend autotec und BeA eher auf die industrielle
Anwendungen und Losungen ausgerichtet sind, bietet
die Marke KMR sicherlich aufgrund der zukiinftigen
Ausrichtung des Sortimentes das gréBte Potenzial fir
den PVH, seine Zielgruppen anzusprechen. AuBerdem
wird es KMR Produkte ausschlieBlich im Fachhandel
geben. Die Mischung aus Direkt- und mehrstufigem
Vertrieb soll fiir die Marke KMR nicht weiter verfolgt
werden. Im Zuge dessen kann man sicher auch tiber
eine Art Schwerpunkthandlerkonzept nachdenken.
Damit werden auch alle Anspriiche an eine Marke, die
diesen Vertriebsweg geht, umgesetzt, nicht zuletzt eine
handelsgerechte Marge und die gute Prasenz des
Fachhandels mit seinem Know-how vor Ort — aus Kun-
densicht immer ein Pluspunkt.

Sie setzen gerade bei KMR verstarkt auf die Akku-
technologie, werden Sie auch Mitglied einer Akku-
Allianz?

Wir gehen davon aus, dass im handwerklichen Um-
feld, wenn nicht sogar dariiber hinaus, die Akkutech-

Die Marke BeA steht fiir fiir
handgefiihrte Befestigungs-
|6sungen in der Industrie.
(Fotos: BeA Group)
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nologie die derzeitig weit
verbreiteten  Systeme  der
druckluft- und gasbetriebe-
nen Maschinen ersetzen und
zur filhrenden Technologie in
diesem Segment werden wird.
Deshalb gehen wir bei KMR in
jedem Fall diesen Weg. Aber wir
haben uns gegen die Mitgliedschaft
in einer Akku-Allianz entscheiden, un-
ter anderem aufgrund von wirtschaftli-
chen Gegebenheiten. Ich kann an dieser
Stelle den Hinweis geben, dass wir aber
Adapter fiir die gangigsten Schnittstellen
bieten werden.

Wie wollen Sie den Abverkauf der KMR-Produk-
te und damit den Handel unterstiitzen?

Wir werden die Marke und die Produkte von KMR
deutlich gewerkeorientierter kommunizieren als
dies bisher der Fall gewesen ist. Und wir
werden dies auf den heute notwendigen
und zur Verfiigung stehenden Kanalen
tun. Damit bietet sich dem Handel die
Mdglichkeit, diese Kommunikation auch fir
sich und seine Zielgruppen zu nutzen. AuBerdem zeigt
der Markt, dass die klassische Form des Verkaufens
wie die personliche Beratung auf der Baustelle oder
im Laden, der direkte Ansprechpartner fir Service und
Wartung, wieder verstarkt nachgefragt werden. Des-
halb sind wir mit unserem Vorfiihrbus auf Hausmessen

Carsten Hildbrand, Head of Sales & Marketing
bei der BeA GmbH.

Die autotec Skater-Technologie
ist vor allem bei der Beplankung
eine wirtschaftliche Alternative
zum Betrieb einer stationaren
Nagelbriicke. Sie funktioniert in
Verbindung mit ausgewahlten
BeA- und KMR-Geraten

und Baustellen unterwegs und  unsere deut-
sche Vertriebsmannschaft ist auch bei gemeinsamen
Kundenbesuchen dabei, um den Vertrieb des Handels
zu unterstiitzen. Als einen weiteren Faktor mochte ich
an dieser Stelle das Verbrauchsmaterial nicht verges-
sen, das wir einheitlich unter der Dachmarke BeA
Group anbieten, um hier —im wahrsten Wortsinn — die
Klammer der Marken sichtbar zu machen. Warum ich
dies als Unterstiitzung fiir den Handel sehe? Uber das
hochwertige Verbrauchsmaterial lasst sich fiir den
Handel ein dauerhaftes Zusatzgeschaft generieren, das
eine interessante Marge zuldsst.

Welche Optionen bieten sich dem Fachhandel mit
den beiden anderen Marken?

Fiir PVH-ler, die groBe und mittlere Industrieunter-
nehmen zu ihren Kunden zahlen, kdnnen auch unsere
beiden anderen Marken durchaus Potenzial haben. Die
oft sehr spezifischen Anforderungen werden dann
gemeinsam vom Handel und uns mit den jeweiligen
Kunden bearbeitet und auch von unseren Technikern

Der BeA Vorfiihrbus, gern gese-
hener Gast auf Hausmessen und
Baustellen, wo Anwendungs-
techniker und AuBendienst des
Unternehmens Produkte direkt
bei den Anwenderinnen und
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umgesetzt. Gerade die Automatisierung ist ein Bereich,
in dem wir weltweit sehr spannende und sehr zu-
kunftsorientierte Projekte umsetzen. Diese sind oft mit
einem Serviceangebot verbunden, das zukiinf-
tig, wenn die Kompetenz vorhanden ist, auch
vom Handel durchgefiihrt werden kénnte
und somit Umsatzméglichkeiten Uber den
Produktverkauf hinaus ergabe.

Welche Rolle spielt die Digitalisie-
rung bei der Weiterentwicklung
der Marken und Produkte?

Das Thema hat fir uns gene-
rell eine hohe Prioritdt, es glie-
dert sich aber in verschiedenste

Aspekte auf, die alle wichtig sind.
So lassen sich zukiinftig die autotec
Gerdte {ber WiFi auslesen. Damit
bekommen wir wichtige Informationen
tiber den Zustand der Gerate, anstehende
Wartungen und weitere Daten, die dazu die-
nen den Service noch besser zu machen und
Ausfallzeiten zu reduzieren. Stichpunkt just in
time Lieferungen von Befestigungsmitteln. Diese
digitalen Optionen, die eher produkt- und service-
orientiert sind, wollen wir zuk(inftig stark ausbauen.
Wichtig sind selbstversténdlich auch die digitalen
Komponenten im Vertrieb. So stellen wir dem Handel
alle notwendigen Produktdaten in digitaler Form zur
Verfligung und werden diesen Bereich kontinuierlich
verbessern und ausbauen. Nicht zuletzt liefern wir fiir
Planer und Anwender unserer Befestigungsldsungen
auch entsprechende Bemessungssoftware fiir ihre
tagliche Arbeit.

Welche Méglichkeiten eréffnen sich durch die neue
Zugehdrigkeit der BeA Group fiir die Marken?

Am deutlichsten spiirbar wird das bei unserer grup-
penweiten Strategie fir die jeweiligen Marken. Eben-
falls von Vorteil ist unsere globale Ausrichtung. So
konnen wir sehr frih Entwicklungen und Tendenzen
in den verschiedensten Markten wahrnehmen und
aufnehmen Und auch im M&A Bereich ergeben sich
nun weitere interessante Ansdtze. So konnte die BeA
Group unldngst die Firma Corgrap, einen spanischen
Hersteller von Befestigungsmitteln, ibernehmen. Da-
durch haben wir sowohl die Position auf der iberi-
schen Halbinsel gestérkt, als auch die Gesamtkompe-
tenz und Prasenz der BeA Group ausgeweitet. So
schaffen wir aus der Kombination von organischem
und anorganischem Wachstum neue Marktchancen.

Welche weiteren Schritte werden jetzt gegangen
und welche Vision haben Sie fiir die BeA Group?
Neben den genannten MaBBnahmen werden wir die
aktuellen Liegenschaften der Firmenzentrale in Ahrens-
burg um- bzw. neubauen. Das sind weitere markante
und sichtbare Veranderungen der BeA Group. Unser
Ziel ist es, BeA als Marktfihrer im Bereich der Befesti-
gungstechnik zu etablieren und mit neuen, innovativen
Ideen und einem zukunftstrachtigen Geschaftsmodell
ein zuverlassiger Partner und attraktiver Arbeitgeber zu
sein. Sie sehen also: Es ist noch ein Weg zu gehen, aber
wir haben die Herausforderung angenommen und sind
gut unterwegs. |
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Befestigung in gedammten
Lochsteinen mit groBen Kammern

Als Spezialist fur die Befestigung an WDVS-gedammten Fassaden
bietet Celo nicht nur Losungen fir die AuBenddammung an, sondern

prasentiert auf der BAU in Mlinchen in Halle A1 Stand 337 die Neuheit

fur gedammte Ziegel mit groBen Kammern.

Das Fenster-Befestigungsset FB besteht aus einem
extra langen, in deutscher Ingenieursarbeit entwickel-
ten und am Werk Aichach aus hochqualitativem Nylon
gefertigten Dibel und einer extra langen Distanz-
schraube. Diese Kombination ermdglicht eine sichere
und spannungsfreie Montage von Fenstern und Tiiren.
Das Set ist ideal geeignet fiir die Fenster- und Tiirmon-
tage u.a. in diinnwandigen Leichtziegeln mit groBen
Kammern, in denen normale Fensterbauschrauben zu
wenig Halt finden. Damit stellt Celo eine L6sung vor,
die dem Trend zum energieeffizienten Bauen mit neu-
en, geddmmten Ziegelformen Rechnung tragt.

DEUTLICHE VORTEILE

Durch die groBe Lange des Sets kann gewahrleistet
werden, dass der Diibel stets in mindestens zwei Stegen
des Steins Halt findet, was hohe Auszugswerte garan-
tiert und dem Anwender eine hohe Sicherheit bietet.
Weitere Vorteile: Es sind keine seitlichen Distanz- und

Tragklotze zur Fensterbefestigung notwendig und es
erfolgt die Aufnahme der thermischen Bewegungen des
Fensters insbesondere bei groBen Fensterelementen —
somit ist kein nachtragliches Einstellen des Fliigels nétig.
Dabei zeigt sich das Fenster-Befestigungsset FB duBert
vielseitig. Sehr gut geeignete Baustoffe fiir die Montage
sind Porenbeton, Hochlochziegel, Kalksand-Lochstein
und Hohlbocksteine aus Leichtbeton.

DIE KOMPONENTEN DES FB-SETS

Das Set besteht aus dem langen Diibel FL 10-190
und der Distanzschraube DS 7,0x115/280. Durch die
ausgepragten Verdrehsperren und optimale Spreizung/
Schraubenfiihrung iiber die gesamte Diibellange (200
mm) gewdhrleistet der Diibel FL hervorragende Ver-
drehsicherheit. Eine Setztiefenmarkierung erleichtert
die Montage. Der Spezialdiibel wird aus alterungs- und
witterungsbestandigem sowie halogenfreiem Nylon
am Celo Standort gefertigt.

Der extra lange, in Deutschlan:
gefertigte Dibel des Fenster-Be-
festigungsset FB von Celo findet
selbst in diinnwandigen Leicht-
ziegeln mit groBen Kammern
sicheren Halt. (Foto: Celo)

Die Distanzschraube DS mit verstdrktem Schaft-
Durchmesser sorgt fiir ein erhdhtes Biegemoment,
wahrend 45 mm Haltegewinde (@11 mm) zur sicheren
Befestigung von Holz-, Alu- und Kunststofffenstern
sowie Rahmentiiren dienen. Sie ist 280 mm lang und
verflgt dber einen TX 30-Antrieb. |

Gesipa unterstutzt mit digitalen Services

Gesipa fiihrt eine Reihe digitaler Services ein und
unterstiitzt damit den stationaren Werkzeugfachhan-
del. Ziel ist die Stérkung der Prasenz und das Erreichen
eines Wettbewerbsvorteils im E-Commerce. Insbeson-
dere die hohe Qualitat sowie die Verfligbarkeit von
aktuellen und umfassenden Produktdaten direkt vom
Hersteller vervollstandigen die Customer Journey und
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bieten ein interaktives Markenerlebnis. Auch die Mog-
lichkeit des 24/7-Zugangs ist von hoher Bedeutung fir
die Handelspartner und den Erfolg im digitalen Han-
delsumfeld.

Im Rahmen der digitalen Dienstleistungen bietet Ge-
sipa die Online- und Offline-Verfligharkeit aller Printme-
dien tiber die Plattform Oxomi an. Hier ist insbesondere

der komfortable digitale und gerade frisch herausge-
brachte Produktkatalog hervorzuheben, aber auch Bro-
schiren, Zertifikate, Datenbldtter und Leistungserkldrun-
gen stehen zur Verfiigung. In allen PDF-Dokumenten
kommt man mithilfe der Suchfunktion schnell zum ge-
wiinschten Ziel. Auch das neueste digitale Feature ldsst
sich leicht in die Online-Prasenzen des Fachhandels
einfligen. Die Oxomi Stories von Gesipa kdnnen mithil-
fe einer ID schnell und unkompliziert in die Webshops
eingebunden werden und stellen damit weitere niitzli-
che Informationen rund um die Marke bereit.

Im B2B-Bereich der Gesipa Website findet man
stets den aktuellsten Standard-BMEcat sowie CAD-
Daten der Nietgerdte zum Sofort-Download. Die On-
line-Bilddatenbank halt Produkt- und Stimmungsbilder,
aber auch Logos und Videos bereit. Im Reparaturfall
konnen Gesipa Geréte online angemeldet werden und
man erhdlt ein Adresslabel, mit dem die Reparatursen-
dung kostenfrei eingeschickt werden kann.

Die kontinuierliche Erweiterung dieser Services un-
terstreicht das Engagement von Gesipa, seinen Part-
nern im stationaren Werkzeugfachhandel innovative
Losungen zur Verfiigung zu stellen und sie zu unterstiit-
zen, in der digitalisierten Welt erfolgreich zu sein.

Gesipa stellt verschiedenste digitale Services zur Unter-
stiitzung der Handelspartner bereit. (Foto: Gesipa)
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Kabellos im Garten arbeiten

Anders als auf der Baustelle hat die kabellose Freiheit bei der Garten- und Landschaftspflege eine lan-
ge Tradition. Der Unterschied heute: Es geht auch ohne Larm und Abgase. Die Akkutechnik Gbernimmt
immer mehr Arbeitsbereiche im GaLaBau und die Hersteller erweitern kontinuierlich das Angebot - ein

punktueller Blick auf Neuheiten.

Die neuen akkubetriebenen Turbo-MAX Spriihne-
belgerdte von pulsFOG erweitern das CAS-Angebot
beim Thema Gartenbau und Pflanzenschutz. Mit den
Turbo-MAX konnen zahlreiche Wirkstoffe z.B. in Ge-
wachshdusern ausgebracht werden. Mit der Nebelme-
thode spart der Anwender nicht nur bis zu 90 Prozent
Arbeitszeit, sondern auch jede Menge Wasser: das
ubliche Anwendungsvolumen liegt bei etwa 20 Litern
pro Hektar Anbaufléche, wobei fiir die herkdmmliche
Spritzmethode zwischen 200 und 1000 Liter pro Hek-
tar bendtigt werden.

Die Turbo-MAX gibt es als CPT-Modell mit einer fest
am Gehduse verbauten Nebeldise, und als STD-Mo-
dell, ausgeriistet mit einem praktischen, flexiblen Ap-
plikationsschlauch.

Alle vorhandenen CAS-Akkus kénnen zum Betrieb
der Turbo-MAX Modelle eingesetzt werden. Die Turbo-
MAX sind 36V-Applikationen, deshalb werden die
Akkus immer in Paaren eingebaut. Aber nicht nur im
Gartenbau sind die Turbo-MAX Sprilhnebelgerdte
niitzlich, sondern auch bei vielen anderen Anwendun-
gen, wie etwa bei der Raumdesinfektion, bei der
Schadlingskontrolle (Kammerjager), im Gesundheits-
sektor (z.B. Moskitokontrolle), im Vorratsschutz, in der
Tiergesundheit, unter anderen.

KARCHER MIT NEUER PRODUKTFAMILIE
FUR PROFIS

Ob es darum geht, Pflanzen punktuell zu bewds-
sem, Pflanzenschutz aufzubringen oder Schalungen
vor dem Betonieren mit Trennmittel zu schiitzen —
kompakte Akku-Druckspriher erleichtern die Arbeit.
Mit dem SPB 15/36 Bp bringt Karcher erstmals ein
solches Gerat auf den Markt und etabliert eine neue
Produktfamilie fir Gartner, Landwirte, Bauarbeiter und
andere professionelle Anwender. Der SPB 15/36 Bp ist
nur 6,8 kg schwer und verflgt tber ein komfortables
Tragesystem. Arbeitsdruck und Fordermenge lassen
sich an die Anwendung anpassen, ohne das Tragege-
stell abzunehmen. Gleichzeitig ist das robuste Gerat
auf Langlebigkeit ausgelegt, so dass es dem Einsatz

Mit geringem Gewicht und
komfortablem Tragesystem
ist der Akku-Druckspriiher
von Karcher ein guter
Begleiter fiir Landwirte,
Landschaftsgartner oder
Bauarbeiter — tiberall dort,
wo Fliissigkeiten punktu-
ell aufgebracht werden
miissen. (Foto: Karcher)

Y

von Brunnenwasser oder chemisch aktiven Substanzen
standhalt. Der Tank mit einem Volumen von 15 | bietet
eine groBe Offnung, so dass sich Fliissigkeiten prob-
lemlos einfiillen lassen. Damit sich das Gewicht bei
gefiilltem Tank gut verteilt, verfigt das Tragesystem
Uber ein ergonomisches Design und ist mit gepolster-
ten Gurten und Brustgurt ausgestattet. Der Arbeits-
druck 18sst sich zwischen 0,8 und 6,2 bar flexibel
einstellen, der Fliissigkeitsdurchsatz zwischen 0,5 I/min
und 1,8 I/min. Die Membranpumpe braucht wenig
Leistung, so dass der Tank bei Verwendung eines 6
Ah-Akkus mit einer Ladung mindestens zehnmal
befiillt werden kann. Der 1,2 m lange Gummischlauch
und der 50 cm lange Spriihstab sorgen fiir eine gute
Reichweite.

Ein weiterer Schwerpunkt in der Entwicklung des
SPB 15/36 Bp lag auf der Robustheit der Bauteile. Der
Stahlrahmen des Tragegestells stellt Stabilitat sicher,
die zum Lieferumfang gehdrenden Kegel- und
Flachdiisen sind als Kunststoff- und Messing-Varianten
ausgefihrt.

Der SPB 15/36 Bp ist mit den 36 V-Versionen der
Akkuplattformen des Karcher Battery Universe kom-
patibel. Das , Kércher Battery Universe” umfasst zwei

Mit den Turbo-MAX von plusFOG
kénnen zahlreiche Wirkstoffe z.B. in
Gewachshausern ausgebracht wer-
den. Mit der Nebelmethode spart der
Anwender nicht nur bis zu 90 Pro-
zent Arbeitszeit, sondern auch jede
Menge Wasser. (Foto: plusFOG)

Akkuplattformen mit einer be-
standig wachsenden Anzahl an
Geréaten, die vom Hochdruckrei-
niger Uber den Laubbldser bis hin
zum Mehrzwecksauger reichen.

EIN GERAT - VIELE
EINSATZMOGLICHKEITEN

Das Akku-Spriihgeblase AS
1200 des Schweizer Sprithtechnik Experten Birchmei-
er sorgt dank seiner ausgefeilten Luftstrom-Technik
dafiir, dass die Praparate effektiv und mit geringster
Abdrift ausgebracht werden. Der Anwender kommt
nicht mit dem Spriihnebel in Kontakt und der Wirkstoff
erreicht ohne Verluste die Zielflache, wo er die beab-
sichtigte Wirkung erzielen kann.

Die Einsatzmdglichkeiten des Akku-Spriihgebldses
sind vielseitig, denn das Gerdt ermdglicht es, die Ap-
plikation optimal auf die jeweilige Kultur abzustimmen:
Der Spriihmittel-Durchfluss, die Luftstromgeschwindig-
keit und auch die Diisengr6Be sind wahlbar. So kénnen
Gartner verschiedenste Behandlungen mit ein und
demselben Gerat erledigen. Anwender berichten, dass

T T

Das Akku-Spriihgeblase AS 1200 des Schweizer
Spriihtechnik Experten Birchmeier sorgt dank seiner
ausgefeilten Luftstrom-Technik dafiir, dass die Prapa-
rate effektiv und mit geringster Abdrift ausgebracht
werden. (Foto: Birchmeier)
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sie fiir die Behandlung von Bdumen weniger Zeit be-
ndtigen als mit herkémmlichen Spriihgeraten. Zudem
lobten sie die enorme Arbeitserleichterung, da sie ohne
Hubsteiger oder andere Hilfsmittel nun auch Baumkro-
nen bis iber zehn Meter Hohe erreichen kénnen, wie
beispielsweise vom Eichenprozessionsspinner befalle-
ne Eichen.

Das Akku-Spriihgeblase AS 1200 ist als Zusatzgerat
konzipiert und funktioniert zusammen mit einem
Spriihgerat der Birchmeier «Accu-Power» Linie. Die
Geréte arbeiten gerduscharm und emissionsfrei. Alle
Akkus von Birchmeier sind Teil des CAS Systems.

AUSBAU DER GARTENKOMPETENZ

Bosch bietet Profis im Rahmen des Professional
18V System auch ein Spektrum von Gartengeraten,
dazu gehdren eine Akku-Heckenschere, ein Akku-
Rasentrimmer, ein Akku-Freischneider und Biturbo-

bel zwischen Schrauber, Sage, Winkelschleifer und
Gartengerdt wechseln.

Akku-Heckenschere, -Rasentrimmer, -Freischneider
und -Laubbldser sind hinsichtlich Leistung, Effizienz
und Ergonomie fiir die professionelle Anwendung op-
timiert. Sie arbeiten zum Beispiel mit biirstenlosen
Motoren, sind gut ausbalanciert und bieten ein opti-
males Verhaltnis von Leistung zu Gewicht, um Profis
die Arbeit so einfach wie méglich zu machen. Der
Akku-Rasenméher GRA 18V2-46 Professional ist das
erste 18 Volt-Gerdt im Programm, das mit zwei 18
Volt-Akkus betrieben wird und mit dem Profis bei Ver-
wendung von zwei ProCore18V-Akkus mit 12,0 Ah
eine Flache von bis zu 1.000 Quadratmeter mahen
konnen. Fir einen neuen Ladestandard sorgt das GAL
18V2-320 Professional. Es ist das erste Doppelladege-
rat, das zwei 18 Volt-Akkus gleichzeitig mit bis zu 16
Ampere und daher schneller denn je laden kann.

Der Flex Laubblaser GBL s
790 18-ECistmitnur 1,8kg =
aktuell der leichteste und
mit 790 m¥h Luftvolumen
ebenfalls der Starkste seiner
Klasse. (Foto: Flex Elektro-

werkzeuge GmbH)

FLEX AKKUPLATTFORM
AUCH FUR GARTENGERATE

Ob Heckenschere oder Ket-
tensdge, Rasen-Trimmer oder
Laubbldser — Flex bietet neuer-
dings auch Gartengerdte mit
der bekannten und bewahrten
Flex 18V-Akkuplattform an.
Dabei sind alle Gartengeréte

Laubblaser. Weitere Gerate
wie ein Biturbo-Rasenmaher
und eine Akku-Kettensage
erweitern das Angebot. So
kénnen zum Beispiel Facility
Manager fiir kleine bis mitt-
lere Gebdude all ihre Aufga-
ben —von der Reparatur und
Instandhaltung bis hin zur
Hecken- und Rasenpflege —
mit dem ,Professional 18V
System” abdecken und flexi-

Bosch bietet Profis im Rahmen
des Professional 18V System
auch ein Spektrum von Gar-

tengeraten. (Foto: Bosch)

Vier Fragen an Dirk Hannappel,

Head of OPE (Outdoor-Power-Equipment) Milwaukee,
Techtronic Industries Central Europe GmbH

ProfiBorse: Wie hoch ist die Akzeptanz von Akkutechnik im GaLaBau bei den
professionellen Anwendern inzwischen?

Dirk Hannappel: Der Wechsel von benzinbetriebenen zu akkubetriebenen Ma-
schinen und Werkzeugen ist in vollem Gange. Die Vorteile liegen auf der Hand:
Akkutechnik ist leiser, vibrationsarmer, wartungsfreier und einfacher zu handhaben.
Zudem wachsen mit der weiter steigenden Leistungsfahigkeit von Akkul6sungen
auch die Anwendungsmaglichkeiten. Weiter an Bedeutung gewinnt das Thema
+Zero Emission” mit immer strengeren gesetzlichen Vorgaben.

Wie stark wird die Produktgruppe auch im PVH angeboten und nachgefragt?
Wie hoch schatzen Sie das Potenzial fiir den PVH ein?

Im PVH erleben wir eine starke und wachsende Nachfrage. Zum einen haben
PVH-Handler bereits heute — bedingt aus dem Werkzeugbereich — eine sehr starke,
akku-orientierte Anwenderbasis. Zum anderen erkennen immer mehr PVH-Héndler
die Chancen und Mdglichkeiten, die der Markt fiir OPE (Outdoor-Power-Equipment)
ihnen bietet. In den Zielgruppen GaLaBau, Gartenpflege, Kommunen, Agrar und im
Forstbereich bestehen groBe Potentiale fiir zusatzliche Umsatze — sowohl bei den
Akkugeraten als auch beim entsprechenden Systemzubehdr.

Von Bedeutung ist, dass es sich beim Akku um eine Plattform-Technologie han-
delt. Wahrend in der Vergangenheit Gerate mit Verbrennertechnik oft von vielen
verschiedenen Herstellern gekauft wurden, bleibt der Akku-Anwender meist in
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mit einem langlebigen biirsten-
losen Motor ausgestattet und iberzeugen mit Qualitat
ebenso wie mit kabelloser Handlichkeit. Und das Bes-
te: Alle vier Geréte bieten ein hervorragendes Preis-
Leistungsverhaltnis.

Die neue Flex Heckenschere GHT 55 18-EC verfligt
ebenso wie die neue Kettensdge Uber das innovative
18 Volt-Akkusystem. Mit nur 3,3 kg Gesamtgewicht
(inklusive Akku) und einer Schneidenlange von 55 cm
ist sie derzeit die leichteste Akku-Heckenschere in die-
sem Marktsegment. Die Flex Akku-Kettensage GCS 35
2x18-EC bietet mit einer 35 cm langen Sdgeschiene
und einer Schnittgeschwindigkeit von 12 m/s einen
schnellen Arbeitsfortschritt. Mit einem Gewicht von nur
3,9 kg Gewicht (ohne Akkus, 4,8 kg mit Akkus) ist die
GCS 35 2x18-EX besonders leicht und handlich. Der
18 Volt-Rasentrimmer GLT 35 18-EC von Flex ist mit

Lseinem” System und nutzt die vorhandenen Akkus. Milwaukee profitiert mit seinen
Plattformen M12, M18 und MX Fuel sehr stark davon. Auf den jeweiligen Plattfor-
men sind alle Akkus und Gerdte vollstandig untereinander kompatibel. Das gilt auch
fiir dltere Gerate und Akkus, bei M18 bereits seit 2009.

Bei den Verbrennern gab es ein kontinuierliches Wartungsgeschaft fiir den Han-
del bzw. dessen Werkstatten. Welche Services bieten sich denn bei Akku-Garten-
geraten an?

Grundsatzlich miissen auch Akkugerate gepflegt, gereinigt und gewartet werden.
Ebenso miissen VerschleiBteile regelmaBig erneuert werden. Aber es ist grundsétz-
lich richtig, dass bei Akkugerdten der Wartungsaufwand insgesamt geringer ist als
bei Benzingeraten. Fiir den Fachhandel sehen wir jedoch alternative Mdglichkeiten
zur Erzeugung von Mehrwerten und Kundenservices: So nutzen viele unserer Fach-
handelspartner unsere Gerate in Mietkonzepten. Und dabei ist das Thema Wartungs-
freiheit durchweg positiv besetzt.

Mit dem Platinum Service bietet Milwaukee ein All-Inclusive-Servicepaket an.

t. *Hohe Flachenleistung,
gepaart mit praxisge-
rechter Ausstattung fur
den regelmaBigen Eins.
satz—=derMilwaukee
Akku-Rasenmaher M18
F2LM53-122-[asst keine

Wiinsche offen.



LEISTUNGSSTARK, LEISE UND LEICHT

Pellenc erweitert das Angebot der Akku-Blasgerdte
Airion mit dem neuen Airion Essential. Dieser wird
durch 44-Volt-Einsteckakkus mit 200 Wh (ULiB 200E)
und mit 400 Wh (ULiB 400E) mit Energie versorgt. Das
Clip-System gewahrleistet die sichere Arretierung der
Einsteckakkus im Gehduse. Die Energiekapazitat wird
am Akku optisch angezeigt. Bei einem notwendigen
Wechsel werden die Einsteckakkus mit dem Ladegerat
von 0 bis 100 Prozent Akkukapazitat innerhalb von 45
Minuten (ULiB 200E) und in 80 Minuten (ULiB 400E)
geladen. Die Akkus sind kompatibel mit den Gerdten
Excelion Essential und Helion Essential. Alternativ kon-
nen die Akku-Blasgerate auch mit einem Adapter an
einen Pellenc Riickenakku angeschlossen werden.

Der von Pellenc patentierte, abgewinkelte Luftein-
lass des Akku-Blasgerates erzeugt eine lineare Kraft.
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Diese vermeidet das Abknicken des Handgelenks und
reduziert den vom Benutzer wahrgenommenen Larm
erheblich. Das ergonomische Handling und das ver-
gleichsweise geringe Gewicht (5,2 kg mit Akku ULIB
400E) ermdglichen ein effizientes Arbeiten mit dem
Akku-Blasgerét. In den Griff ist das LED-Display MMS
integriert. Dieses zeigt exakt die verbleibende Akkuka-
pazitat an und informiert bei anstehenden Wartungen.
Uber die Tasten werden der Boost-Modus, die Cruise-
Control und drei Geschwindigkeitsstufen gesteuert.

LEISTUNGSSTARKER ANTRIEB

Vom Heckenschnitt tiber die Baumpflege bis zum
Mahen von Wiesen und dem Saubern von Flachen und
Wegen — all diese Arbeiten kdnnen Profis in Kommu-
nen und im Garten- und Landschaftsbau mit dem
Akku-KombiMotor Stihl KMA 200 R erledigen. Be-
stlickt mit einem von zwolf bewahrten Kombiwerk-

einem 2,4 mm Faden ausgestattet. Er bietet aktuell die
héchste Schnittgeschwindigkeit in dem Segment. Der
Flex Laubblaser ist mit nur 1,8 kg aktuell der leichtes-
te seiner Klasse. Gleichzeitig verflgt er jedoch mit 790
m3/h  Luftvolumen ebenfalls Uber den Iangsten
+Atem” in seinem Segment.

Sicherheit wird bei allen Flex Elektrowerkzeugen
ebenso grof3 geschrieben, wie bei den neuen Garten-
geraten nattirlich auch. So verfiigt beispielsweise die
Kettensage GCS 35 2x 18-EC (iber eine Schnellbremse,
die in nur 0,12 Sekunden reagiert. Neben der groB
dimensionierten Sicherheitsbremse ist auch ein Trans-
portschutz inkludiert. Die Flex Heckenschere GHT 55
18-EC ist in puncto Sicherheit neben einem Sicher-
heits-Doppelschalter auch mit einem Eingriff- sowie
einem StoBschutz ausgestattet.

Dirk Hannappel, Head of OPE Milwaukee, Techtronic Industries
Central Europe GmbH. (Fotos: Milwaukee)

Dieser Service umfasst eine 24- oder 36-monatige Garantiedauer
fiir MX Fuel und 36- oder 48-monatige Garantiedauer fir M12/
M18-Gerate, Akkus und Ladegerate. Auf Wunsch kdnnen die Ma-
schinen inklusive Platinum Service tiber einen externen Dienstleister
geleast werden.

Als ganzheitlicher Ldsungsanbieter ist es unser Ziel, dem Profian-
wender Uber unsere Fachhandelspartner nicht nur ein Produkt zu
verkaufen, sondern seine Arbeit vollumfanglich einfacher, sicherer, schneller und
effizienter zu machen. Dabei bieten wir mit unseren verschiedenen Produktgruppen,
zu denen auch Handwerkzeuge, Zubehdr, ein umfangreiches Sortiment Personliche
Schutzausriistung sowie Verpackungs- und Transportldsungen zahlen, dem Handel
ein enormes Potential an Cross-Selling-Mdglichkeiten, von denen er profitieren kann.
Wir unterstlitzen ihn dabei aktiv mit entsprechenden Spezialisten in allen Waren-

— o o
Das Rucksack-Geblase
M18 F2BPB ist das
erste Gergtiauf der -
b N_Iilwaukee M18=
Plattform, das fur eine
deutliehe’Verlange- =
rung der Laufzeitefs
<mit vier 18 Volt-Akkus ..

. betrieben werden

zeugen verwandelt sich die Antriebseinheit
im Handumdrehen beispielsweise in eine
Motorsense, einen Hoch-Entaster oder ein
Blasgerat. Dabei (iberzeugt der neue All-
rounder nicht nur durch sein hohes Dreh-
moment, sondern auch durch seine Leis-
tung von 1,5 kW. Damit ist der neue KMA
200 R der leistungsstarkste Kombimotor
im Stihl Portfolio. Gleichzeitig ist er im Be-
trieb so leise, dass mit Ausnahme des Blas-
gerats BG-KM kein Gehérschutz erforder-
lich ist und auch das Umfeld nicht durch
Ldrm gestort wird.

Das ergonomische Handling und das ver-
gleichsweise geringe Gewicht ermdglichen ein
effizientes Arbeiten mit dem Akku-Blasgerat
Airion Essential. (Foto: Pellenc)

gruppen. Unser Endkundenteam JSS steht unseren Fachhandelspart-
nern auBerdem bei der direkten Endkundenansprache mit entspre-
chender Lead-Gewinnung zur Seite.

In welchen Anwendungsbereichen (OPE) liegen zukiinftig die
besten Méglichkeiten, Verbrenner durch Akkugerate zu ersetzen,
ist es die Rasenpflege, der Baumschnitt oder sind es ganz andere
Anwendungsfelder?

Wir sehen in allen Produktgruppen groBe Maglichkeiten. Das bei
Akkus sehr wichtige Verhaltnis zwischen Leistung und Laufzeit wird
dank technologischer Fortschritte — etwa durch Akkus mit noch starkeren Zellen —
kontinuierlich weiter verbessert. Damit wachst auch die Zahl der Einsatzmdglichkeiten
bzw. kdnnen Gerate mit hoherer Leistung noch langer betrieben werden. Im Segment
der handgefiihrten Gartenprodukte ist die Akkutechnologie mit den bekannten Vor-
teilen bereits voll etabliert und fiihrend. Und mit unserem Akku-System MX Fuel ist
es schon heute maglich, bis zu 10 PS starke Benzinmotoren leistungsmaBig adéquat
zu ersetzen. Das erdffnet Anwendungsmdglichkeiten, die wir mit Produkten wie Flii-
gelglatter, Rittelplatte, Betonverdichter oder Abbruchhammer bedienen.

Aktuell erleben wir in der Zielgruppe Forst sehr groBe Nachfrage und Interesse.
Unsere neue Akku-Kettensage M18F2CHS50-802 mit einem 50 cm Schwert setzt
neue MaBstabe in diesem Segment. Mit einem Drehmoment von 9,5 Nm halten wir
die Kettengeschwindigkeit auch unter maximalen Lasten aufrecht und schaffen
somit neue Standards in dieser Produktklasse.

Maglich wird diese Leistung dank unserer neuen M18 Forge Akkus, die mit einer
neuen Generation an Akkuzellen und einer weiterentwickelten Elektronik sehr kur-
ze Ladezeiten, deutlich mehr Leistung als bisher und auch eine langere Lebensdau-
er bieten.
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Der Stihl KMA 200 R verbindet ziigigen Arbeitsfort-
schritt mit den Vorziigen der Akku-Technologie.
(Foto: Stihl)

Die Maximaldrehzahl des Motors kann am ergono-
mischen Bediengriff in drei Stufen ganz nach Bedarf
variabel eingestellt und individuell an die jeweilige
Arbeitssituation angepasst werden. LEDs zeigen an, in
welcher Stufe das Gerat arbeitet. Das sorgt flr ener-
gieeffizientes Arbeiten und damit fir lange Akku-
Laufzeiten. Seine Energie bezieht der KMA 200 R von
einem 36-V-Lithium-lonen-Akku aus dem Stihl AP-
System. Empfohlen wird der AP 500 S, der in den Ak-
kuschacht des Gehduses eingesteckt wird und so zu-
satzlich zur Energieversorgung auch eine hervorragen-
de Balance gewahrleistet. Dabei erlaubt das fiir die
Anforderungen professioneller Anwender konzipierte
Gerat (IPX4) auch den Einsatz bei Regen und Nasse.

VERSCHIEDENE FUNKTIONEN IN EINEM GERAT

Mit der deutlichen Erweiterung des Outdoor-Port-
folios setzt auch Dewalt die Elektrifizierung und Ex-
pansion im Outdoor-Bereich fort. Zu den Neuheiten
zahlt auch das Dewalt 54 V Multifunktionsgerat (DC-
MAS5713N-XJ). Dieses Multifunktionsgerat ist dank
verschiedener, schnell zu wechselnder Aufsatze vielsei-
tig einsetzbar. Es verflgt tber zwei leicht zu regulie-
rende Geschwindigkeitsstufen, tber die anwendungs-
spezifische Drehzahlen eingestellt werden konnen. Der
gummierte Rundumgriff und die ergonomische Bau-
weise mit optimiertem Gerateschwerpunkt sorgen flir
maximale Kontrolle und hohen Anwendungskomfort.
Ein echter Allrounder, der in Kombinati-
on mit den Rasentrimmer-, Frei-
schneider-, Hochentaster- und
Heckenscheren-Aufsdtzen vie-
le Outdoor-Anwendungen
im Alleingang bewltigt.

Ein echter Allrounder:
Das Multifunktionsgerat
von Dewalt wird durch
Aufsatze zum Rasen-
trimmer, Freischneider,
Hochentaster und zur
Heckenschere. (Foto:
Dewalt)
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PVH GEWINNT AN BEDEUTUNG

Disruptive Entwicklung
Im Gartensegment

Starke Veranderungen im Gartensegment: Seit einigen Jahren sind
Akkugerate fur die professionelle Gartenpflege unaufhaltsam auf
dem Vormarsch. Damit gehen Veranderungen bei den Anbietern
und Verschiebungen bei den Vertriebswegen einher. Uber die Situa-
tion und Entwicklungen bei den Akkuwerkzeugen fir den Garten
sprachen wir mit Hans-Joachim Endress, Geschaftsfiihrer der Hus-

gvarna Deutschland GmbH.

ProfiBérse: Wie stark war die Veranderung hin zu
Akkuwerkzeugen fiir den Profi-Garten in den letzten
Jahren/im letzten Jahr, wie ist das in lhrem Umsatz
sichtbar?

Hans-Joachim Endress: Die Verénderung hat eine
hohe Dynamik und verlduft schneller, als wir dies er-
wartet hatten. Mindestens in den letzten funf Jahren,
auf jeden Fall bereits vor der Coronazetit, ist diese Ent-
wicklung zu sehen und sie hat in jedem Jahr vor allem
im Profisegment zugenommen. Auch wir kénnen dies
in unserem Umsatz bei den handgefiihrten Maschinen
gut ablesen und stehen hier derzeit in etwa bei einem
50 : 50-Verhéltnis mit einer klaren weiteren Tendenz
hin zu den Akkugeraten.

Liegt der Zuspruch der Anwender eher in der Akku-
technik begriindet oder sind es oft Vorschriften
(Larmentwicklung, Abgasnormen etc.), die zu einem
Einsatz flihren?

Sicherlich spielen beide Faktoren eine Rolle. Durch
die Steigerung der Leistungsfahigkeit der Akkutechnik
sind wir in die Lage versetzt worden, professionelle
Maschinen anzubieten. Diese sind von der Handhab-
barkeit viel einfacher, als es die Motorgerate sind: Kein
Ol und Benzin werden mehr gebraucht, keine Maschi-
ne muss, méglicherweise beim Baumschnitt oben im
Baum, angezogen werden und keine Maschine kann

»absaufen”. Genauso sind aber auch die gesetzlichen
Vorschriften wie Abgasnormen oder auch die Larmbe-
stimmungen im Umfeld von Krankenhdusern, Schulen
etc. ein wichtiger Treiber der Entwicklung. Und auch
beispielsweise an einem Hotel ist eine geringe Larm-
belastigung ein groBer Vorteil, der immer mehr zum
Anspruch der Kunden wird.

Lasst sich denn jede Anwendung in der professio-
nellen Garten- und Landschaftspflege mit Akkutech-
nik durchfiihren?

Im Bereich des GaLaBaus und bei Kommunen wird
das zu einem groBen Teil der Anwendungen der Fall
sein. Etwas anders sieht es derzeit noch in der Forst-
wirtschaft oder bei Autobahnmeistereien aus. Hier wird
in vielen Fallen nach wie vor auf Verbrenner gesetzt,
vielleicht auch, weil man lieber mit einem Kanister als
mit einer groBen Anzahl von Akkus in den Wald und
an den StraBenrand geht. Die Arbeiten selber sind in
weiten Teilen auch heute schon mit Akkugeraten zu
bearbeiten, deshalb ist beispielsweise die Erdffnung
von Lademdglichkeiten auch abseits vom Stromnetz
ein wichtiger Faktor, um auch diese Anwendungsbe-
reiche zu erschlieBen. Und nicht zuletzt gibt es auch
bei der groBflachigen Rasenpflege Alternativen in Akku
zu Aufsitzmahern und Rasentraktoren. Mit professio-
nellen Mahrobotern Idsst sich neben den reduzierten

Vor allem im Bereich der automatisierten Rasenpflege mit professionellen Mahrobotern hat es eine disruptive
Entwicklung gegeben. Husqvarna bietet hier ein differenziertes Sortiment fiir unterschiedliche Einsatzbereiche.




Emissionen auch viel Zeit einsparen, die in Zeiten von
knappen Fachkréften beispielsweise auf Golfplatzen
oder bei Hotels eine hohe Relevanz hat.

Hat sich durch die Entwicklung lhr Sortiment tiber
den reinen Ersatz eines Motorgerates durch ein Ak-
kugerat hinaus verandert, haben Sie dadurch neue
Sortimentsbereiche erschlossen?

Im Bereich der handgefiihrten Maschinen findet
eher ein Ersatz statt, eine Sdge bleibt eine Sdge, ein
Trimmer bleibt ein Trimmer. Ganz anders ist es bei der
bereits angesprochenen Rasenpflege. Die Einfiihrung
von Profi-Mahrobotern hat zu einer nahezu disruptiven
Verdnderung in diesem Anwendungsbereich gefihrt
und sich ein neues Produktsegment entwickeln lassen,
das, zumindest bei uns, kontinuierlich wachst. Und
nicht zu vergessen ist die Ladethematik, die eben ja
bereits auch schon angeklungen ist. Ob Ladeschranke
fiir das sichere stationdre Aufladen der Akkus oder
Systeme fiir das mobile Laden sind ebenfalls Pro-
duktsegmente, die erst in letzter Zeit entstanden sind.

Wie hat sich dadurch die Marktsituation verandert,
ist der Markt dadurch ,enger” geworden?
Einerseits hat die Entwicklung neue Anbieter ge-
bracht, andererseits auch einige aus dem Markt ge-
nommen. So ist die Zahl der relevanten Marken im
Bereich der Motorgerate kleiner geworden, wahrend
im Bereich der Akkugerate durch den verstérkten Ein-

tritt der Elektrowerkzeugmarken ein verandertes Wett-
bewerbsbild entstanden ist. Wir sehen diese Entwick-
lung aber gelassen, denn wir schaffen es als Marke,
unsere Expertise aus der einen Welt in die andere zu
Ubertragen. Denn es gehdrt nach wie vor mehr dazu,
einen Akku mit einem Werkzeug zu verbinden. Und da
nach wie vor gerade bei den Profis Leistung zahlt, be-
grliBen wir den Wettbewerb, in dem wir mit Leistung
Uberzeugen.

Wie stark ist die Verpflichtung, ein kompatibles Ak-
kusystem mit anderen Anbietern zu haben bzw.
Mitglied einer Akku-Allianz zu sein?

Diese Thematik sehen wir sehr differenziert. Wah-
rend wir im Einstiegssegment, also den Geraten fiir
den kleinen privaten Garten, in einer Akku-Allianz
Mitglied sind und die Vorteile der Kompatibilitét sehen,
setzen wir im Profisegment auf unsere eigene Akku-
technik. Denn hier wollen wir die Qualitat und Leis-
tungsfahigkeit der Technik, die speziell fiir unsere
Maschinen entwickelt und angepasst wurde, selber in
der Hand halten. Was fiir uns von groBer Bedeutung
in diesem Segment ist, ist die einheitliche Schnittstelle
innerhalb unserer Marke. Egal, welche Serie aus unse-
rem Haus die Anwender kaufen, tiberall kann der
gleiche Akku eingesetzt werden. Das wird im Markt
sehr geschétzt und hat aus unserer Sicht eine groBere
Bedeutung als die Einheitlichkeit der Schnittstelle tiber
Markengrenzen hinweg.
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Husqvarna bietet umfangreiche Unterstiitzung
bei der Prasentation von Themen und Produk-
ten am PoS. Handlerentwickler beraten sehr
individuell die Handelspartner beim Aufbau von
Shops und Sortimenten.

Hans-Joachim Endress, Geschéftsfiihrer der Husqvarna
Deutschland GmbH. (Fotos: Husqvarna)

Haben sich durch die Entwicklung auch Veranderun-
gen in der Vertriebsstruktur lhres Hauses ergeben
und welche Rolle spielt der PVH darin?

Wir arbeiten seit vielen Jahren intensiv mit Handlern
aus dem PVH zusammen, haben unseren Schwerpunkt
aber immer noch bei den Motoristen. Aber es ist rich-
tig, dass sich die Bedingungen veréndern. Wer bislang
im PVH das Thema Motorgerdte und Motorenwartung
nicht anpacken wollte, hat jetzt durch Akku die Mog-
lichkeit, in den Produktbereich einzusteigen. Die Fach-
kompetenz fiir Akkuwerkzeuge ist ja gegeben. Wir
gehen in unserer Vertriebsstrategie weiterhin konse-
quent vom Kunden aus und sehen uns daher in ver-
schiedenen Kanalen gefordert: Wo die Produkte nach-
gefragt werden, sollen sie verfiigbar sein. Dabei haben
wir klare Erwartungen an unsere Handelspartner in
Bezug auf Prasentation, Beratung und Service. Und
auch das Thema Wartung fallt bei den Akkumaschinen
nicht ganz weg. Sicherlich werden sich aber die Ver-
triebskandle weiter verdndern und der PVH kénnte fur
uns gerade im urbanen Umfeld ein immer wichtigerer
Partner werden.

Wie unterstiitzen Sie den PVH dabei, Kompetenz im
Segment GalaBau aufzubauen und wie grenzen Sie
dies gegeniiber dem Vertriebsweg der Motoristen
ab?

Wir unterscheiden hier nicht zwischen den Ver-
triebskanadlen und unterstiitzen unsere Handelspartner
gleichermaBen intensiv. Dazu gehdren verschiedenste
Marketing- und KommunikationsmafBnahmen, inten-
sive Schulungen fiir den Kompetenzaufbau und ein
Vertriebsteam fiir das Profisegment mit Spezialisten fur
Akku oder fiir Mahroboter. Sehr individuell unterstiit-
zen unsere Handlerentwickler den Handel, die vor Ort
Sortimente, Shops und Strategien abstimmen und
immer ganz konkret die Situation des jeweiligen Hand-
lers begleiten. |

Durch den Einsatz von professionellen Akkugeraten
des Gartens entstehen neue Sortimentsbereiche wie
beispielsweise Systeme fiir das das mobile Laden.
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ADVERTORIAL

DER NEUE 12 VOLT-BOHRHAMMER FUR PROFIS

Leicht, kompakt und kraftvoll

Interessante Neuigkeiten aus dem 12 Volt-Segment: Mit dem neuen Akku-Bohrhammer FHE 1-16 12-EC
hat die FLEX-Elektrowerkzeuge GmbH jetzt den aktuell schnellsten und starksten 12 Volt-Bohrhammer
in diesem Segment auf den Markt gebracht. Dieses neue Akku-Bohrhammer-Leichtgewicht von FLEX be-
eindruckt mit schneller Bohrgeschwindigkeit und einer Schlagkraft von 1,5 Joule. Wir haben uns diesen
Neuling und das passende Zubeh&ér mal genauer angeschaut...

Zunachst ein Blick auf die konkreten Fakten: Schlag-
kraft 1,5 Joule, Schlagzahl 4.500 1/min, Drehzahl 810
1/min, Gewicht mit einem Akku 1,94 kg, Lange 263
mm, Bohrzeiten 11 ¢m tief in Beton: 18 Sek (& 6 mm)
und 21 Sek (@ 8 mm). Somit ist der FLEX FHE 1-16
12-EC der aktuell schnellste Bohrhammer seiner Klas-
se. Und mit der Schlagenergie von 1,5 Joule bietet er
dazu auch noch das derzeit beste Joule/Gewichts-
Verhaltnis und die hdchste Schlagenergie im Vergleich
zu allen anderen Wettbewerbsmodellen. Darlber hin-
aus erbringt er diese beeindruckende Leistung auch
noch mit einem besonders geringen Gewicht.

KOMPAKTE GROSSE, MAXIMALE LEISTUNG

Dar(iber hinaus zeichnet sich der neue Bohrhammer
mit biirstenlosem EC-Motor auch noch durch einen
hohen Wirkungsgrad und minimalen Wartungsauf-
wand aus. Kurz gesagt: mehr Leistung und eine lange-
re Lebensdauer. Egal, ob Bohren oder Hammerbohren

Der FLEX FHE 1-16 12-EC
liberzeugt dabei als der
aktuell schnellste Bohr-

hammer seiner Klasse.
(Fotos: FLEX-Elektro-
werkzeuge GmbH)
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— die Maschine erledigt beide Aufgaben schnell und
effizient. Dank des Umschalters wechselt man schnell
und einfach zwischen den Funktionen. ,Dies macht
ihn zum idealen ProblemlIdser flir anspruchsvolle Bohr-
arbeiten in harten Materialien wie Beton und Mauer-
werk, sei es im Trocken- oder Metallbau oder im In-
stallationsbereich”, erklart Werkzeug-Profi Alexandra
Haas von der Firma FLEX-Elektrowerkzeuge GmbH.

DER SCHNELLSTE BOHRHAMMER
AUF DEM 12 VOLT-MARKT

Und genau dies, Handlichkeit und dennoch Power,
sind die entscheidenden Faktoren, wenn es um Profi-
Equipment flir den Einsatz auf der Baustelle geht.
. Gerade beim taglichen Bohren in Beton und Mauer-
werk, besonders tiber Kopf, wird das Werkzeug schnell
schwer. Daher greifen viele zu einem kleinen, leichten
Bohrhammer, der trotzdem leistungsstark sein soll”,
erklart Alexandra Haas, Produktmanagerin der FLEX-

Elektrowerkzeuge GmbH. , Genau fir solche Anforde-
rungen haben wir den neuen FHE 1-16 12-EC speziell
fiir Montagearbeiten entwickelt. Ob Dibelldcher in
Mauerwerk, Beton oder Stein, Innenausbau oder Re-
novierung — dieses neue Modell bietet Profis eine
leistungsstarke, komfortable Lésung auch fir langere
Einsatze", so Haas.

PRAKTISCHE FUNKTIONSTOOLS

Aber dieser neue FLEX Bohrhammer (berzeugt
nicht nur durch seine Leistungsfahigkeit, sondern
punktet auch mit zahlreichen praktischen Funktionen,
die den Arbeitsalltag erleichtern: Ein abnehmbarer und
einstellbarer Tiefenanschlag, der sich einfach an die
jeweilige Bohrtiefe anpassen lasst, sorgt fir prazises
und wiederholbares Bohren. Die bewahrte SDS-Plus-
Aufnahme ermdglicht ein schnelles und komfortables
Wechseln von Bohrern und Zubehér, was Zeit spart
und die Effizienz erhoht.




Der FHE 1-16 12-EC ist ausgestattet mit einem Anti-
Vibrations-System, das die Griffflache entkoppelt und
die Vibrationsbelastung spiirbar reduziert.

AuBerdem kann der Benutzer bequem zwischen
den Funktionen Hammerbohren und Bohren wahlen,
um das Gerat optimal an die jeweilige Aufgabe anzu-
passen. Eine MeiBelfunktion ist bei diesem kompakten
Modell nicht erforderlich, was zur Gewichtsreduktion
und Handlichkeit beitragt. Zusatzlich erméglicht die
einfache Bedienung des Rechts- und Linkslaufs per
Daumen eine intuitive Handhabung. Der FHE 1-16 12-
EC ist darlber hinaus auch mit einem abnehmbaren
Glirtelclip ausgestattet, so dass das Gerat wahrend der
Einsatzpausen bequem am Giirtel aufbewahrt werden
kann — ideal also fiir Einsétze auf der Baustelle.

Und besonders praktisch: Eine integrierte LED-
Leuchte sorgt fiir eine klare Sicht auf den Arbeitsbe-
reich, auch bei schlechten Lichtverhaltnissen. Die
Nachleuchtfunktion garantiert, dass der Arbeitsbereich
auch nach dem Abschalten des Gerats noch ausge-
leuchtet bleibt.

EBENSO WICHTIG: ERGONOMISCHES ARBEITEN

Der FLEX FHE 1-16 12-EC Uberzeugt nicht nur durch
seine kompakte Bauweise und die starke Leistung des
birstenlosen EC-Motors, sondern setzt auch auf den
Gesundheitsschutz der Anwender. Ausgestattet mit
einem Anti-Vibrations-System, das die Griffflache ent-
koppelt, reduziert der Bohrhammer spiirbar die Vibra-
tionsbelastung. So kénnen Profis {iber den gesamten
Arbeitstag hinweg sicherer, produktiver und mit weni-
ger Ermiidung arbeiten.

PRAKTISCHES ZUBEHOR

Und das passende Zubehér bietet FLEX auch gleich
mit an: Die so genannten , SDS-plus Hammerbohrer”
sind aus hochwertigem Verglitungsstahl hergestellt, der
speziell fiir die hartesten Einsdtze geeignet ist. Mit 4-spi-
raliger Bohrkorper-Geometrie und fiinf Crushern schaf-
fen diese mit Schlag und Torsion prazise Bohrlocher in
Beton und Armierung. Die PGM-Zertifizierung garantiert
dabei genaue Dibelldcher und einen prazisen Rundlau.

Fiir extreme Anwendungen wie das Bohren in Beton
und Armierung eignet sich ideal das 7-teilige Hammer-
bohrerset HD 4-C D5-12 Set SDS-plus mit vier Schnei-
den. Und fir allgemeine MeiBel- und Abbrucharbeiten
oder ebenfalls extreme Anwendungen wie Bohren in
Beton und Armierung bietet FLEX zusétzlich das Ham-
merbohrer-/MeiBelset SDS-plus Xtreme Plus an (Pro-

Der Benutzer kann bequem zwischen den Funktionen
Hammerbohren und Bohren wéhlen, um das Gerat opti-
mal an die jeweilige Aufgabe anzupassen.

duktname , CH/HD 4-C Set SDS-plus”). Hierbei handelt
es sich um ein 7-teiliges Set mit 4-Schneiden, beste-
hend aus Hammerbohrern 5@ /6 @x 110 mm, 6 &/
8 /10 @ x 160 mm und je einem SpitzmeiBel 250
mm, FlachmeiBel 20x250 mm.

Beim FLEX Zubehér garantieren die 4-spiralige
Bohrkdrpergeometrie eine sehr lange Lebensdauer des
Zubehdrs durch die gleichméaBige Verteilung des Ver-
schleiBes, eine hohe Laufruhe sowie optimale Filhrung
im Bohrloch und geringe Vibration zur Schonung von
Mensch und Maschine. Zusatzlich sorgen die speziell
designten und im 90 Grad-Winkel angeordneten
Schneiden mit fiinf Crushern fiir einen perfekten Rund-
lauf der Bohrer und fir effektive Zertrimmerungsef-
fekte fiir eine erstklassige Zerstorung des zu bohren-
den Materials.

GROSSE 12 VOLT-PRODUKTRANGE
AUS DEM HAUSE FLEX

Und wer nun auf den Geschmack gekommen ist
und mit seinem FLEX-Akku noch weitere 12 Volt-Ge-
rate bestlicken mdchte, profitiert von der jlingst rasant
gewachsenen 12 Volt-Produktpalette aus dem Hause
FLEX: Firr Musik auf der Baustelle sorgt das neue mo-
bile Akku-Radio RD SP 12/18/230 und geladen wer-
den kdnnen zwei Akkus parallel mit 2x 150 Watt —
wahlweise 12 Volt oder 18 Volt - mit dem neuen sogar
Doppel-Ladegerét CA SP 2x 12/18. Ebenfalls neu im
12 Volt-Programm: Der FLEX Trockenbau-Schrauber
DW 37 12-EC als kompaktes Leichtgewicht mit ergo-
nomischem Handling oder auch die besonders leichte
12 Volt Akku-Stichsége JSP 12-EC.

UNSER FAZIT: IDEAL GEEIGNET FUR
DEN PROFESSIONELLEN EINSATZ

Mit dieser Uberzeugenden Kombination aus Leis-
tung, kompakter GroBe und einem wettbewerbsfahi-
gen Preis richtet sich der FLEX FHE 1-16 12-EC an
Profis aus den verschiedensten Handwerksbereichen.
Ob auf der Baustelle, bei der Elektroinstallation, im
Heizungsbau oder fiir Holz- oder Fliesenarbeiten — die-
ser Bohrhammer liefert die ndtige Power und Flexibi-
litat fiir jede Aufgabe.

Der FHE 1-16 12-EC ist als Solo-Maschine im Kar-
ton erhaltlich. Alternativ wird er er auch als Solo-Ma-
schine in der praktischen L-Boxx angeboten. |
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PRODUKTNEUHEITEN KENNZEICHNEN DAS JUBILAUMSJAHR

Heller Tools mit Sortiments-

erweiterungen

Mit 175 Jahren Erfahrung liegt die Kernkompetenz von Heller Tools
in der Herstellung von Bohrern fir verschiedenste Anwendungen
und Materialien. Dennoch steht das Traditionsunternehmen eben-
falls fir Wachstum und Innovation. Das bewies Heller in diesem
Jahr erneut mit einigen Erweiterungen des Produktportfolios. Zu-
satzlich zu der umfangreichen Auswahl an Bohrern, Stich- und Sa-
belsagen und Bits wurde in diesem Jahr das Sortiment mit abrasiven
Trenn- und Schleifscheiben und Diamantwerkzeugen erganzt.

Mit den neuen Trennscheiben der Superior Linie bietet
Heller Tools noch umfassendere Losungen fiir die Anfor-
derungen in der Metallverarbeitung an. Die neue Supe-
rior Cut ist der Klassiker unter den Metalltrennscheiben.
Sie Uberzeugt mit einer hohen Schnittgeschwindigkeit,
einem komfortablen Trennverhalten und guten Stand-
zeiten. Die Superior Cut Multi besticht mit einem beson-
ders breiten Anwendungsspektrum und einem optima-
len Preis-Leistungs-Verhaltnis. AuBerdem kann die ex-
tradiinne Trennscheibe mit geringem  Funkenflug
punkten. Mit der Superior Grind erweitert Heller das
Sortiment um eine Zirkon Fécherschleifscheibe mit Fa-
serstofftrager in verschiedenen Kdrnungen. Diese garan-
tiert ein angenehmes Schleifverhalten, schnelle Zerspa-
nung und eine hohe Lebensdauer. Der Werkzeugherstel-
ler rundet sein Sortiment an Trenn- und Schleifscheiben
mit der Superior Grind Schruppscheibe fiir antriebsstarke
Maschinen ab. Der Klassiker fir den preisbewussten
Fachmann schleift leicht und mit guter Standzeit.

ERWEITERUNG DES
TRUET ULTIMATE PORTFOLIOS

Passend zum Firmenjubildum prasentierte Heller
Tools in diesem Jahr die Weiterentwicklung seines
besten Hammerbohrers Trijet Ultimate. Nach dem Er-
folg des SDS-plus Modells wird der Trijet Ultimate nun

¥ B

Bohrern: der Trijet Ultimate
SDS-max Hammerbohrer.

Im Jubildumsjahr wurde
das Sortiment um weitere
Diamanttrennscheiben
erganzt.
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auch mit SDS-max Aufnahme angeboten. Der neue
Hammerbohrer zeichnet sich durch eine bis zu zehn
Prozent héhere Bohrgeschwindigkeit und eine viermal
bessere Robustheit im Vergleich zum Vorgangermodell
aus und bietet damit noch effizientere Ergebnisse fir
professionelle Anwender.

NEUER 4POWER PRO HAMMERBOHRER
FUR HOCHSTE ANSPRUCHE

Ein weiteres Highlight in diesem Jahr ist der neue
4Power Pro Hammerbohrer, der das Heller Sortiment
im Bereich des Hammerbohrens entscheidend erwei-
tert. Mit einer patentierten Doppelzentrierspitze und
einer neuen Hartmetalllegierung, die die VerschleiBbe-
standigkeit des Bohrers verdoppelt, stellt der 4Power
Pro eine signifikante Weiterentwicklung im Bereich der
Beton- und Armierungsbohrer dar. Die verbesserte
Geometrie der vier Schneiden und Wendeln sorgt zu-
dem fiir eine um zehn Prozent schnellere Bohrge-
schwindigkeit gegentiber den Vorgangermodellen.

ERWEITERUNG DES
DIAMANTWERKZEUGPORTFOLIOS

Neben den neuen Hammerbohrern hat Heller Tools
auch sein Sortiment von Diamantwerkzeugen ausge-
baut, um noch umfassendere Lsungen anzubieten. Die

Die Superior Grind
Facherschleifscheibe
(Fotos: Heller Tools)

neuen Diamanttrennscheiben Universal gibt es in den
Ausfiihrungen Pro Plus, Pro und Classic. Die Professio-
nal Plus Trennscheibe ist eine Hochleistungs-Trenn-
scheibe fiir schnelle und saubere Schnitte in hartestem
Stahlbeton. Die Professional Variante ist eine laserge-
schweiBte Universaltrennscheibe fiir Beton und Stein.
Die Universal Classic Version besticht durch ein beson-
ders gutes Preis-Leistungsverhaltnis. Neben den neuen
professionellen Concrete Pro Plus Betontrennscheiben
prasentiert Heller Tools auch Diamanttrennscheiben fiir
spezielle Materialien wie die Rooftile Pro flir Dachziegel
und Trennscheiben flir Keramik und Fliesen. Dahinge-
gen ist die neue One for All Alleskénner-Trennscheibe
fiir alle Baumaterialien geeignet. Der Werkzeugherstel-
ler komplettiert dartiber hinaus sein Diamant-Sortiment
mit neuen Universal Schleiftdpfen in den Qualitatsstu-
fen Pro Plus und Universal. |

Fir Metaller: die Superior Cut Metalltrennscheibe.



RCK VON PFERD
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Antriebssystem mit viel Potenzial

Vor etwa einem Jahr hat Pferd mit dem RCK ein neues Antriebssystem fiir Schleif- und Frasanwendun-
gen vorgestellt. Die Besonderheit: die konstante Drehzahl. Das sorgt fir eine deutliche Erh6hung der
Produktivitat und Effektivitat. Uber das System, die Resonanz aus dem Markt und das Potenzial fir den
Handel, das in diesem System steckt, sprachen wir mit Tobias Zipperer, Leiter des Fertigungssegments fir
Maschinen und Antriebe bei der August Riiggeberg GmbH & Co. KG.

ProfiBorse: Was ist und was kann das neue Antriebs-
system RCK?

Tobias Zipperer: Das RCK ist ein Antriebssystem
inklusive Handstticke, mit dem Werkzeuge fir das Fra-
sen und fir die Oberflachenbearbeitung angetrieben
werden. Mit seiner stufenlosen Drehzahlregulierung
im Bereich von 5.000 bis 80.000 RPM ist es fiir eine
Vielzahl industrieller Anwendungen geeignet. Das Be-
sondere des RCK ist die konstante Drehzahl, die auch
bei Belastung beibehalten wird. Dieser entscheidende
und die Produktivitat um bis zu 50 Prozent steigernde
Aspekt wird durch weitere Vorteile ergénzt: Durch die
Kombination der mobilen Steuereinheit und verschie-
denen Handsticke ist das System fiir Anwendende im
Einsatz besonders leicht, komfortabel und flexibel.
Zudem ermdglichen die unterschiedlichen Handstticke
den Einsatz verschiedenster Werkzeuge in nahezu allen
Branchen und Bereichen. Das System ist fiir den Dau-
erbetrieb ausgelegt und kann neben dem Netzbetrieb
auch mit einem leistungsstarken Akku eingesetzt wer-
den. Dadurch entfallen die bekannten Voraussetzun-
gen fiir den Betrieb von Druckluftmaschinen, wie z. B.
die dafiir notwendige Infrastruktur, aber auch Nachtei-
le, wie der Verlust von Druck im System oder durch
Leckagen und vor allem die geringe Effizienz. AuBer-
dem sind beim RCK die Vibra-
tionen und insbesondere die
Gerduschentwicklung  gerin-
ger. Damit ist das RCK die L6-
sung fiir eine Vielzahl von An-
wendungen in der metallverar-
beitenden Industrie.

Warum gibt es ein System
wie das RCK erst jetzt?

Das haben wir uns im Rah-
men der Entwicklung des RCK
tatsachlich auch gefragt und
sind dabei auf magliche Ant-
worten gestoBen, die dies erkldren. Zum einen fehlen
auf Seiten der Anwendenden haufig das Problembe-
wusstsein und auch die Kenntnisse. Es wird mit falschen
Drehzahlen gearbeitet, was zu erhdhtem Werkzeugver-
schleiB und geringer Wirtschaftlichkeit fiihrt. Obwohl
diese Problematik den Herstellern zumeist bekannt ist,
wird zum anderen das Problem immer hin und her ge-
schoben. Der Werkzeughersteller schiebt es in Richtung
Antrieb, der Maschinenhersteller in Richtung Werkzeug.
Weil Pferd aber Werkzeug und Antrieb ganzheitlich be-
trachtet und seit Jahrzehnten schon beide Bestandteile
im Programm hat, haben wir auch hier alle Komponen-
ten aufeinander abgestimmt. Dabei war der Micro-

Motor aus unserem Haus der erste Schritt, RCK ist jetzt
die nahezu perfekte Weiterentwicklung. Begiinstigt wird
die sehr positive Resonanz aus der anwendenden Indus-
trie dadurch, dass die Anforderungen an die Wirtschaft-
lichkeit von Prozessen stark gestiegen sind und wir daftir
eine echte Losung liefern.

Warum ist die konstante Drehzahl so wichtig — und
so einzigartig?

Weder Druckluftsysteme noch die Gblichen Elek-
troantriebe bieten stabile Drehzahlen. Je nach Anwen-
dung und Anpressdruck sinken die Drehzahlen. Damit
sinkt die Wirtschaftlichkeit. Dies konnten wir nicht
zuletzt durch eine digitale Uberwachung auf ein Mini-
mum reduzieren. Dadurch lduft das Werkzeug mit
konstanter Geschwindigkeit und kann immer ein op-
timales Ergebnis und eine gleichbleibend hohe Produk-
tivitat liefern. Gleichzeitig wird der in der Praxis haufig

Das RCK ist ein An-

triebssystem inklusive
Handstticke, mit dem
Werkzeuge fiir das Fra-
sen und fiir die Oberfla-
chenbearbeitung ange-
trieben werden. (Fotos:
Pferd/Riiggeberg)

Tobias Zipperer, Leiter des
Fertigungssegments fiir Ma-
schinen und Antriebe bei der
August Riiggeberg GmbH &
Co. KG.

zu findende Effekt vermieden,
bei geringerer Drehzahl den
Anpressdruck zu erhdhen.
Dies wird beim RCK zusatz-
lich durch eine intelligente
Steuerelektronik vermieden.

Zuséatzlich wird den Anwendern optisch vermittelt, mit
welchem Druck sie arbeiten. Bislang gibt es unseres
Wissens kein Antriebssystem am Markt, das diese Leis-
tungsfahigkeit und Ausstattung bietet.

Wie wichtig ist die Akku-Variante bei der industriel-
len Anwendung, ist da auch Mobilitat gefragt?

Effiziente
Fachwerkknote
mit HECO®-WS.

Der selbstbohrende Stabdiibel fiir
einfache und wirtschaftliche Montage,

hohe Zeitersparnis und 100%ige
Planungssicherheit.

www.heco-schrauben.de/fachwerkknoten
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Auf jeden Fall, denn nicht tiberall stehen abseits der
Werkbanke bei Wartungen, Reparaturen oder Monta-
gen ein Stromanschluss zur Verfiigung, ganz zu
schweigen von einer Druckluftversorgung. Durch den
Akkubetrieb entfallen die Suche und das Verlegen von
Leitungen etc.. Es gibt aber noch einen zweiten wich-
tigen Aspekt, der fir die Akkuldsung spricht: Das Sys-
tem kann in Bauteilen aus metallisch leitfahigen Ma-
terialien, z. B. beim Behalterbau, beim Zug- und Wa-
gonbau und &hnlichen Anwendungen genutzt werden.
Beim Einsatz einer kabelgebundenen Maschine kann
bei einer unbeabsichtigten Beschadigung des Ka-
bels das gesamte Bauteil unter Spannung gesetzt
werden. Der Akkubetrieb verhindert dies. Deshalb
bleibt die Akkuspannung von maximal 58V auch
unter der sicherheitsrelevanten Voltzahl von 60,
so dass keine zusatzlichen SicherheitsmaBnahmen
vorgeschrieben sind.

Passen Profianspruch und die Dimensionierung
zusammen?

Absolut! In vielen Bereichen der Technik ist die
GroBe eines Gerdtes kein Indiz mehr fir die Leis-
tungsfahigkeit. So ist es auch beim RCK. Wir
gehen davon aus, dass das System im Drehzahl-
bereich von 5.000 bis 80.000 RPM nahezu 80
Prozent aller professionellen Schleif- und Frasan-
wendungen Ubernehmen und damit zahlreiche
Elektro- und Druckluftmaschinen ersetzen kann. Um
eine mdglichst groBe Einsatzbreite zu erzielen, haben
wir beispielsweise darauf verzichtet, die Verbindung
zwischen Handstiick und Werkzeug mit einer exklusi-
ven Schnittstelle auszustatten. So kdnnen jetzt alle
Frés- und Schleifwerkzeuge eingesetzt werden, die
{iber den gewohnten Schaftdurchmesser bereitstehen.
Wir wollten den Anwenderinnen und Anwendern hier
die freie Wahl des Werkzeugs ermdglichen, ohne die
Leistungsfahigkeit des RCK vorzuenthalten.

Wie lange dauerte die Entwicklung des Systems, wie
stark waren externe Experten (Anwender/Ingenieu-

Einhand-Exzenterschleifer
mit integriertem LED-Lichtring

Ob in der Werkstatt oder an schwer zuganglichen Orten — der neue Akku-Ex-
zenterschleifer ETSC 2 von Festool bietet maximale Bewegungsfreiheit beim
Schleifen. Ein integrierter LED-Lichtring verbessert die Sicht auf die Oberflache
und deckt Unebenheiten schon wéhrend des Schleifens auf. Seine exzentrische

re) daran beteiligt? Und wird das System weiter
ausgebaut?

Ein System wie das RCK entwickelt man nicht im
Vorbeigehen. Wir haben einige Jahre gebraucht, kén-
nen aber jetzt auch ein Produkt anbieten, das immer
wieder im Rahmen von Praxistests von Anwendern
{berpriift und verbessert worden ist und damit eine
garantierte Praxistauglichkeit hat. Auf Seiten von Pferd
waren vormehmlich die Ingenieure des Produktseg-
ments fiir Maschinen und Antriebe involviert, externe
Unterstiitzung haben wir uns von Spezialisten flir

Alle Unternehmen, die ihre ungenutzten Produktivitatsreserven
ausschopfen wollen, bilden die breite Zielgruppe des RCK.

Akku und Elektronik geholt. Ohne das Ohr am Markt
und den intensiven Kontakt zu Anwenderinnen und
Anwendern ware aber eine Problemldsung wie das
RCK nicht zu entwickeln. Und weil wir im Markt sehen,
dass weitere Anwendungsmdglichkeiten erschlossen
werden kénnen, werden wir das System weiterentwi-
ckeln und sukzessive weitere Handstlicke integrieren.

Welche Zielgruppen haben Sie mit RCK im Blick?
Das RCK wird Uberall da eingesetzt, wo geschlif-
fen, gefrast, geblirstet, feingeschliffen oder poliert
wird. Anwendungen dafir finden sich in nahezu allen
Industriebereichen, vornehmlich im Bereich der me-

Schleifbewegung erzielt eine hervorragende Oberflachenqualitat - ganz ohne

teure Nacharbeit.

Am Gerét selbst gibt es drei unterschiedliche Licht-Modi: Beleuchtung zu 100

tallbe- und verarbeitenden Industrie, aber auch weit
dariiber hinaus, teilweise auch in Branchen und bei
Aufgabenstellungen, die wir zurzeit noch nicht als
Anwendungsbereich erkennen. Deshalb wollen wir
die Zielgruppen etwas anders definieren, denn wir
sehen hier auch jene Unternehmen, die sich mit der
Losung von Wirtschaftlichkeits- und Ergonomie-
Thematiken befassen und die ihre ungenutzten Pro-
duktivitatsreserven ausschopfen wollen. Zu vermit-
teln, dass RCK fur diese Themen relevant ist, gelingt
am besten bei direkten Vorfiihrungen, die meistens
einen (iberzeugenden Einstieg haben: Schaltet
man das Gerat ein, fragen alle, ob es schon
[auft. Dies ist angesichts der als haufige Berufs-
krankheit auftretenden Larmschwerhorigkeit
schon einmal ein starker Punkt.

Was wird fiir den Handel getan, diese Zielgrup-
pen kompetent anzusprechen?

Wir gehen davon aus, dass der Handel unter
seinen Kunden bereits viele potenzielle RCK An-
wender hat. Es kommt also darauf an, die Vortei-
le des Systems zu vermitteln. Denn dieses bera-
tungsintensive Produkt verkauft sich nicht ein-
fach aus dem Regal heraus. Dafiir bieten wir
selbstverstandlich grindliche Trainings fiir die
Mitarbeitenden im Handel in unserer Pferdaka-
demie an. Wir unterstiitzen den Handel durch
unseren AuBendienst auch direkt vor Ort bei seinem
Kunden im Rahmen von Tandembesuchen bei der Be-
ratung und durch Vorfiihrgerate, die fiir Tests genutzt
werden koénnen. Neben unseren Vertriebsberatern
stehen dafiir auch unsere Technischen Kundenberater
oder das Pferdtool-Mobil zur Verfiigung. Ist RCK beim
Kunden einmal platziert, er6ffnen sich zahlreiche wei-
tergehende Umsatzpotenziale. Denn fiir den Einsatz
werden Werkzeuge bendtigt, die der Handel dann
liefern kann. RCK ist also nicht nur ein Tiir6ffner fir
mehr Produktivitdt bei den Anwenderinnen und An-
wendern, sondern auch ein Tiiroffner fir mehr Umsatz
des Handels. |

Dank der niedrigen Bauhéhe und der optimierten Ergonomie liegt der neue
ETSC 2 ideal in der Hand. Dies ermdglicht komfortables Schleifen — egal ob auf
der Ebene oder iiber Kopf. Der Vibrationsschutz garantiert ein angenehmes Ar-
beiten ohne vorzeitige Ermiidung der Hande.

Der neue Akku-Exzenterschleifer verfiigt Giber eine hartmetallbestiickte Teller-
bremse, die ein unkontrolliertes Hochdrehen im Leerlauf verhindert und ein
riefenfreies Ansetzen garantiert. Dies erspart insbesondere lastiges und teures
Nacharbeiten der Oberflache.

Der akkubetriebene Einhand-Exzenterschleifer ETSC 2 150 mit integriertem Lichtring.
(Foto: Festool)

oder 50 Prozent oder ausschalten. Mehr Funktionen sind iiber die Festool App
maglich wie beispielsweise das stufenlose Dimmen des Lichts sowie die exak-
te Einstellung der Leuchtdauer. Damit kann man nach dem Schleifen die Quali-

tat der geschliffenen Oberflache optimal nachpriifen.

Der leistungsstarke 4,0 Ah Akku sorgt fiir einen schnellen Arbeitsfortschritt
und ist kompatibel mit den 18 Volt Akku-Werkzeugen sowie Ladegeraten. Der
biirstenlose EC-TEC Motor ist robust, leistungsstark und dabei besonders ge-
rausch- und wartungsarm. Das von Festool entwickelte Antriebskonzept EC-

TEC sorgt fiir eine deutlich effektivere Kraftentfaltung der Gerate und redu-
ziert gleichzeitig deren Energieverbrauch. Dabei arbeitet der EC-TEC Motor

ohne Kohlebiirsten folglich verschleil3frei.
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Der X2 Green projiziert zwei prazise Laserlinien in einem exakten 90°-Winkel.
(Foto: Sola-Messwerkzeuge GmbH)

Flexibilitat und Prazision
im Innenausbau

Der X2 Green von Sola ist ein benutzerfreundlicher griiner Linienlaser, der
speziell fiir prazises horizontales und vertikales Ausrichten von Objekten im
Innenausbau entwickelt wurde. Der Laser projiziert sowohl eine Horizontalli-
nie als auch eine Vertikallinie, die mit nur einem Knopfdruck einzeln ein- und
ausgeschaltet werden kénnen. Der X2 Green hat ein groBes Laserfenster,
das ein breites Linienpanorama bis zu 170° erméglicht, und bietet so hohe
Flexibilitat fiir Arbeiten an Boden, Decken und Wénden. Die Messtoleranz
von 0,2 mm/m gewdhrleistet dabei exakte Ergebnisse.

Beim Einschalten erzeugt der X2 Green sofort ein prazises Laserkreuz im ex-
akten 90°-Winkel und nivelliert sich automatisch innerhalb eines Bereichs
von +3°. Die Verwendung echter griiner Laserdioden gewahrleistet beson-
ders helle und kontrastreiche Laserstrahlen. Diese Dioden sorgen fiir eine
hohe Sichtbarkeit der Linien, selbst bei schlechten Lichtverhaltnissen und
liber groBere Entfernungen.

Mit einer Reichweite von bis zu 30 m bietet der X2 Green vielseitige Ein-
satzmdglichkeiten. Die permanent aktivierte Pulsfunktion ermdglicht eine
Reichweitenerweiterung auf bis zu 80 m durch den Einsatz eines optionalen
Laserempfangers. Zudem verfiigt der Laser tiber eine zuschaltbare Nei-
gungsfunktion, die prazises Arbeiten in Schraglagen, beispielsweise bei der
Treppenmontage, ermdglicht.

Der X2 Green wird in zwei Sets angeboten, die auf unterschiedliche Bed{irf-
nisse zugeschnitten sind. Das Standardset umfasst den Linienlaser, eine
Schutztasche und Batterien. Fiir anspruchsvollere Anwendungen ist das X2
Green Professional Set erhaltlich, das zusétzlich eine magnetische Wandhal-
terung (WB) enthalt und in einem robusten Transportkoffer geliefert wird.

VORSCHAU »» PROFIBORSE 1/2025

-

Akku- und Elektrowerkzeuge

<4 BRANCHE

360°-Licht fiir Profis

Ledlenser erweitert sein Produktportfolio fiir Profis mit der Einfiihrung der
AL10R Work. Das leistungsstarke 360°-Licht leuchtet auch groBe Innen- und
AuBenbaustellen miihelos aus und ist dabei flexibel und robust. , Unsere
AL10R Work ist mit einigen Besonderheiten ausgestattet”, berichtet Produkt-
manager Guido Geratz. , Der groB3e Strahler hat drei separat schaltbare
Lichtpaneele. Durch das Zu- oder Abschalten einzelner Paneele lassen sich
Arbeitsbereiche ganz gezielt beleuchten — mit 360°, 240° oder 120°. So ver-
dreifacht sich die Laufzeit nahezu und man spart wertvolle Energieressour-
cen ein. AuBerdem I3sst sich neben der Helligkeit auch die Farbtemperatur
einstellen.” So liefert die AL10R Work stets das passende Licht fiir verschie-
dene Arbeitsumgebungen. , Besonders praktisch ist die Moglichkeit, die La-
terne via Hybrid Power sowohl per Akku als auch kabelgebunden zu betrei-
ben”, so Geratz weiter. , Damit stellen wir sicher, dass Profis auch bei langen
Schichten nie im Dunkeln stehen.”

Weitere Highlights der AL10R Work sind die gewohnt hochwertige und ro-
buste Verarbeitung: Die Laterne ist gegen Staub und Wasser geschiitzt (IP67)
lasst sich unkompliziert per Silikonhaken oder Gewinde montieren. Der ab-
nehmbare Silikondiffusor sorgt fiir besonders homogenes Licht. Und: Mit
dem separat erhaltlichen Controller Iasst sich die AL10R Work fernsteuern.
Mit der Markteinfiihrung der AL10R Work rundet Ledlenser sein Angebot fiir
Industrie und Handwerk ab: Ob Arbeitsleuchte, Baustrahler, Stirn- oder Ta-
schenlampe — Profis aus allen Gewerken finden hier das passende Licht.

Die breite Produktpalette wird am Point of Sale (PoS) auf tibersichtlichen Ver-
kaufswanden prasentiert. Hier finden Kundinnen und Kunden mithilfe von
Magnettafeln schnell das passende Licht fiir ihre Anforderungen. Zudem
sorgt ein integrierter Touchscreen fiir umfassende Produktinformationen.

Drei separat schaltbare Lichtpaneele und eine fiinfstufig einstellbare Farbtem-
peratur: Die Laterne AL10R Work sorgt fiir Licht auf groBen Baustellen und
komplettiert das Portfolio fiir Industrie und Handwerk. (Foto: Ledlenser)
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Wie weit sind wir bei der 100 Prozent kabellosen Baustelle? Aus welchen Zellen
kommt die immer héhere Leistungsfahigkeit der Akkus? Wo bleibt es nach wie
vor beim Stecker? Diese und andere Fragen zu den Akku- und Elektrowerkzeu-
gen greifen wir im Schwerpunktthema der kommenden ProfiBérse auf. Und
selbstverstandlich fehlen dabei auch die aktuellen Neuheiten und Sortiments-
erganzungen nicht.

Die ProfiBorse 1/2025 erscheint am 28. Februar 2025
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Weltweit erste Akku Kettensage
mit Fliehkraftkupplung

Perfekt fir alle Baumpfleger sowie Baumkletterer bietet diese
Séage hohe Leistung und volle Kraft bei jedem Schnitt.

Splren Sie die Kickstartenergie und wie die Kupplung die Kette
am Laufen hélt, ohne dabei die Kontrolle zu verlieren.

Entdecken Sie mehr unter husqvarna.de

HUSQVARNA 542i XP® AKKU KETTENSAGE

Auch als Tophandle-Sage T542i XP® erhaltlich



