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Wert geschatzt

Bevor wir es vergessen, weil alles so schnell gehen
muss: Die black weeks liegen hinter uns und damit steht
Weihnachten vor der Tiir. Feste Abldufe haben einfach et-
was fiir sich. Und weil dann auch der Jahreswechsel nicht
mehr weit ist, mochten wir, das Team der ProfiBorse, Ihnen
eine schone restliche Adventszeit, frohe Weihnachten und
einen guten Ubergang und Start in das neue Jahr wiin-
schen. Wir danken Ihnen fiir Ihren Zuspruch und Ihre Treue
im zurtickliegenden Jahr und freuen uns auf zukiinftige
- o gemeinsame Begegnungen, interessante Themen und Im-
! / pulse.

Und nein: Dass es gefiihlt erst gestern war, dass wir
diese Zeilen zum letzten Weihnachtsfest geschrieben haben, wollen wir hier nicht vertiefen. War
es vor Zeiten das Privileg der lteren Jahrgénge, das schnellere Laufen der Uhr zu beklagen, so ist
dies zum allgemeinen Phanomen geworden. Aber wenn wahrscheinlich jeder von uns tdglich so
viele Informationen zu verarbeiten hat wie Menschen vor uns in Monaten, Jahren oder Jahrzehn-
ten, dann hat das bestimmt auch Auswirkungen auf unser Zeitgefiihl. Und die digitale Abstinenz
fiihrt vielleicht zu einer vermeintlichen Ruhe, bei der aber das unterschwellige Gefiihl, dann doch
die eine oder andere Information zu verpassen, als latentes Grundrauschen bleibt.

Bleiben wir im hier und jetzt: Bei aller Fragestellung, wie lange und in welcher Form der Fach-
handel iiberdauern kann, scheint die Wertschatzung der Vertriebsform bei den Herstellern zumin-
dest nicht zuriickzugehen. Wenn man das Interesse an selektiven Vertriebssystemen, an exklusiven
Vereinbarungen und Sortimenten fiir den Fachhandel oder an einer handverlesenen Auswahl der
Vertriebspartner als Indikatoren nimmt, spricht einiges fiir die vorhandene Wertschatzung. Beispie-
le fiir die Erfahrungen mit solchen Systemen oder fiir den Neuansatz haben wir in den Gesprachen
und Interviews, die wir fiir diese Ausgabe gefiihrt haben, durchaus ausmachen kénnen. Es wird
also interessant sein, diese Entwicklung, und nicht nur diese, weiter zu verfolgen. Das dann aber
im nachsten Jahr.

In diesem Sinne, herzlichst
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New SwissGrip

Der neue SwissGrip Evo Schraubenzieher von

PB Swiss Tools setzt neue MaBstabe fiir Profis in In-
dustrie und Handwerk. Der ergonomische 3-Kompo-
nenten-Griff erméglicht bis zu 25% mehr Drehmo-
ment. Ein schockabsorbierender Griffkern aus rezyk-
liertem Material, eine stabile Tragerschicht und eine
rutschfeste Soft-Touch-Oberflache garantieren
hdchste Prazision, Halt und Bestandigkeit — nach-
haltig gefertigt in der Schweiz.(Foto: PB Swiss Tools)
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Wie viel Wohnraum ist
notwendig — und bezahlbar?

GASTKOMMENTAR VON MARTIN MEESENBURG, GESCHAFTSFUHRER DER MEESENBURG GMBH & CO. KG, FLENSBURG

Wie wir alle seit Jahren wissen, wird in Deutschland deutlich zu wenig Wohnraum neu gebaut. Die Fol-
gen sind insbesondere in Metropolen Mietpreise bei Neuvermietungen, die vielfach einen erheblichen
Teil des verfigbaren Haushaltseinkommens verschlingen.

Als sozial ausgewogen gilt, dass nicht mehr als 30
Prozent des verfiigbaren Einkommens fiir die Woh-
nung ausgegeben werden sollte. In den letzten Jah-
ren hat sich dieses Verhéltnis deutlich verschlechtert
und der Anteil, der fiir das Wohnen ausgegeben
werden muss, steigt Jahr fiir Jahr kontinuierlich an.
Diese Entwicklung birgt erhebliche soziale und poli-
tische Sprengkraft. Bei Alleinerziehenden und Stu-
denten missen oft schon ber 50 Prozent des ver-
fiigharen Einkommens nur fir die Wohnung ausge-
geben werden.

Die Situation verschlechtert sich nach wie vor durch
die stark gestiegenen Nebenkosten, insbesondere die

gestiegenen Energiepreise, noch weiter. Es besteht eine
Diskrepanz zwischen Kosten bei bestehenden Mietver-
trdgen in Hoéhe von durchschnittlich EUR 6,15 pro
Quadratmeter Wohnfléche (auch durch politische Ein-
flussnahme/Mietpreisbremse) und in den letzten Jah-
ren gestiegenen Kosten bis auf eine Hohe von knapp
EUR 10,00 pro Quadratmeter Wohnfléche bei Neuver-
mietung.

Diese im Grunde dramatische Entwicklung kénnen
wir nur durchbrechen, indem durch private Investitio-
nen Wohnraum geschaffen wird.

Allerdings hat sich auch der Quadratmeter-An-
spruch pro Kopf kontinuierlich verandert. Nach 1930

Martin Meesenburg, Geschéftsfiihrer der Meesenburg GmbH & Co. KG, Flensburg. Das 1758 gegriindete Unter-
nehmen versteht sich als Kompetenzpartner fiir verarbeitende Unternehmen rund um Fenster und Tiiren. Damit
will Meesenburg Lebensraume mit Hilfe seiner Kunden &sthetischer, nachhaltiger, komfortabler, funktionaler und
sicherer machen. Meesenburg ist der Partner auf Augenhdhe fiir alle Unternehmen aus den Bereichen Fenster- &
Tiren-Industrie, Bauhandwerk und Sicherheit & Service rund um das Gebaude. (Foto: Meesenburg)
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durchschnittlich zehn! Quadratmetern Wohnraum pro
Kopf und flinf Quadratmetern pro Kopf am Ende des
Zweiten Weltkrieges, gehen wir heute von 40 bis 50
Quadratmetern Wohnraum pro Kopf aus.

Weiterhin muss die offentliche Hand auf Lander-
und Bundesebene wieder vermehrt in den sozialen
Wohnungsbau investieren, um zumindest fur einkom-
mensschwache Haushalte glinstigen Wohnraum zur
Verfigung zu stellen.

TEMPO AUFNEHMEN

Es bleibt abzuwarten, wie der , Bau-Turbo” von den
Kommunen genutzt wird, um hier schnell zu einer er-
hohten Neubautatigkeit zu kommen.

Am 29.10.2025 wurde vom Bundesrat das , Gesetz
zur Beschleunigung des Wohnungsbaus und zur
Wohnraumsicherung” gebilligt. Kommunen kénnen
bis Ende des Jahres 2030 Bauantrage innerhalb von
drei Monaten genehmigen. Wenn die Gemeinde nicht
widerspricht, gilt das Bauvorhaben als genehmigt.
Ublicherweise dauern Bebauungsplanverfahren bisher
durchschnittlich bis zu funf Jahre. Durch die Vereinfa-
chung kénnte es zu Einsparungen bei der Verwaltung
in Hohe von fast zwei Milliarden Euro per anno kom-
men. Zusatzlich konnten weitere 1,5 Milliarden Euro
in der Wirtschaft und bei den Biirgerinnen und Biirgern
eingespart werden.

Im Jahr 2024 wurden in Deutschland nur 250.000
Wohnungen fertiggestellt, im Jahr 1995 waren es noch
600.000. Es gibt verschiedene Untersuchungen, wie
viel neu gebaute Wohnungen wir jahrlich benétigen.
Die Bundesregierung geht von 320.000 neuen Woh-
nungen per anno bis zum Jahr 2030 aus.

Auch die Digitalisierung der kommunalen Bauge-
nehmigungsverfahren soll vorangetrieben werden.

Deutlich einfacher sollen Nachverdichtungen, wie
z.B. das Uberbauen von Supermérkten mit Wohnun-
gen, werden.

Die deutsche Verwaltung ist noch gepragt von tiber-
holten Organisationsstrukturen. Die unterschiedlichen
Bereiche konzentrieren sich auf isolierte Aufgaben und
kommunizieren zu wenig untereinander.

Wir mssen zu einem Silo-Ubergreifenden Ansatz
kommen und digitaler und schneller werden. |

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



Punkten mit Alleinstellungsmerkmalen

Premiumhandwerkzeuge sind nicht das erste, was man mit dem Emmental in der Schweiz in Verbindung
bringt. Dabei gibt es daflir einen guten Grund. Denn hier hat das Traditionsunternehmen PB Swiss Tools

seinen Sitz. Nicht zuletzt durch die Zollpolitik unter Trump orientiert sich das Unternehmen noch einmal

mehr auf andere Exportmarkte und hat dabei auch Deutschland fest im Blick. Wir sprachen mit Eva Jaisli,
Verwaltungsratsprasidentin der PB Swiss Tools AG, Uber die strategische Ausrichtung und die Ziele im

kommenden Jahr.

ProfiBorse: PB Swiss Tools ist eine feste GroBe im
Heimatmarkt Schweiz, aber auch seit langem
exportorientiert. Welche Lander stehen 2026 im
Mittelpunkt der Vertriebsaktivitaten?

Eva Jaisli: Seit den 1950er-Jahren exportieren wir
unsere Qualitdtshandwerkzeuge erfolgreich in zahlrei-
che Lander, insbesondere nach Europa und Asien. In
Deutschland erweitern wir unsere Marktanteile kon-
tinuierlich: seit 1958 mit dem Aufbau der Geschéfts-
beziehung zu Franz Hoffmann (Hoffmann Group) und
seit 2021 durch die Partnerschaft mit der EDE-Gruppe.

Auch 2026 richten wir unseren Fokus auf die hohe
Zufriedenheit bestehender Kunden im DACH-Markt,
auf die Stérkung unserer Prasenz in Stid- und Nordeu-
ropa sowie auf den weiteren Ausbau unserer Markt-
anteile in Asien.

Spielt die amerikanische Zollpolitik gegentiber der
Schweiz dabei eine Rolle, riicken dadurch andere
Exportmarkte verstarkt in den Blick?

Tarifére und nichttarifare Rahmenbedingungen sind
in jedem Absatzmarkt entscheidende Einflussfaktoren,
die wir beim Erweitern unserer Exporttatigkeit auf Ri-
siken und Chancen priifen und entsprechend beriick-
sichtigen.

Die unter der US-Administration Trump eingeftihr-
ten, ausserordentlich hohen Zolltarife von derzeit 39
Prozent (seit August 2025) beeintrachtigen die Wett-

CEFUEL
2x 18-V-AKKU-
KETTENSAGE

bewerbsfahigkeit der Schweizer Industrie — insbeson-
dere im Vergleich zu Marktbegleitern der Européischen
Union. Daher richten wir unseren Fokus verstarkt auf
Zielmarkte mit fiir die Schweiz ratifizierten Freihandels-
abkommen, die aufgrund ihrer vorteilhaften Einfuhr-
bedingungen unsere internationale Wettbewerbsstar-
ke nachhaltig férdern.

Welche Rolle spielt der deutsche Markt fiir Sie und wie
sehen Sie hier die weitere Entwicklung Ihrer Marke?

Der deutsche Markt ist fiir uns seit Jahrzehnten von
zentraler Bedeutung. Mit seiner hohen Industriedichte
und dem ausgepragten Qualitdtsbewusstsein bietet er
das ideale Umfeld fiir unsere Prazisionswerkzeuge.

Seit der Zusammenarbeit mit der Hoffmann Group
ab 1958 und der Partnerschaft mit der EDE-Gruppe
seit 2021 konnten wir unsere Marktanteile kontinuier-
lich ausbauen.

Mit dem SwissGrip Evo — unserer neuen Generation
ergonomischer Schraubenzieher —mdchten wir diesen
Erfolg fortsetzen und unsere Marke in Deutschland
weiter profilieren. Das Produkt vereint Prézision, Nach-
haltigkeit und Schweizer Qualitatsdenken —Werte, die
im deutschen Markt besonders geschatzt werden.

Werden Sie einen Ausbau des Vertriebsnetzes/eine
hohere Zahl an Verkaufspunkten und damit mehr
Prasenz am Markt forcieren?

MIT SOCM SCHWERT

STARKE POWER
Hochstleistung von bis zu 5,8 PS.

HOHE SCHNITTGESCHWINDIGKEIT
Im Vergleich zu 60-cm?3-Benzin-Modellen.

GROSSE HEBELWIRKUNG
Durch doppelt metallischen
Krallenschlag.

Eva Jaisli, Verwaltungsratsprasidentin der PB Swiss Tools AG,
Wasen im Schweizer Emmental. (Fotos: PB Swiss Tools)

Wir konzentrieren uns auf die zielgerichtete Koope-
ration mit unseren bestehenden Vertriebspartnern und
kiimmern uns gemeinsam um die Zufriedenheit ihrer
Kunden. Opportunitaten, die Verkaufspunkte und Mar-
ketingleistungen  zielgruppen- und  kanalspezifisch
optimieren, sind permanente Aufgaben, in die wir in-
vestieren und mit unseren Handelspartnern wert-
schopfend abstimmen.

ERFAHREN
SIE MEHR

" milwaukeetool.de
MILWAUKEETOOLDACH
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Hergestellt wird zu 100 Prozent in der Schweiz —
in Premiumqualitét, prazise und nachhaltig.

Die neue Schraubendreherserie SwissGrip Evo verkér-
pert die Kernwerte der Marke PB Swiss Tools: Schwei-
zer Prazision, kompromisslose Qualitdt und Verantwor-
tung gegeniiber Menschen und der Umwelt.

Die Helligkeit macht den Unter-
schied: Der im letzten Jahr ein-

1, gefiihrt einpolige Phasenpriifer
LED=  mitheller LED-Anzeige ist ein
[ Beispiel fiir die Innovationskraft

von PB Swiss Tools.

Auf dem deutschen Markt spielen starke heimische
Marken dominante Rollen, welche Méglichkeiten fiir
ein Wachstum gibt es da fiir externe Marken tiber-
haupt?

Die Kundenerwartungen sind divers und umfassend,
was die Marktnachfrage dynamisiert und als treibende
Kraft die Angebote am Markt stimuliert. Darum erfahrt
PB Swiss Tools auch eine wachsende Nachfrage im
deutschen Markt. Die erfolgreiche Positionierung im
Wettbewerb mit starken nationalen Marken ist wert-
schopfend und fiir die Branche belebend. Chancen fiir
Hersteller, die mit echten Alleinstellungsmerkmalen
{iberzeugen, gibt es darum immer. Es ist das Verspre-
chen unserer weltweit etablierten Marke «work with
the best», die widerspiegelt, was Anwenderinnen und
Anwender erwarten, namlich den verldsslichen «Be-
gleiter» im anspruchsvollen beruflichen Alltag.

Unsere Starke liegt in der Verbindung von heraus-
ragender Swiss-Made-Qualitdt und konsequenter
Innovationskraft. Ein Beispiel ist der 2024 eingefihr-
te einpolige Phasenpriifer mit heller LED-Anzeige —
vollig ohne Batterie. Ebenso unser neu entwickelter
Winkelschraubenzieher, der dank des flexiblen 90°-
oder 100°-Stiftteils deutlich mehr Handfreiheit bei
beengten Platzverhaltnissen bietet als herkdmmliche
Modelle. Solche Innovationen zeigen, dass sich Qua-
litdt und Prazision auch in einem gesattigten Markt
durchsetzen.

Mit welchen MaBnahmen wollen Sie den deutschen
Markt im kommenden Jahr bearbeiten, welche Zie-
le haben Sie sich dabei gesteckt?

Wir bauen die Markenbekanntheit in Deutschland
weiter aus — mit einem klaren Fokus auf unsere Kern-
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werte: Qualitat, Prazision, Innovation und Nachhaltig-
keit. Das steigende Interesse an langlebigen, hochwer-
tigen Werkzeugen spielt uns dabei in die Karten.

Konkret setzen wir auf gezielte Schulungen fiir un-
sere Handelspartner, insbesondere zu den Vorteilen der
neuen SwissGrip-Evo-Linie. Gleichzeitig vertiefen wir
die Zusammenarbeit mit Fachhandlern, um die Présenz
am Point of Sale zu stérken.

In der Kommunikation verfolgen wir einen ganzheit-
lichen Ansatz: online (iber Website, Social Media und
Content-Marketing mit praxisnahen Tutorials, Blogs
und Videos — ebenso wie offline (iber Fachzeitschriften,
Messen und Kooperationen mit Branchen-Influencern,
die die Vorteile unserer Werkzeuge im taglichen Einsatz
zeigen.

Mit welcher Unterstiitzung und welchen Services
konnen Handelshauser rechnen, die mit Ihnen zu-
sammenarbeiten?

Unsere Handelspartner profitieren von auf ihre spe-
zifischen Bediirfnisse abgestimmten Services. Von ei-
nem attraktiven Marketingpaket iiber eine hohe Lie-
ferfahigkeit bis hin zu direkter Betreuung bei allen
Fragen und Anliegen. Besonders geschétzt wird unser
unkomplizierter Garantie-Service: Wir gewahren auf
alle Produkte eine zeitlich unbeschrankte Garantie, die
in Deutschland aufgrund gesetzlicher Vorgaben auf 30
Jahre begrenzt ist. Ersatz erfolgt rasch und unbiirokra-
tisch. Dank unserer hohen Qualitatsstandards sind
berechtigte Reklamationen ohnehin duBerst selten und
demzufolge eine wertgeschatzte Entlastung fiir jeden
Handelspartner.

Innovationsbeispiel
Nummer zwei:
Winkelschrauben-
zieher, die dank des
flexiblen 90°- oder
100°-Stiftteils
deutlich mehr Hand-
freiheit bei beengten
Platzverhaltnissen
bieten als herkomm-
liche Modelle.

#tide Meeresmaterial

Kunststoff.

Durch die modifizierte Kreisform des Griffes

beim SwissGrip Evo wird ein bis zu 25 Prozent
hoheres Drehmoment erméglicht. Uber
60 Prozent liegt der Recyclinganteil des
verwendeten Materials, darunter
Mikrosphdren-verstarktes a

aus ozeangebundenem

Welche Rolle spielt die neue Serie SwissGrip Evo in
der Strategie 2026?

Der SwissGrip Evo verkorpert, woftir unsere Marke
steht: Schweizer Prézision, kompromisslose Qualitat
und Verantwortung gegenlber Menschen und der
Umwelt. In unserer Vermarktungsstrategie 2026 spielt
er eine Schltisselrolle — als Symbol fiir den konsequen-
ten Schritt in eine neue Generation von Handwerk-
zeugen.

Mit seiner ergonomischen Form, dem nachhaltigen
Materialkonzept und der unverwechselbaren Asthetik
starkt SwissGrip Evo nicht nur unser Produktportfolio,
sondern auch die emotionale Bindung unserer Kunden
zur Marke. Fr ist Ausdruck unserer Uberzeugung, dass
echte Innovation nur entsteht, wenn Leistung, Design
und Nachhaltigkeit im Gleichgewicht sind.

Was zeichnet diese neue Serie SwissGrip Evo aus,
welche Alleinstellungsmerkmale hat sie?

SwissGrip Evo ist die ndchste Generation des pro-
fessionellen Schraubenziehers — entwickelt fiir hochs-
te Prazision, Komfort und Kraftlbertragung im indus-
triellen und handwerklichen Einsatz.

Der drei Komponenten-Griff vereint ergonomisches
Design mit durchdachter Materialtechnologie: Ein
schockabsorbierender Kern schitzt bei mechanischer
Belastung und sorgt fiir optimale Kraftibertragung.
Eine stabile Trdgerschicht gewahrleistet Formstabilitat.

Die griffige Soft-Touch-Oberflache bietet sicheren
Halt — selbst bei nassen oder dligen Handen.

Dank der modifizierten Kreisform liegt der Griff per-
fekt in der Hand und ermdglicht bis zu 25 Prozent
mehr Drehmoment als die bisherige SwissGrip-Linie.

Ein weiteres Alleinstellungsmerkmal ist das nach-
haltige Materialkonzept: Uber 60 Prozent Recycling-
anteil im Griff, darunter Mikrosphéren-verstarktes
#tide Meeresmaterial aus ozeangebundenem Kunst-
stoff. Damit vereint SwissGrip Evo Schweizer Qualitats-
denken mit 6kologischer Verantwortung. Zudem ist der
Schraubenzieher besténdig gegen Ole, Fette und hohe
mechanische Beanspruchung — robust fiir den tagli-
chen Werkstatteinsatz, nachhaltig hergestellt zu 100
Prozent in der Schweiz. |




Kooperation zur Standortsicherung

Die German Hardware Experts haben sich zusammengeschlossen,
um als mittelstandische Unternehmen ihre internationale Prasenz zu
starken. Wie dies gelingt und was das auch fur den deutschen Han-
del bedeutet, dartber sprachen wir mit Martina Hagebélling, CEO
SalesUp Navigator GmbH und Head of German Hardware Experts.

ProfiBorse: Was verbirgt sich hinter den German
Hardware Experts? Was genau ist das Konzept da-
hinter?

Martina Hagebdlling: Die German Hardware Experts
sind eine junge, vertriebsorientierte Kooperation mit-
telstandischer Markenhersteller aus der Werkzeug-
und Eisenwarenbranche.

Wir haben uns zusammengeschlossen, um interna-
tional noch sichtbarer zu werden und neue Mérkte
gemeinschaftlich zu erschlieBen. Viele unserer Unter-
nehmen sind seit Jahrzehnten erfolgreich, aber gerade
im Export ist es fiir mittelstandische Hersteller oft eine
Herausforderung, mit begrenzten Ressourcen interna-
tionale Prasenz zu zeigen und echte Durchschlagskraft
zu entwickeln.

Wir verstehen uns als moderiertes Kooperationssys-
tem, das Strukturen schafft, um deutsche Marken

__ Our tools. Your solution.

Systemlosungen, die den Unterschied machen

weltweit professionell zu positionieren. Unser Ziel ist
es, neben einem starken Geschaft im Heimatmarkt
auch das internationale Geschaft jeder Marke gezielt
und profitabel auszubauen.

Deshalb bindeln wir unsere Krafte, ohne unsere
Eigenstandigkeit aufzugeben. Jedes Mitglied bleibt
unabhangig, profitiert aber vom Wissen, der Erfahrung
und den Verbindungen der anderen. Dabei geht es uns
um Vertrauen, Offenheit und gemeinsames Handeln,
insbesondere international. Gemeinsam schaffen wir
neue Markte. Fiir jeden Einzelnen von uns. Denn: Wer
allein agiert, addiert. Wer gemeinsam agiert, multipli-
Ziert.

Welche Aktivitaten fiihren die German Hardware

Experts fiir die Marken durch, welche Bereiche blei-
ben den einzelnen Marken iiberlassen? Und wie

Martina Hageboélling, CEO SalesUp Navigator GmbH und
Head of German Hardware Experts.

PFERD
TOOLS

298

Betriebe in der Metallbearbeitung
verschenken Arbeitszeit, Produktivitat
und Profitabilitat! Sind das zu be-
arbeitende Material, die Bearbeitungs-
aufgabe, das Werkzeug und der
geeignete Antrieb aufeinander
abgestimmt, werden Prozesse
wirtschaftlicher. Mit Ideenreichtum
und immer neuen Lésungen fir lhre
individuellen Anforderungen setzt
PFERD TOOLS seit Gber 225 Jahren
kontinuierlich neue MaBstabe und
bietet passgenaue Werkzeuge und
Antriebe aus einer Hand.

Der interaktive Leitfaden zur
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Wire stripping solutions.

gelingt es, dabei die Individualitét zu bewahren?

Die German Hardware Experts schaffen gemeinsa-
me Reichweite durch koordinierte Vertriebsinitiativen
und Marketingkampagnen. Gleichzeitig bleibt jedes
Mitgliedsunternehmen voéllig autark in seiner Unter-
nehmens- und Markenfiihrung, seinem Vertrieb und
seiner strategischen Ausrichtung. Unsere Kooperation
ist ein flexibles System, eine Art Plattform, auf der sich
Ideen, Know-how und Ressourcen gezielt biindeln
lassen, von Marktanalysen Gber Kommunikation bis
hin zur Leadgenerierung oder Messeorganisation. Wir
agieren nach dem Motto: Miteinander, Fiireinander.
Dartiber hinaus fordern wir den Austausch (iber Markt-
und Vertriebsstrategien, Uber Trends und Uber die Be-
diirfnisse internationaler Kunden. Wenn man so will:
Wir schaffen eine Bithne und jeder steht mit seiner
eigenen Marke im Rampenlicht. Am Ende profitieren
alle: die Marken, ihre Kunden und auch der Handel,
der auf ein starkes, verlassliches Markenumfeld , Made
in Germany" bauen kann.

Welche Bedeutung hat das Thema ,Made in Ger-
many” fiir die German Hardware Experts und wie
nehmen Sie diesen Qualitatsbegriff international
wahr?

.Made in Germany” ist flr uns weit mehr als ein
Herkunftslabel, es ist ein Qualitatsversprechen. Es steht
auch heute noch fiir Ingenieurskunst, Zuverlssigkeit,
Sicherheitsstandards sowie Einhaltung von Umwelt-
und Sozialstandards und Verantwortung. Diese Werte
sind nach wie vor weltweit hoch angesehen, miissen
aber stetig neu aufgeladen werden.

Die aktuellen GHE-Mitgliedsmarken.
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Im internationalen Wettbewerb ist dieses Qualitats-
versprechen nach wie vor die Eintrittskarte in den
Markt. Entscheidend ist, wie glaubwirdig man es
kommuniziert und wie erlebbar man es macht, bei-
spielsweise durch Haltung, Authentizitdt und durch
gelebte Werte. Genau das tun wir mit den German
Hardware Experts: Wir zeigen, dass deutsche Marken
nicht nur technisch stark, sondern auch in ihrem Selbst-
verstandnis verlasslich, nachhaltig und partnerschaft-
lich agieren.

Ist der Zusammenschluss vor allem fiir den interna-
tionalen Bereich interessant, oder gibt es auch Ef-
fekte fiir den heimischen Markt?

Der Zusammenschluss zielt zwar insbesondere auf
internationale MarkterschlieBung, aber die Wirkung
reicht deutlich weiter. Wenn deutsche Marken im Aus-
land an Strahlkraft gewinnen, stérkt das automatisch
auch ihre Position im Heimatmarkt — beim Handel,
beim Handwerk und bei Fachkraften. Wir erleben be-
reits, dass internationale Erfolge positive Riickkopplun-
gen schaffen: Das steigert die Wahrnehmung, das
Vertrauen und auch den Stolz auf unsere Industriekom-
petenz in Deutschland. Wir leben in einer globalisierten
Welt so dass unsere Aktivitaten im internationalen
Bereich automatisch auch positive Synergien fiir den
deutschen Markt bedeuten.

Internationale Prasenz fordert Markenreputation
und Nachfrage, auch in Deutschland. Wenn deutsche
Hersteller weltweit als Innovationsfiihrer wahrgenom-
men werden, wirkt das imagebildend flir den gesam-
ten Heimatmarkt. Der Handel profitiert, weil das Ver-
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AT
trauen der Anwender in deutsche Marken wachst.
Letztlich geht es auch um die Zukunftsfahigkeit des
Industriestandorts Deutschland. Denn nur, wenn wir
international sichtbar bleiben, kénnen wir die heimi-
sche Produktion langfristig sichern.

INTERNATIONALE
EISENWARENMESSE

Koelnmesse GmbH, Messeplatz 1, 50679 Koln, Tel. +49 221 821-2020, eisenwaren@visitor.koelnmesse.de

Messeauftritt der German Hardware Experts
in Jakarta. (Fotos/Abb.: GHE)

Der Produktionsverbindungshandel profitiert in
mehrfacher Hinsicht von den Aktivitaten der German
Hardware Experts. So bringen wir aus den Auslands-
markten wertvolle Impulse zuriick: Neue Technologien,
Markttrends oder Servicemodelle, die international
erfolgreich sind, kénnen auch fiir den PVH interessant
sein. Themen wie Nachhaltigkeit, Digitalisierung oder
After-Sales-Service werden im Ausland oft friher er-
probt. Durch unsere internationale Arbeit erkennen wir
friih, welche Entwicklungen auf die Branche zukom-
men und genau dieses Wissen teilen wir mit unseren
Partnern im PVH. Dieser Wissenstransfer kann helfen,
den heimischen Handel weiter zu entwickeln und zu-
kunftssicherer aufzustellen.

Internationale Prasenz der Marken bedeutet aber
auch stabile Lieferketten und kontinuierliche Produk-
tionsauslastung. Das schafft Versorgungssicherheit fiir
den Handel. Durch gemeinschaftliche Exportaktivitaten
werden Kostenstrukturen optimiert, was langfristig
auch die Wettbewerbsfahigkeit im Inland starkt. Ein
starkeres Auslandsgeschéft bedeutet zudem mehr In-
vestitionskraft in Qualitdt, Service und Innovation.
Davon profitiert der deutsche Handel unmittelbar.

Indem wir mit margenstarken Produkten internati-
onale Absatzpotenziale erschlieBen, sichern wir zu-

gleich die Angebotsvielfalt deutscher Marken und
damit eine stabile Basis, von der auch der PVH profi-
tiert. Der Handel braucht starke Marken und starke
Marken brauchen einen starken Handel.

Die German Hardware Experts richten sich in erster
Linie an internationale Distributoren und Handelspart-
ner. Aber natlirlich erreichen wir (iber unsere interna-
tionalen Kommunikations- und Vertriebsaktivitaten
auch Endanwender, sei es durch unsere starke Prasenz
auf Messen, tiber Social Media-Kanale, Fachmagazine,
in der Zusammenarbeit mit Influencern oder durch
gemeinsame Kampagnen mit unseren Mitgliedern.
Uns geht es dabei nicht um klassische Endkundenwer-
bung, sondern darum, die Starke und Vielfalt deutscher
Marken sichtbar zu machen.

Gemeinsame Messeauftritte gehdren zu unseren
wichtigsten Aktivitaten. Nach unserer Teilnahme auf
der International Hardware Fair Indonesia waren wir
im November 2025 auf dem Gran Saldn Ferretero in
Bogotd vertreten, ein weiterer wichtiger Schritt, um
die Leistungsfahigkeit unserer deutschen Marken in
internationalen Wachstumsmarkten sichtbar zu ma-
chen.

Solche Auftritte sind flr uns weit mehr als reine
MarketingmaBnahmen. Sie sind reale Begegnungsrau-

EISENWARENMESSE.DE

Befestigungs- & Verbindungstechnik

Verlassliche Systeme fiir jede Anwendung.

Werkzeuge & Zubehor

Alles fiir Fachhandel und Industrieeinsatz.

HARD GOODS!
HARD BUSINESS!

EISENWARENMESSE
3.-6. Marz 2026, Koln

Industriebedarf

Losungen fiir Produktion, Arbeitsschutz & Beschaffung.

Bau- & Heimwerkerbedarf
Sortimentstiefe fiir Profis & Handel.
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me, in denen unsere Mitglieder direkt mit Entscheidern,
Handlern und Anwendem ins Gesprach kommen. Man
splrt dort sehr deutlich, welchen Unterschied unsere
Messeauftritte in Wahrmehmung, Reichweite und Wir-
kung erzeugen.

Ein nachster Hohepunkt wird die Eisenwarenmes-
se 2026 in KolIn sein, bei der wir mit allen Marken
prasent sein werden. Dort wollen wir das, was inter-
national entstanden ist, auch im deutschen Markt
erlebbar machen. Trotz kiinstlicher Intelligenz und
Digitalisierung ist der personliche Kontakt durch
nichts zu ersetzen.

Soll der Marken-Zusammenschluss weiter ausge-
baut werden? Wohin entwickelt sich das Netzwerk
perspektivisch?

Wir wachsen, gezielt und organisch. Unser Netz-
werk ist kuratiert: Das bedeutet, wir nehmen Unter-
nehmen auf, die wettbewerbsfrei zueinander passen.
So entsteht ein stimmiges Portfolio aus sich erganzen-
den Marken und Akteuren, die ein breites, harmoni-
sches Bild deutscher Industriekompetenz vermitteln.
Dabei fokussieren wir uns auf mittelstandische Mar-
kenhersteller mit Produktionsstandort Deutschland, die
ihre internationale Prasenz ausbauen wollen und
gleichzeitig die Werte unseres Netzwerks teilen. Ent-
scheidend sind fiir uns Vertrauen, Verlasslichkeit und
der echte Wille zur Kooperation.

Neben den Mitgliedsunternehmen pflegen wir auch
strategische Partnerschaften mit gréBeren deutschen
Akteuren, die international bereits stark positioniert
sind. Sie stehen nicht im Wettbewerb zu uns, sondern
erganzen unser Netzwerk durch Erfahrung, Reichwei-
te und Know-how und profitieren im Gegenzug von
der Nahe zu innovativen mittelstandischen Marken.
Dieser Austausch schafft beiderseitigen Mehrwert und
starkt das Gesamtgeflige.

Was wiinschen Sie sich vom PVH in Bezug auf die
Wahrnehmung von ,Made in Germany“?

Ein klares Bekenntnis zum Produktionsstandort
Deutschland und zu Made in Germany. Dieses Label
steht nicht nur fiir Herkunft, sondern auch fiir Haltung
und flir Werte, wie faire Arbeitsbedingungen, eine um-
weltfreundliche Produktion und transparente Lieferket-
ten. Werte, die in unserer Branche ber viele Jahrzehn-
te Vertrauen geschaffen haben und die wir jetzt wieder
starker gemeinsam sichtbar machen miissen.

Wir wiinschen uns, dass Hersteller, Handel und Part-
ner den Wert unseres Giitesiegels wieder selbstbe-
wusster vertreten. Made in Germany darf kein stilles
Qualitdtsversprechen im Hintergrund, sondern muss
ein aktives Differenzierungsmerkmal sein.

Der Handel spielt dabei eine wichtige Schliisselrolle.
Der PVH kann mafgeblich dazu beitragen, dass Her-
kunft, Qualitdt und Innovationskraft in der Sortiments-
kommunikation wieder deutlicher herausgestellt wer-
den. So bleibt das Siegel kein Symbol der Vergangen-
heit, sondern wird zum Zukunftsargument flir
Vertrauen, Langlebigkeit und nachhaltige Wertschop-
fung in Deutschland.

Langfristig erhoffen wir uns, dass Made in Germany
im PVH wieder stérker als sichtbares Differenzierungs-
merkmal verstanden wird und so den Industriestandort
Deutschland starkt. |

10 PROFIBORSE 6/2025

GroBerAuftritt: Beim Expstience-Day im
Septembemwurde die Ausweitung des
Expert-Konzeptes auf Elektrowerkzeuge
und Messtechnik vorgestellt.

Klare Orientierung durch
ein besonderes Erlebnis

Mit der Ausweitung der Expert-Leistungsklasse auf den Bereich der
Elektrowerkzeuge und Messtechnik ordnet Bosch Power Tools dem
beratenden Fachhandel eine spezifische Rolle zu. Im Mittelpunkt bei
Expert steht immer wieder das besondere Einkaufserlebnis und die
Orientierung, die die Segmentierung des Produktspektrums fir die
Anwenderinnen und Anwender bieten soll — wie Victoria Lindner,
Gesamtverantwortliche fur das Thema Expert, und Bjérn Watzlawik,
Vertriebsleiter Europa von Bosch Power Tools, im Gesprach betonen.

ProfiBorse: Was steckt hinter dem neuen Expert-
Konzept, das Sie im September vorgestellt haben?

Victoria Lindner: Im Zubehérsegment haben wir be-
reits 2021 unsere neue Top-Leistungsklasse Expert er-
folgreich eingefiihrt. An diesen Erfolg knlipfen wir nun
an und weiten Expert auf Elektrowerkzeuge und Mess-
technik aus. Unser Ziel ist es, Profis eine klare Orientie-
rung zu geben und beste Losungen fiir anspruchsvolle,
tdgliche Anwendungen zu bieten. Jedes Produkt der
Expert-Klasse verkdrpert absolute Spitzenleistung in
seiner Kategorie. Um die Auswahl zu erleichtern, heben
wir die Uberragende Mehrleistung unserer Expert-Pro-
dukte auch auBerlich wahrnehmbar hervor, was schnel-
le und fundierte Kaufentscheidungen ermdglicht. Fiir
Elektrowerkzeuge und Messgerdte setzen wir bei Expert
auf einen selektiven Vertrieb (iber qualifizierte Handler,
um ein optimales Einkaufserlebnis zu gewahrleisten.
Expert-Akkus und -Ladegerdte, die die Basis unseres
Bosch Professional 18V Systems bilden, sowie unser
Expert-Zubehdrsortiment sind weiterhin Ciber alle gan-
gigen Vertriebskanéle erhaltlich.

Wie ist der weitere Sortimentsaufbau geplant: Erst eine
kleine Zahl von Produkten, dann 30 und dann ...?
Victoria Lindner: Nach dem erfolgreichen Start von
Expert im Zubehorbereich 2021 erweitern wir die Ex-
pert-Klasse nun konsequent auf Elektrowerkzeuge und

Victoria Lindner, Gesamtverantwortliche fiir
das Thema Expert bei Bosch Power Tools

Messtechnik. Ab sofort sind die neuen Expert-Akkus und
-Ladegerate erhaltlich. Diese bilden die Basis unseres
Bosch Professional 18V Systems und wurden entwickelt,
um hdchste Anforderungen an Leistung, Laufzeit und
Ladeeffizienz zu erfilllen. Sie nutzen innovative Zelltech-
nologien wie Tabless- und Hochleistungszellen und sind,
wie unser gesamtes Professional 18V System, mit Pro-
dukten der AMPShare-Allianz kompatibel — zuriick bis
ins Jahr 2008. Ab Januar 2026 werden die ersten 30
Expert Elektrowerkzeuge und Messgerate eingefiihrt.
Diese Geréte zeichnen sich nicht nur durch Power und
Performance aus, sondern auch durch innovative Fea-
tures und fortschrittliche Technologien, die Komfort
verbessern und Gefahr von Verletzungen reduzieren.




Dazu gehdren beispielsweise unser weltweit erster gas-
loser Akku-Klammerer, die Sabelsdge mit KickBack Con-
trol und ein innovativer Wandscanner mit KI-Objektde-
tektion. Bis 2028 planen wir, das Portfolio in der Top-
Leistungsklasse Expert auf iiber 45 Gerate zu erweitern.

Wird es auch bei den Akkus auf Dauer eine Abgren-
zung von Expert-Akkus gegeniiber ,normalen” Ak-
kus geben?

Victoria Lindner: In Kiirze: ja. Unsere Expert-Akkus
sind darauf ausgelegt, maximale Power, ultimative Lauf-
zeit und eine lange Lebensdauer zu gewahrleisten. In
Verbindung mit den Expert-Ladegerdten stellen wir zu-
dem sicher, dass diese Akkus auch schnell geladen wer-
den kénnen. Ein herausragendes Beispiel hierflir ist
unser EXAL18V2-320, das weltweit schnellste
2-fach-18V-Parallel-Ladegerat*, welches zwei 18V Ak-
kus in lediglich 39 Minuten vollstandig aufladt. Diese
Kombination steht fiir maximale Effizienz und Produkti-
vitat, besonders fiir die hértesten Anwendungen auf der
Baustelle. Sie reprasentieren somit das Beste, was An-
wender im 18V-Segment von Bosch Professional aktuell
erhalten kdnnen.

Selbstverstandlich entwickeln wir unser Portfolio an
Akkus und Ladegeréten kontinuierlich weiter, und diese
Entwicklung wird sich in allen Akku- und Ladegerate-
Klassen fortsetzen. Es ist wichtig zu betonen, dass un-
sere Standardakkus und Expert Akkus uneingeschrankt
kompatibel mit dem Bosch Professional 18V System
sowie mit Geraten unserer AMPShare Partner sind. Den-
noch unterscheiden sich Standardakkus und Expert-
Akkus in ihrer Leistungsfahigkeit, Kapazitat und im
technischen Design, sodass jeder Kunde genau den
Akku auswahlen kann, der seinen individuellen Bed(irf-
nissen am besten entspricht.

Die bisherige Vertriebsstrategie hat die Margen auch
der Bosch blau-Produkte im Markt unter Druck ge-
setzt, ist die Expert-Strategie der Versuch, diese Ent-
wicklung zuriickzudrehen?

Bjorn Watzlawik: Mit unserer neuen Top-Leistungs-
klasse Expert stellen wir vor allem die Bedtirfnisse unse-
rer anspruchsvollen Anwender in den Mittelpunkt. Es
geht uns darum, ein optimales Einkaufserlebnis und eine
umfassende Beratung zu bieten, die den Kundenbedirf-
nissen bestmdglich entspricht.

Wird Expert damit zu einem Ersatz fiir das urspriing-
liche Konzept von Bosch blau und wie wird zukiinftig

Zu den Kommunikationselementen des Expert-
Konzeptes gehort auch der PoS im Fachhandel,

die Differenzierung der Bosch-Sortimente erfolgen?

Bjorm Watzlawik: Wir bieten weiterhin ein umfassen-
des Produktsortiment flir professionelle Anwender an.
Die blauen Geréte von Bosch Professional bleiben das
Kernsegment fiir professionelle Anwender und deren
spezifische Anforderungen. Mit Expert erweitern wir
unser Produktportfolio im Profibereich als Top-Leistungs-
klasse, die bereits 2021 im Zubehdrsegment erfolgreich
eingefiihrt wurde und Kundenanforderungen mit héchs-
ten Anspriichen bedient. Ziel ist es, professionellen Ver-
wendem innerhalb unseres breiten Portfolios die best-
mdgliche Orientierung zu bieten, wobei die Expert
Top-Leistungsklasse unser Sortiment nach oben hin
abrundet.

Wie wird der Vertrieb der Expert-Produkte aufgebaut:
nur Fachhandel, welche Onliner, ...?

Bjorm Watzlawik: Beim Vertrieb unserer Expert-Elek-
trowerkzeuge und -Messgerate setzen wir bewusst auf
einen selektiven Vertrieb (iber qualifizierte Handler. Die-
se strategische Entscheidung ermdglicht es uns, profes-
sionellen Anwendern ein optimales und auf ihre Bedirf-
nisse zugeschnittenes Einkaufserlebnis zu bieten. Wir
stellen dadurch sicher, dass unsere Kunden von geschul-
tem Personal bestens beraten werden und die Mdglich-
keit erhalten, Expert-Produkte vor dem Kauf zu testen
und zu erleben. Damit gewahrleisten wir ein personli-
ches und bestmdgliches Einkaufserlebnis flr unsere
anspruchsvollen Kunden.

Wir weisen jedoch darauf hin, dass Expert-Akkus und
-Ladegerdte, die die Basis unseres Bosch Professional
18V Systems und der AMPShare Allianz bilden, sowie
unser umfassendes Expert-Zubehdrsortiment dber alle
gangigen Vertriebskandle erhaltlich sind.

Ist jeder PVHIer, der Bosch blau-Produkte fiihrt, auto-
matisch auch ein Expert-Vertriebspartner? Welche
Voraussetzungen geben Sie fiir das Fiihren der Expert-
Produkte vor?

Bjorn Watzlawik: Es gibt keinen Automatismus, dass
jeder PVHler, der Bosch Professional Produkte fiihrt,
automatisch auch ein Expert-Vertriebspartner ist. Jeder
Handler muss sich individuell anhand spezifischer Krite-
rien qualifizieren. Wir haben diese Kriterien flir unsere
Expert-Handler mit groBer Sorgfalt definiert, wobei jedes
einzelne Kriterium darauf abzielt, ein positives Einkaufs-
erlebnis fiir unsere gewerblichen Anwender zu gewahr-
leisten und sowohl der Top-Leistungsklasse von Bosch
als auch der Expert-Leistungsklasse Rechnung zu tragen.

Bjorn Watzlawik, Vertriebsleiter Europa von Bosch Po-
wer Tools. (Fotos: Bosch)

Dazu gehdren beispielsweise die Sicherstellung einer
personlichen Beratungsleistung und das Angebot eines
Kaufs auf Rechnung, erganzt durch weitere Kriterien, die
sich konsequent an den Bedirfnissen unserer gewerb-
lichen Verwender orientieren. Wir sind davon (iberzeugt,
dass der GroBteil unserer Fachhdndler diese objektiven
Kriterien erfiillen, und der Fachhandel damit das Herz-
stlick des Vertriebs der Expert-Linie bilden wird. Selbst-
verstandlich wird jeder Handler, unabhdngig von seinem
Vertriebskanal, objektiv auf die Erflillung dieser Anfor-
derungen hin gepriift, um die hohe Qualitat unseres
Expert-Vertriebsnetzes sicherzustellen.

Wie erfolgt die Kommunikation der , Expert-Unter-
schiede” an die Anwender und wie ist der Fachhandel
darin eingebunden?

Victoria Lindner: Unsere Expert-Leistungsklasse wur-
de anhand strenger Kriterien definiert und entwickelt,
um Anwendern stets die beste Losung fir ihre spezifi-
sche Aufgabe zu bieten. Jedes Expert-Gerat zeichnet sich
dabei durch einen prominent kommunizierten zentralen
Vorteil aus. Im Sinne einer klaren Anwenderorientierung
wird dadurch schnell und einfach ersichtlich, weshalb
das Expert-Gerat die Spitzenleistung in seiner jeweiligen
Anwendungsklasse liefert. Diese konsistente Produkt-
kommunikation findet sich an allen relevanten Berih-
rungspunkten wieder, die Anwender wahrend ihrer
Kaufentscheidung mit unseren Produkten haben.

Dar(iber hinaus werden wir in unserer generellen
Kommunikation an professionelle Anwender eindeutig
herausstellen, was unsere neue Top-Leistungsklasse
Expert auszeichnet. Dem Handel kommt dabei, wie be-
reits erwahnt, eine groBe Bedeutung zu, da es ein er-
kldrtes Ziel der selektiven Distribution ist, ein optimales
Einkaufserlebnis fir den Anwender zu schaffen. Dies
geschieht zum einen, indem die klare Kommunikation
auch am Point of Sale des Handels widergespiegelt wird.
Zum anderen, indem der Handel durch entsprechende
Schulungen in die Lage versetzt wird, die Anwender
optimal zu beraten. |

* Interne Labortestdaten basierend auf 18V 8.0Ah
Elektrowerkzeugakkus.
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Neue Standards setzen

Gotools hat seinen Online-Auftritt neu aufgestellt und ist damit
im September gestartet. Wir sprachen mit Geschaftsfihrer
Marco Golshani Gber die Anforderungen, Notwendigkeiten und

Perspektiven des Online-Handels.

ProfiBorse: Sie haben einen neuen Webauftritt um-
gesetzt, was wurde gegeniiber dem bisherigen Auf-
tritt verandert?

Marco Golshani: Unser bisheriger Shop wurde von
vielen unserer #EchtenWerkzeugfans geschatzt — er
war funktional, verlasslich und stetig erweitert worden.
Doch die grundlegende Struktur stammte noch aus
dem Jahr 2018.

Mit Gotools 2.0 haben wir deshalb einen komplet-
ten Neustart gewagt — technisch, visuell und konzepti-
onell. Um nur die wichtigsten Neuerungen zu nennen:
Wir bieten jetzt zehn Markenshops fiir unsere Top-
Marken mit eigener Erlebniswelt, Produkt-Highlights,
Aktionen und umfassender Themenwelt. Wir bieten ein
klar strukturiertes Werkzeugportal, das geblindeltes
Fachwissen, Ratgeberseiten und Videoinhalte vereint,
durchsuchbar iiber eine intelligente Contentsuche. Wir
bieten eine neu gestaltete Artikeldetailseite, die alle
Inhalte wie Videos, Zubehdr und Vergleiche nutzer-
freundlich zusammenfihrt. Und wir bieten eine voll-
standig Uberarbeitete, KI-gestiitzte Such- und Katego-
riestruktur, die schneller zum passenden Produkt fiihrt.
Als moderne Erganzung haben wir eine Story-Leiste auf
der Startseite integriert, inspiriert von Social Media,
{iber die wir kompakt Uiber Aktionen, Deals und aktu-
elle Themen informieren.

Kurz gesagt: Wir haben den gesamten Shop auf die
heutigen Anforderungen und Erwartungen unserer
Kunden ausgerichtet — und dabei auf Ubersicht, Con-
tent, Markeninszenierung und Nutzerfreund-
lichkeit gesetzt.

Der YouTube-Kanal gotools.tv {ibernimmt
einen wesentlichen Teil der Beratung.
(Fotos/Abb.: Gotools)
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Warum war aus Ihrer Sicht die Neuaufstellung not-
wendig?

Weil sich unser Marktumfeld, die Anforderungen
der Nutzer und die technischen Méglichkeiten weiter-
entwickelt haben — und wir diesen Wandel aktiv mit-
gestalten wollten.

Kunden erwarten heute schnelle Orientierung, au-
thentischen Content und klare Mehrwerte, nicht nur
Produkte. Unser Ziel war es daher, Gotools konsequent
weiterzudenken: weg vom klassischen Onlineshop, hin
zur Content- und Markenplattform fiir Profis und Hand-
werker.

Wir wollten eine neue Struktur schaffen, die nicht
nur funktional ist, sondern auch unseren Top-Marken-
partnern eine hochwertige Biihne bietet, um ihre Pro-
dukte, Services und Inhalte ideal zu prasentieren.

Gleichzeitig war es uns wichtig, unsere Starken zu
bewahren, etwa im Bereich Video, Vergleich und Kun-
denfokus. Und wir wollten gezielt dort optimieren, wo
Schwachen sichtbar wurden: etwa bei der Navigation,
der Artikelsuche oder der inhaltlichen Tiefe. Gotools 2.0
ist deshalb kein reiner Relaunch, sondern der néchste
logische Schritt in der Weiterentwicklung unseres
Geschaftsmodells.

Worin bestand der groBte Aufwand bei der Neuauf-
stellung und was nimmt beim laufenden Betrieb die
meiste Zeit ein?

Derzeit finden sich zehn
Markenshops bei Gotools,
Tendenz steigend.

Der groBte Aufwand lag ganz klar in der kompletten
Neustrukturierung und Kategorisierung unserer Artikel-
daten, insbesondere im Bereich Maschinen. Hier haben
wir samtliche Herstellerdaten analysiert und in eine
eigene, logisch aufgebaute Struktur Uberfiihrt. Beim
Zubehor stehen wir noch vor einem weiteren, groBen
Schritt. Auch hier werden wir alle Daten marken(iber-
greifend harmonisieren und sinnvoll neu zuordnen.

Im laufenden Betrieb liegt der Schwerpunkt auf der
Pflege und Weiterentwicklung unserer Marken- und
Themenwelten: Inhalte aktuell halten, Hot Deals planen,
neue Beitrage, Videos und Aktionen einpflegen — das ist
taglicher Aufwand, der echtes Know-how erfordert.

Wer denkt, ein Onlineshop sei ein , Nebenbei-Pro-
jekt”, der irrt gewaltig — es ist ein lebendiges System,
das kontinuierliche Aufmerksamkeit und Weiterent-
wicklung verlangt.

Ist dabei die Unterstiitzung von Herstellerseite hilf-
reich?

Absolut, und das in mehrfacher Hinsicht. Viele Her-
steller unterstiitzen uns mit Inhalten, Bildmaterial, Vi-
deos und technischem Know-how, was uns hilft, ihre
Produkte im Shop optimal zu prasentieren. Gerade in
unseren neuen Markenshops zeigt sich, wie wirkungs-
voll diese Zusammenarbeit sein kann: Wenn ein Her-
steller versteht, gotools.de als aktives Vertriebsinstru-
ment zu nutzen, entsteht ein echter Mehrwert in vie-
lerlei Hinsicht: fir den Hersteller selbst, fir uns als
Handelspartner und vor allem fiir den Kunden, der
besser informiert und gezielter beraten wird.

Die enge Kooperation ist fiir uns ein zentrales Ele-
ment im Konzept von Gotools 2.0 und wird kiinftig
noch weiter ausgebaut.

Was sehen Sie als Kernaufgabe des Webauftritts?
Ganz klar: Die Verbindung von Information, Bedarfsge-
nerierung und Conversion, also dem Weg vom Interes-
se zum Kauf. Unser Shop soll nicht nur Produkte listen,
sondern Orientierung geben, Vertrauen schaffen und
echten Mehrwert bieten. Der Kunde soll sich abgeholt
fiihlen, Inhalte finden, vergleichen kénnen — und am
Ende mit einem guten Gefiihl kaufen.

Gotools.de ist fiir uns ein Werkzeug, kein reiner Ver-
kaufskanal. Durch unsere langjahrige Erfahrung im
stationdren Fachhandel wissen wir genau, was Kunden
brauchen und wir haben den Anspruch, dieses person-
liche, kompetente Einkaufserlebnis auch online zu
spiegeln.

Wenn wir es schaffen, Zusatzverkdufe zu generieren
—wie an der Theke oder im AuBendienst — dann haben
wir alles richtig gemacht. Der Kunde fiihlt sich gut be-
raten, wenn er zum neuen Akkuschrauber direkt den
passenden Bitsatz vorgeschlagen bekommt. Wieder-
kehrende Kunden sind ein Gewinn fiir alle, fiir uns, fir
den Hersteller und fiir den Kunden selbst.

iR DEINEM ADVENTSKALERDER
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Wie erfiillen Sie diese Aufgaben-
stellung?

Unser YouTube-Kanal gotools.tv
Ubernimmt einen wesentlichen Teil
der Beratung durch praxisnahe
Tests, Vergleiche und Anwendungs-

Saisonale Aktionen
sorgen fiir kontinuierliche
Nachfragegenerierung.
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tipps. Das neue Werkzeugportal sowie unser Vergleichs-
bereich liefern alle relevanten Informationen auf einen
Blick, genau dann, wenn der Kunde sie braucht.

Unsere neue Story-Leiste ist keine Spielerei, sie bringt
Dynamik und Nahe in den Shop. Kunden méchten nicht
nur klicken, sondern auch unterhalten und personlich
angesprochen werden.

Gleichzeitig analysieren wir das Nutzerverhalten
kontinuierlich: Was funktioniert? Wo hakt es? Wo miis-
sen wir optimieren? Dieses Feedback nutzen wir, um
den Shop stetig weiterzuentwickeln.

Ein ndchster, logischer Schritt: Wir arbeiten bereits an
einem digitalen Kl-Produktberater, der Kunden noch
gezielter durch den Entscheidungsprozess begleitet,
digital, aber persénlich.

lhr neuer Auftritt ist Mitte September online gegan-
gen, haben sich die Zugriffszahlen und die Verweil-
dauer etc. verandert?

Ja— wir sehen bereits jetzt deutlich langere Verweil-
dauern, vor allem auf den Artikeldetailseiten und in den
Markenshops. Die Nutzer klicken tiefer, nutzen die Vi-
deos, springen weniger ab. Zudem sehen wir mehr di-
rekte Einstiege (ber Inhalte. Das spricht daftir, dass
unsere Themenwelten und Inhalte bereits tber SEO und
Social Media greifen.

Sehen Sie Effekte des neuen Auftritts fiir die Branche
und kénnte es ggf. Kooperationen mit anderen Han-
delshausern geben?

Mit Gotools 2.0 haben wir aus unserer Sicht bewusst
einen neuen Standard gesetzt, nicht als Abgrenzung,
sondern als Inspiration und Einladung zum Austausch.
Ich bin tberzeugt, dass sich daran auch andere Handler
orientieren konnen, die ihre digitale Strategie weiter-
entwickeln machten.

Gleichzeitig gilt fiir uns: Schuster, bleib bei deinen
Leisten. Wir sind Fachhandler mit klarem Profil, Platt-
formen und Marktplétze kénnen andere deutlich besser
abbilden. Auch wenn unsere Reichweite inzwischen
den ein oder anderen dazu motiviert hat, genau das bei
uns anzufragen, bleiben wir unserem Konzept treu.

Das heiBt aber nicht, dass wir keine Kooperationen

Marco Golshani, Geschéftsfiihrer von Gotools in Bad
Aibling, ist stolz auf seinen neuen Online-Auftritt.

wollen—im Gegenteil. Gerade dort, wo Markendarstel-
lung und Kundennutzen im Mittelpunkt stehen, sind wir
sehr offen flir gemeinsame Aktivitdten. Zeitlich koordi-
nierte Herstellerkampagnen, Themenwochen oder ab-
gestimmte MaBnahmen zur Bedarfsgenerierung, das
waren sinnvolle, praxisnahe Instrumente, die allen Be-
teiligten nutzen.

Wir sehen den Fachhandel nicht als Gegner, sondern
als Marktbegleiter. Der Kunde entscheidet selbst, ob er
online oder stationar kauft. Und ich bin Uberzeugt: Bei
entsprechender Darstellung und Beratung ist der stati-
ondre Fachhandler in einer sehr starken Position.

Der Fachhandler darf dem Handwerker keinen Grund
geben, online zu kaufen —wenn er diese Aufgabe kon-
sequent annimmt, ist nicht immer der Preis das ent-
scheidende Kaufkriterium. Denn trotz aller KI- und Di-
gitalisierungswellen gilt fiir mich nach wie vor: Geschaf-
te werden zwischen Menschen gemacht.

Welche Position wollen Sie mit Gotools erreichen und
wie sehen dafiir notwendige, weitere Schritte aus?

Wir wollen uns als digitaler Fachhandler fiir hoch-
wertige Elektrowerkzeuge in der Online-Welt etablieren
—mit dem Anspruch, unsere Nische so gezielt zu beset-
zen, dass wir dem Handwerker eine echte Alternative
zu ,Prime”-Global Playern, anonymen Marktplatzen
und Generalisten bieten.

Nicht alles fiir alle, sondern das Beste fiir echte Werk-
zeugfans: fundierte Beratung mit Premium-Content,
transparente Vergleiche und markenibergreifende
Orientierung auf einem digitalen Niveau, das weit tber
klassische Produktlisten und reinen Preiskampf hinaus-
geht.

Wir bringen unsere Erfahrung aus dem personlichen
Kundenkontakt im Fachgeschft direkt in die digitale
Welt — das ist ein klarer Vorteil. Tiefes Produktwissen,
starke Markenpartnerschaften und Inhalte, die beraten
statt nur zu verkaufen, sind unsere Starke.

Unsere nachsten Schritte sind deshalb, weitere Mar-
kenshops auszurollen und bestehende konsequent
weiterzuentwickeln, Inhalte kontinuierlich zu erweitern,
zu optimieren und auf neue Touchpoints auszuspielen
—kurz: das Einkaufserlebnis auf ein noch hoheres Level
bringen. Wir werden die Shop-Performance datenba-
siert analysieren und gezielt weiterentwickeln sowie
gemeinsam mit Herstellern zielgerichtete Kampagnen
und Content-Formate realisieren, die echten Mehrwert
bieten. Damit wollen und werden wir Bedarf wecken,
teils Gber die einzelne Marke hinaus fiir die gesamte
Branche

Ein zentrales Zukunftsthema ist fur uns die neue Art
der Produktsuche: Kunden ,googeln” immer weniger
klassisch, stattdessen lassen sie sich zunehmend von
KI-Modellen wie ChatGPT beraten. Diese Kl-gestlitzte
Art der Suche und Produktinformation fihren sehr bald
direkt zur Kaufentscheidung und somit auf direktem
Weg in den Warenkorb. Wer hier nicht aktiv mitgestal-
tet, wird morgen nicht mehr sichtbar sein.

Gotools 2.0 ist nicht das Ziel, sondern unsere
neue Basis fiir Wachstum, Differenzierung und da-
fir, den Online-Fachhandel von morgen aktiv mit-
zugestalten. |
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Anfang Marz 2026 6ffnet die Internationale Eisenwaren-
messe in Kéln wieder ihre Tore. In der Branche wird im
Vorfeld der Veranstaltung breit Gber das Format disku-
tiert und gespannt gewartet, wie sich die Mutterveran-
staltung eines inzwischen weltweiten Messenetzes denn
schlagt. Denn es fehlen wieder oder auch weitere nam-
hafte Marken der Branche. Aber es gibt auch namhafte
Ruckkehrer, wie Sebastian Hein, Director Internationale

Eisenwarenmesse bei der Koelnmesse, im Interview zur anstehenden
Veranstaltung unter anderem berichtet.

ProfiBorse: Wie ist der Anmeldestand und wie die
Internationalitat des Ausstellerfeldes?

Sebastian Hein: Der Anmeldestand ist gut, wir konn-
ten bereits frih viele Aussteller gewinnen und werden
unseren Fachbesuchern wieder ein breites Pro-
duktspektrum prasentieren kdnnen. Wir verzeichnen
derzeit Anmeldungen aus iiber 45 Landern.

Die Internationalitt ist, wie typisch fiir die Eisenwa-
renmesse, mit einem Auslandsanteil von 86 Prozent,
hoch. Wir sehen verstarkt Zulauf aus den Regionen, in
denen wir Satellitenmessen der Eisenwarenmesse eta-
bliert haben. Damit unterstreicht die Messe einmal
mehr ihre Rolle als globale Leitplattform der Hartwa-
ren- und Eisenwarenbranche. Die Vielfalt der Lander-
beteiligung, von Europa tiber Nordamerika bis Asien,
zeigt: Wer international handeln will, denkt KdIn mit.

Wie kénnen sich Besucherinnen und Besucher auf
die Veranstaltung vorbereiten, welche digitalen
Tools bieten Sie fiir die Veranstaltung fiir die Infor-
mation und Kontaktanbahnung an?

14  PROFIBORSE 6/2025

Zur optimalen Vorbereitung auf den Besuch der
Eisenwarenmesse empfehlen sich unsere Messe-App
sowie die Website www.eisenwarenmesse.de. Das
digitale Ausstellerverzeichnis ermdglicht es, Favoriten-

1T

INTERNATIONALE
EISENWARENMESSE

Volle Gange in den Kolner Messehallen —
diese Erwartungshaltung gilt von Seiten des
Veranstalters auch fiir die kommende Eisen-
warenmesse. (Fotos/Abb.: Koelnmesse)

listen anzulegen und gezielt Ausstellerprofile aufzuru-
fen. Ergénzend informieren Newsletter-Updates und
unsere Social-Media-Kanale regelmaBig tiber Neuhei-
ten und Programmhighlights. So ldsst sich der Messe-
besuch effizient planen und der personliche Messeer-
folg gezielt steigern.

Neben den Ausstellerprasentationen spielte bei den
letzten Veranstaltungen die Diskussion von Bran-
chenthemen und das Netzwerken eine wichtige
Rolle. Welche analogen MaBnahmen/Veranstaltun-
gen bieten Sie an?

Neben der reinen Aussteller- und Produktprasenta-
tion setzen wir bewusst auf analoge Begegnung und
Wissensaustausch. Mit der EISENparty am ersten Mes-
setag in den Rheinterrassen schaffen wir einen attrak-
tiven Treffpunkt, der den informellen Austausch fordert
und gezielte Networking-Mdglichkeiten bietet. Zudem
bietet das EISENforum eine zentrale Bihne fiir aktuel-
le Branchenthemen. In Vortragen und Paneldiskussio-
nen werden hier Entwicklungen rund um Digitalisie-
rung, Nachhaltigkeit, Lieferketten und Markttrends
beleuchtet und diskutiert. Ergénzt wird das durch
Sonderfldchen wie den DIY Boulevard, auf dem Pro-
dukte in PoS-naher Umgebung erlebbar werden.

Auch in 2026 werden in Koln wie-
der renommierte deutsche Marken
fehlen, wie sieht die zentrale
,deutsche” Halle im néachsten
Friihjahr ,noch” aus und gibt es
gegen den angesprochenen Trend
auch namhafte Riickkehrer?

Die Eisenwarenmesse ist immer
auch ein Spiegelbild der Branche.
Wenn Markte unter Druck stehen, macht sich das auch
auf der Messe bemerkbar. Unternehmen bespielen
Messen teilweise abhdngig von ihren individuellen
Zielsetzungen, zum Beispiel indem sie sich auf eine

Die Internationale Eisenwarenmesse in Kéln gewinnt
nach Aussage des Veranstalters durch die Satellitenmes-
sen sowohl| fiir Aussteller als auch fiir Besucherinnen und
Besucher an Attraktivitat.




branchenfokussierte Produktlinie konzentrieren. Fiir
uns bedeutet das Fluktuation. So kommt es auch, dass
einige - die in 2024 oder bereits langer gefehlt haben
- heute wieder dabei sind. Dazu gehdren zum Beispiel
Arnz Flott, Brockhaus Heuer, Oshorn, Rothenberger
Industrial, Stirmer Maschinen, Weidmdiller, Wolfcraft.
Fakt ist: Wer etwas zu erzéhlen hat, kommt auf die
Eisenwarenmesse.

Die Internationale Eisenwarenmesse hat inzwischen
zahlreiche internationale Ableger. Wird sich dies auf
die Aussteller- und Besucherzahlen in Koln auswir-
ken?

Positiv. Durch die Satellitenmessen, die wir mittler-
weile in sechs Regionen auf der ganzen Welt etabliert
haben, haben wir heute einen guten Zugang zu den
jeweiligen Mérkten. Die Projektleiter und ihre Teams
knlpfen Uber ihre Veranstaltungen Verbindungen zu
Verbanden und Multiplikatoren vor Ort und arbeiten
sich tief in die jeweiligen Themen ein. Gerade jetzt,
wenn das Besuchermarketing fir die kommende
Eisenwarenmesse anlauft, fokussieren sich alle auf
Kéln. Fiir die Muttermesse bedeutet das einen erheb-
lichen Schub an Marketingkapazitat und vor allem
auch Marketingqualitat.

Gibt es Verschiebungen bei den Besuchergruppen,
wird die Internationale Eisenwarenmesse von der
Fachhandelsmesse verstarkt zu einer DIY-ausgerich-
teten Veranstaltung?

Sebastian Hein, Director Internationale
Eisenwarenmesse.

Die Besucherstruktur entwickelt sich im Einklang mit
den Veranderungen in der Branche. Wahrend der Fach-
und GroBhandel nach wie vor einen groBen Anteil
ausmacht, beobachten wir tatsachlich eine zunehmen-
de Prasenz des DIY-orientierten Handels, also der Bau-
markte. Die Eisenwarenmesse bietet den relevanten
Herstellern hierzu das Produktsegment ,Bau- und
Heimwerkerbedarf”. Wir beobachten hier, dass bei der
Platzierungsentscheidung unserer Kunden nicht nur
das Produkt, sondern auch der fokussierte Absatzkanal
eine wesentliche Rolle spielt. Es gibt sogar Hersteller,
die bewusst beide Welten abdecken und eine Zweit-
platzierung im DIY-Bereich buchen, obwohl ihr Pro-
duktfokus klassischerweise zum Beispiel im Bereich der
Werkzeuge liegt.
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Werden die Aussteller in K6In im Friihjahr 2026 auch
Anwenderinnen und Anwender ihrer Produkte be-
griiBen kdnnen, ffnet sich die Internationale Eisen-
warenmesse bewusst fiir Besuchergruppen iiber den
Handel hinaus?

Grundsétzlich gewinnt das Thema Direct-2-Consu-
mer zunehmend fiir viele Unternehmen an Bedeutung.
Die Internationale Eisenwarenmesse bleibt klar auf das
professionelle Fachpublikum ausgerichtet — 6ffnet sich
aber zugleich neuen Besuchergruppen, die den Markt
mit pragen. Neben dem Fach- und GroBhandel adres-
sieren wir zunehmend auch gewerbetreibende Hand-
werker und industrielle Verwender, die in KéIn einen
praxisnahen Zugang zu Produkten, Innovationen und
Herstellern erhalten. Gerade die Industrie findet in der
Eisenwarenmesse eine leistungsstarke Plattform, um
den wichtigen Dialog zwischen Herstellern und Ver-
wendern in einem effizienten B2B-Umfeld zu fihren.

Mit Formaten wie dem EISENworkshop schaffen wir
Réume fur den direkten Austausch zwischen Industrie,
Handwerk und Handel — praxisorientiert und anwen-
dungsnah. Dariiber hinaus binden wir Content-Creator
und Vertreterinnen und Vertreter der Handwerkskam-
mern ein, um die Briicke zwischen digitaler Sichtbar-
keit, Fachwissen und praktischer Anwendung weiter
zu starken.

So entsteht ein Messeerlebnis, das alle relevanten
Akteure der Wertschdpfungskette zusammenfihrt:
vom Hersteller (iber den Handel bis hin zum professi-
onellen Anwender. |
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Zentrale Branchen-

plattform

Vom 24. bis 27. Februar 2026 wird K&éIn zum groBen Treffpunkt der-
Dach- und Holzbaubranche. Zahlreiche Keyplayer der Branche und
namenhafte Aussteller prasentieren ihre Produkte und Leistungen.
Mit einem Anteil von 80 Prozent nationalen und 20 Prozent inter-
nationalen Ausstellern wird die gesamte Bandbreite der Branche
abgebildet. Messeleiter Robert Schuster gibt einen Ausblick auf die

Veranstaltung.

ProfiBorse: Wie ist die Stimmung in der Branche mit
Blick auf die Messe 2026?

Robert Schuster: Die Dach- und Holzbaubranche ist
weiterhin sehr gut aufgestellt und die Vorfreude auf ein
.g'scheides’ Wiedersehen ist riesig. Wir waren und sind
mit unserem Team auf Branchenveranstaltungen auf
Tour und hatten im Vorfeld zahlreiche persénliche Ge-
sprache mit Ausstellern und Partnern. Das kam hervor-
ragend an! Wir merken: Die Community will sich wieder
personlich begegnen, Erfahrungen teilen, diskutieren —
und einfach gemeinsam die Zukunft gestalten.

Was sind die inhaltlichen Schwerpunkte der kom-
menden Ausgabe?

Nachhaltigkeit, kiinstliche Intelligenz, Digitalisie-
rung, Arbeitsschutz, Nachwuchs — aber vor allem:
echter Austausch. In unseren weiterentwickelten Work-
spaces geht es nicht nur ums Zuhdren, sondern ums

Auf Wiedersehen
in Koln!

See you
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Mitmachen. Anfassen, ausprobieren, sich beraten
lassen, mitreden — das ist unser Anspruch.

Wie ist die Messe in Koln strukturiert und welche
Bereiche gibt es?

Wir nutzen die bewahrten Hallen 6, 7, 8 und 9 plus
Freigelande. Jede Halle hat klare thematische Schwer-
punkte: Halle 6 fir Steil- und Flachdach, Halle 7 als
Zentrum fiir Holz und Dammung mit dem Holzbau Ba-
den-Wiirttemberg, Halle 8 fir Klempnertechnik, IT,
Dachbegriinung und Abdichtungen, sowie Halle 9 fiir
Befestigungstechnik, Werkzeug und unsere Start-up-
Fléche. Wichtige Partner wie Holzbau Deutschland, der
ZVDH, die Dachdeckerverbande und die BG Bau sind
strategisch platziert, um optimale Synergien zu schaffen.

Was unterscheidet die Dach+Holz International von
anderen Fachmessen?

Robert Schuster, Messe Director Dach+Holz
International. (Fotos: GHM)

Unser Fokus liegt auf dem Bauhandwerk, auf Dach-
decker, Zimmerer und Bauklempner. Dabei steht ganz
klar der Community-Gedanke im Vordergrund, denn
wir bieten nicht nur Flache, sondern Begegnung. Die
Branche lebt vom Miteinander, und daftir schaffen wir
2026 wieder den richtigen Raum. Besonders innovativ
sind unsere geplanten Sonderflachen: Die Netzwerk-
flache von DeinDach by Hemmersbach im AuBenbe-
reich oder ,Handwerk trifft Sport’ mit taglichen Moun-
tainbike-Shows eines Dachdeckermeisters. Das gibt es
nur bei uns!

Konnen Sie uns jetzt schon verraten, worauf sich
Besucher besonders freuen diirfen?

Zuallererst auf die Messeneuheiten unserer Aus-
steller und auf die Tiefe des Produktangebotes. Aber
auch auf eine Messe, die an den Menschen, an den
Themen, an der Praxis nah dran ist. Die Besucher
erwartet eine dichte Atmosphare mit vielen Mitmach-
angeboten, erfolgreichen Ideen und personlichem
Austausch. Wir haben unsere Startup-Flache auf 30
Aussteller erweitert, bieten ein véllig neues Erlebnis
mit ,Dein Branchen-Tattoo' in Ko-
operation mit einem lokalen Této-
wierer, und unsere Nationalmann-
schaften der Dachdecker und
Zimmerer zeigen ihr Kdnnen. Dazu
kommen Events wie der Internati-
onal Tuesday, der Empfang der
Dachdeckermédelz und als High-
light unser Branchenabend am
Donnerstag. Eines steht fest: Die
Messe wird spannend. |

Die Dach+Holz International
ist und bleibt laut Veranstalter
das Branchentreffen fiir Dach-
decker und Zimmerer. Wer
sich schon vor der Dach+Holz
2026 mit der Branche vernet-
zen mochte, kann dies auf

der Dach+Holz Plattform tun.
Diese vereint die bisherige
Webseite der Messe mit der
Dach+Holz Connect und bietet
den Teilnehmenden einen zen-
tralen Raum fiir den Austausch
an 365 Tagen im Jahr.



Fischer starkte 2025 nicht nur bewahrte Klassiker,
sondern brachte auch neue Produkte erfolgreich auf
den Markt. Ein Beispiel ist der Diibel HybridPowver, der
die Sicherheit eines Stahlankers mit der einfachen
Montage und Flexibilitét eines Kunststoffdibels ver-
eint. Dank innovativer Technologie und durchdachter
Materialkombination bietet der Newcomer eine mi-
helose Handhabung, hohe Tragfahigkeit, dauerhaft
zuverlassige Sicherheit sowie eine sehr groBe Anwen-
dungsvielfalt in allen Voll- und Lochbaustoffen — selbst
im Brandfall. ,Erste Riickmeldungen aus dem Markt
zeigen: Begleitende Verkaufsunterstlitzung erzeugt
starkes Interesse am stationdren und digitalen Point of
Sale firr unseren HybridPower, erhéht die Nachfrage
und fordert den Absatz”, betont Michael Geiszbiihl.
Zur HybridPower Einflihrung hat Fischer ein umfang-
reiches Marketingpaket geschniirt — von Printmedien
und Social Media-Inhalten bis hin zu einer attraktiven
Warenprasentation im Ladengeschéft. Dazu gehdren
eine wirkungsvolle Zweitplatzierung mit einem (ber-
zeugenden Display, eine speziell zur Markteinfihrung
gestaltete Promo-Verpackung sowie multimediale
Kommunikationsmaterialien.

BEWAHRTE AKTIONEN
MIT BEWAHRTEN PRODUKTEN

Weitere Aktionen rlicken jahrlich bewahrte Fischer
Produkte in den Fokus. Unter dem Titel #fischerFEST
bot Fischer etwa vom 1. Marz bis 30. Juni 2025 nach-
gefragte Fischer Kunststoffdibel, Stahlanker, chemi-
sche Befestigungssysteme, Schrauben und WDVS-Be-

Kunden begeistern
und Partner starken

Mit gezielten Vermarktungskampagnen starkt der Befestigungsex-
perte Fischer das Interesse von Handwerkern an seinen Produkten
und Leistungen. Die MaBnahmen schaffen Kaufanreize bei End-
kunden und erhéhen so die Abverkaufe der Fischer Handelspartner.
Events und Messen als Kontaktkanale binden Endkunden zusatzlich
an das Unternehmen und an seine Partner. Fir das kommende Jahr
sind bereits Aktivitaten geplant, um erneut starke Marketingimpulse
Zu setzen.

Michael Geiszbiihl, Geschaftsfihrer der Fischer
Deutschland Vertriebs GmbH. (Fotos: Fischer)

Mit gezielten Marketing- und Verkaufsforderungs-
kampagnen heben wir jedes Jahr die Vorteile unserer
neuen und bekannten Produkte hervor und festigen
unsere Markenprésenz bei den Endverwendern”, be-
tont Michael Geiszbiihl, Geschaftsflhrer der Fischer
Deutschland Vertriebs GmbH. , Damit stérken wir den

stationdren als auch digitalen Vertrieb unserer Han-
delspartner. Neben dem Geschaft vor Ort gewinnen
Online-Kanéle fiir Vertrieb und Kommunikation wei-
terhin deutlich an Bedeutung.” Die Kanalwahl fir die
Kundenansprache verlagere sich zunehmend in den
digitalen Raum.

EXTEND
YOUR
RADIUS.

Fiirs Trennen und Kantenschleifen mit einer Scheibe —
sicher und leistungsstark fiir Fliesenbearbeitung.
Besonders geeignet fiir Akkumaschinen.

RHODIUS

SIMPLIFY YOUR WORK

Trennscheiben ~ Schruppscheiben  Fiicherschleifscheiben ~ Biirsten  Schleif- & Polierwerkzeuge  Friiser  Diamaniwerkzeuge
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Fischer Handelspartner profitieren von ihrer Einbindung in
die Customer Journey, ganz gleich, ob diese auf den Mes-
sestanden und Events oder auf unseren Online- und Social

Media-Kanalen startet. Im Bild: Die Fischer TourVans mit mo-

dularen Roadshowkonzepten, die Kundenevents direkt beim
Handel vor Ort in Deutschland und Europa ermdglichen.

festigungslésungen (Warmedammverbundsysteme) zu
attraktiven, volumenbasierten Angeboten an. Mit der
Wortkombination #fischerFEST referierte das Unter-
nehmen auf die Vielseitigkeit und Starke seines Befes-
tigungssortiments und erweckte zugleich sommerliche
Emotionen sowie Festivalstimmung. Neben hochwer-
tigen Produkten beinhaltete die Aktion exklusive Extras
fiir den Arbeitsalltag und die Freizeit. Handelspartner
konnten begleitende Marketingunterlagen fir ihre
Werbezwecke nutzen. Durch die Aktion positionierte
sich Fischer erfolgreich zukunftsorientiert und modern.

Eine Gemeinsamkeit der Fischer Kampagnen ist die
durchdachte Gestaltung der Customer Journey: Uber
Fischer Social Media-Kanale und www.fischer.de wer-
den Endkunden zu den Online-Shops oder — (iber die
lokale Handlersuche auf der Fischer Website — an die
stationaren Verkaufsstellen der Handelspartner weiter-
geleitet. , Wir binden unsere Handelspartner stets in
die Customer Journey ein, die auf unseren Kanalen
startet, und stellen eine Vielzahl an Marketingmateri-
alien zur Verfligung — sowohl fiir den stationaren
Auftritt als auch zur Ausgestaltung der Online- und
Social Media-Kanéle”, sagt Michael Geiszbihl. ,So
entsteht ein durchgdngiges Markenerlebnis — vom
ersten digitalen Impuls bis zum Kauf vor Ort. Entschei-
dend sind der richtige Kommunikationsmix und die
nahtlose Verbindung aller Kandle.”

ONLINE UND ANALOG -
AUCH 2026 IST FISCHER NAH AN DEN
ANWENDERINNEN UND ANWENDERN

Fiir 2026 plant Fischer, die Erfahrungen aus den
erfolgreichen 2025er-Kampagnen zu nutzen, kreative
Ideen weiter auszubauen und die Zielgruppenanspra-
che zu scharfen. Ein Thema wird die FuBball-Weltmeis-
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terschaft der Manner 2026 sein, die vom 11. Juni bis
19. Juli 2026 in Kanada, Mexiko und den USA ausge-
tragen wird. Ziel der Marketing- und Verkaufsforde-
rungskampagnen bleibt klar, die Absatzkraft der Han-
delspartner durch abgestimmte Multi-Channel-Strate-
gien nachhaltig zu starken.

Aber auch live und hautnah zeigt Fischer Prasenz
—zum Beispiel auf Messen und Events — mit Vorteilen
fiir die Handelspartner. Zwei Fischer TourVans mit mo-
dularen Roadshowkonzepten ermdglichen Kunden-
events direkt beim Handel vor Ort in Deutschland und
Europa. Mit seinem fast 370 m2 groBen Messestand
auf der Miinchner BAU 2025 erdffnete der Befesti-
gungsexperte neue Dimensionen der Produktprasen-
tation und der Ansprache von Endkunden sowie Part-
nern aus Handel und Branche. Und auf der ISH —Welt-
leitmesse fir Wasser, Warme, Luft 2025 in Frankfurt
am Main setzte das Unternehmen mit Innovationen
der Technischen Gebaudeausriistung (TGA) eindrucks-
volle Akzente.

2026 wird Fischer emeut auf Messen stark vertreten
sein: Auf der Dach+Holz International vom 24. bis 27.
Februar 2026 in KdIn wird Fischer auf rund 157 m2
seine Produktpremieren und bewahrten Klassiker fiir
den Dach- und Holzbau prasentieren. Auf der interna-
tionalen Leitmesse fiir Verkehrstechnik InnoTrans vom
22. bis 25. September 2026 in Berlin will Fischer zu-
sétzlich mit Systemldsungen und Serviceleistungen fiir
Infrastruktur- und Tunnelbauprojekte begeistern. Die
Gelegenheit, Befestigungsinnovationen in verschiede-
nen Baustoffen zu testen, Shows, Aktionen und mode-
rierte Challenges ziehen dabei regelmaBig Besucher
an und machen die Fischer Messeauftritte zu Publi-
kumsmagneten.

Erstmals war der Befestigungsexperte 2025 auch
Teil des Macher-Festivals vom 7. bis 10. August auf
dem Ferropolis-Gelénde nahe Leipzig — und zieht eine
durchweg positive Bilanz. Das Eventformat, das Festi-
valfeeling mit Baumesse-Elementen verbindet, lockte
mehrere tausend Besucherinnen und Besucher im Alter
von 16 bis 30 Jahren an — eine junge, technik- und
handwerksaffine Zielgruppe, die Fischer mit einem
erlebnisreichen Auftritt gezielt ansprach.

,Fur unsere Handelspartner ergeben sich viele Vor-
teile: Die Handler profitieren von ihrer Einbindung in
die Customer Journey, ganz gleich, ob diese auf den
Messestanden und Events oder auf unseren Online-
und Social Media-Kanalen startet”, betont Michael
Geiszbiihl. ,Auch 2026 unterstiitzen wir unsere Part-
ner bei ihrem erfolgreichen Multichannel-Vertrieb und
ermdglichen Endkunden, online, mobil und stationar
den flr sie passenden Weg zum Produkt zu wahlen.
Gemeinsam mit unseren Handelspartnern und ihrer
Beratungskompetenz schaffen wir Einkaufserlebnisse,
die begeistern, und demonstrieren unsere Innovations-
kraft sowie technologische Kompetenz direkt am Point
of Sale.” |

Jedes Jahr setzt der Befestigungsspezialist
zahlreiche Marketing- und Verkaufsforde-
rungskampagnen um, um on- und offline
generierten Umsatz seiner Handelspartner
und seines Unternehmens zu steigern.



Investitionen in die Partnerschaft

Milwaukee setzt konsequent auf ein selektives Vertriebskonzept. In der darauf aufbauenden Zusam-
menarbeit bietet die Marke den Handelspartnern verschiedenste unterstiitzende MaBnahmen, erwartet
aber auch ein klares Bekenntnis der Handler zur Marke. Das Konzept gilt inzwischen als Erfolgsmodell
fur die Marke Milwaukee. Zeit fir eine Zwischenbilanz.

Klare Partnerstrukturen, Sicherung von Beratungs-
und Servicequalitdt und konsequente Fachhandels-
unterstiitzung, das sind die zentralen Elemente des
Vertriebskonzeptes von Milwaukee. Ausschlaggebend
fiir die Entwicklung des Konzeptes war die Ausrich-
tung der Marke auf den professionellen Anwender
zum einen, die Positionierung der Marke als L&sungs-
anbieter im Premiumbereich, der keine Einzelproduk-
te sondern Problemldsungen fiir den Profialltag auf
der Baustelle oder im Handwerk liefert, zum anderen.
. Wir entwickeln Losungen fiir Profis — keine Produk-
te fir den schnellen Abverkauf (ber Klickzahlen.
Diese Losungen sind erklarungsbediirftig und brau-
chen Beratung. Dafr brauchen wir Fachhéandler, die
ihre Zielgruppen kennen und bereit sind, aktiv in die
Vermarktung zu investieren. Nur so bekommt der
Endanwender den Service, den er mit einer Premium-
marke erwarten darf”, sagt Stefan Schiitz, Geschafts-
fihrer der Techtronic Industries Central Europe
GmbH, dazu.

Aus seiner Sicht hat sich parallel zur Entwicklung
der Vertriebsstrategie auch der Markt immer weiter
verandert: , Online-Marktplatze und Unterbelieferun-
gen gefdhrden Beratungsqualitdt und fordern Tritt-
brettfahrer. Deshalb haben wir ein robustes, selektives
System aufgesetzt — und zwar europaweit. Das schiitzt

Fachhéndler, die sich aktiv engagieren,
erhalten maximale Unterstiitzung, sei es
h Trainings, durch das eam odel

die Handler, die sich engagieren und fordert von allen,
die daran teilhaben wollen, sich an einheitliche Quali-
tatsstandards zu halten.”

SOLIDE GRUNDLAGE GESCHAFFEN

Von der Intention bis zur Umsetzung vor etwa an-
derthalb Jahren war ein intensiver und den Details
verpflichteter Weg zu absolvieren, um das selektive
Vertriebskonzept fiir beide Seiten erfolgversprechend
und juristisch einwandfrei zu gestalten. Dabei wurde
auch in Kauf genommen, dass Handelspartner, die bis
dahin gut mit Milwaukee zusammengearbeitet haben,
aus der Zusammenarbeit aussteigen. Stefan Schiitz:
.Ja, die Einfiihrung war aufwendig, die Vertrage sind
umfangreich. Aber das war nétig, um sowohl das Ver-
triebssystem als auch unsere Partner rechtlich abzusi-
chern. Einige Handler haben sich entschieden, nicht
Teil des Programms zu werden. Das ist bedauerlich, wir
respektieren jedoch die freie Entscheidung jedes
Marktteilnehmers. Uns geht es nicht um Masse, son-
dern um Qualitat. Aber die groBe Mehrheit sieht die
Vorteile klar und profitiert davon.”

Herausgekommen ist ein verbindliches Vertrags-
werk, das die Zusammenarbeit zwischen den Partnern
regelt. ,Kern ist ein verbindlicher Qualitétsrahmen”,
beschreibt Stefan Schiitz die Vereinbarung. , Wir defi-

nieren, was ein autorisierter Partner leisten muss —und
unterstiitzen ihn dabei. Dazu gehdren Sortimentsvor-
schldge, Trainings, gezielte Marketingaktivitdten und
unsere Job Site Solution-Teams (JSS), die direkt auf
Baustellen prasent sind, mit den Anwendern arbeiten
und so Nachfrage nach Milwaukee-Losungen erzeu-
gen. Wenn ein Dachdeckerbetrieb z. B. unsere neuen
PSA-Produkte testet und direkt Feedback gibt, entsteht
eine Nachfrage, die der Fachhandler sofort nutzen
kann. Gleichzeitig schlieBen wir Handelsformen aus,
die diese Standards nicht erfiillen. Damit stellen wir
sicher, dass Beratung und Fachkompetenz belohnt
werden und nicht der schnelle Klick im Netz.”

Die groBten Herausforderungen waren aus Sicht
des Geschaftsfiihrers bei der Implementierung des
selektiven Vertriebssystems, dass ,zum einen das
Prinzip , Leistung gegen Gegenleistung” sauber um-
gesetzt werden musste.” In der Zusammenarbeitet
heiBt das: keine Strafen, sondern Belohnungen fiir
Engagement. ,Zum anderen war der Fokus auf den
kompetenten, stationdren und Online-Fachhandler
ein harter Einschnitt”, beschreibt Stefan Schiitz die
zweite Herausforderung: , Zahlreiche Handler muss-
ten Online-Aktivitaten auf bestimmten Drittplattfor-
men beenden. Wir kénnen beispielsweise nur gegen
Querlieferungen an nicht autorisierte Handler vorge-
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Milwaukee produziert ganzheitliche Losungen fiir
professionelle Anwender, die konsequent an den Er-
fordernissen von Handwerk und Industrie ausgerichtet
sind — vom Elektrowerkzeug bis zur PSA.

hen, wollen und diirfen aber keinen Einfluss auf die
Preisgestaltung unserer Handler nehmen. Daher
haben wir mit dem Vertrag klare Leitplanken und
Sanktionsmdglichkeiten. Das schafft flir unsere auto-
risierten Fachhandelspartner faire Chancen in einem
leistungsorientierten Wettbewerbsumfeld.” Und He-
rausforderung Nummer drei war, ,, alle Warengruppen
gleich konsequent einzubinden — also nicht nur Po-
wertools, sondern auch Sortimente wie unser Out-
door-Power-Equipment (OPE) oder Personliche Schut-
zausriistung (PSA). Das erfordert vom Héndler ein
klares Bekenntnis zur Marke Milwaukee.” Diese
Sortimente werden, wie auch das ,Stammsorti-
ment”, kontinuierlich ausgeweitet und damit weite-
re Umsatzmdglichkeiten geschaffen. ,Durch unsere
Struktur profitieren im Vertrieb gezielt die Partner, die
bereit sind, sich auch in diesen Segmenten zu enga-
gieren”, so Schitz.

VORTEILE FUR DEN HANDLER

Der grundsatzliche Vorteil des Konzeptes fur den
Fachhandel ist aus Sicht von Schiitz die ausschlieBliche
Lieferung von Milwaukee-Produkten an autorisierte
Fachhandler, die die vorgegebenen, objektiven Quali-
tatsanforderungen erfiillen. , Das Konzept ist in ganz
Europa installiert. Fiir den Fachhandel bedeutet das:
Planungssicherheit und ein leistungsorientiertes Wett-
bewerbsumfeld”, fligt Stefan Schiitz hinzu. Der drei-
stufige Aufbau des Konzeptes lasst den Handelshau-
sern die Wahl, sich mehr oder weniger intensiv zu
engagieren. , Bei unserem dreistufiges Konzept —vom
Handler dber den Partner bis zum Heavy Duty Center-
Partner — entscheidet jeder, wie weit er einsteigen will.
Mit dem Status steigen auch Support und Konditio-
nen”, erkldrt Schiitz die Systematik. Seine Erfahrung
zeigt aber: , Wer sich voll engagiert, profitiert am meis-
ten: gemeinsame Marktbearbeitung, Neukundenge-
winnung, Events, Online-Support. Wer Milwaukee
fidhrt, spielt in einem Umfeld, in dem Qualitat und
Fachkompetenz zahlen. Wer dagegen nur auf schnelle,
beratungsfreie Verkaufe setzt, passt nicht zu uns —und
empfindet das Konzept dann nattirlich als Nachteil.”

Autorisierte Handler wiirden zudem von einer stér-
keren Markenbindung und einer klaren Differenzierung
durch standige Innovation bei Produkten und Services
profitieren. RegelmaBige Neuheiten wiirden Chancen
schaffen, sich vom Wettbewerb abzuheben und Kun-
den dauerhaft zu binden. ,Auch beim Sortiment und
Einkauf ergeben sich Effizienzvorteile”, betont Schiitz,
,das breite, professionelle Milwaukee-Portfolio redu-
ziert den Verwaltungsaufwand — ein zentraler Partner
statt vieler einzelner Lieferanten.”

ERFOLGE BEI DEN HANDLERN

In den anderthalb Jahren, die das selektive Ver-
triebssystem aktiv am Markt gelebt wird, zeigen sich
fiir Schiitz klare Auswirkungen: , Wir sehen, dass Part-
ner, die unser Konzept aktiv nutzen, sich neue Kunden-
gruppen erschlieBen kdnnen — etwa durch gemeinsa-
me Endkunden-Events mit unserem JSS-Team oder
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durch die Platzierung neuer Warengruppen wie PSA.
Denn unser AuBendienst und die JSS-Teams sorgen
nicht nur dafir, dass Handler gut versorgt werden,
sondern erzeugen Nachfrage direkt bei Endanwen-
dern. Das starkt die Markenwahrnehmung im Markt
und fiihrt zu einer nachhaltig hdheren Durchdringung
in relevanten Zielsegmenten.”

Gerade die Konzentration auf spezifische Kunden-
gruppen ist eines der entscheidenden Elemente fir den
Geschaftsfuhrer der Techtronic Industries Central Eu-
rope GmbH: , Der wichtigste Punkt ist der Zugang zu
den von uns fokussierten Zielgruppen. Nur wer wirklich
in den Markten der Handwerker, Installateure oder
Bau- und Gartenprofis unterwegs ist, kann unsere
Losungen sinnvoll platzieren. Dazu gehdrt die Bereit-
schaft, in Schulungen zu investieren und ein Sortiment
zu fiihren, das den professionellen Anwender umfas-
send informiert und tiberzeugt.”

Das wiederum hat auch klare Auswirkungen auf die
Anwenderinnen und Anwender, ist Schiitz (iberzeugt:
Fir unsere Anwender heif3t das: Sie wissen, wo sie
kompetente Beratung bekommen. Das ist die Basis flir
nachhaltiges Wachstum."

LOHNENDER AUFWAND

Nicht allein die Implementierung, auch die konse-
quente Beibehaltung des in ganz Europa installierten
Konzeptes erfordert laut Schiitz einen hohen Aufwand:
, Wir Giberpriifen die Einhaltung der vertraglich verein-

Stefan Schiitz, Geschaftsfiihrer der Techtronic Indu-
stries Central Europe GmbH. (Fotos: Milwaukee)

barten Qualitétskriterien mit den uns legal zur Verfu-
gung stehenden Mitteln und stellen sicher, dass nur
autorisierte Partner beliefert werden”, betont Schiitz.
Das sei aufwendig, aber notwendig. , Wir investieren
hier bewusst in unsere autorisierten Partner und in die
Zukunft des Fachhandels”, so Schiitz weiter, , die Part-
ner, die die gemeinsam vereinbarten Qualitdts- und
Serviceanforderungen umsetzen, kénnen die Vorteile
des Programms in vollem Umfang nutzen.”

,Der Aufwand ist hoch — aber der Weg ist richtig”,
betont Stefan Schiitz und verweist auf messbare Erfol-
ge: ,Unser Wachstum lduft entgegen dem Markttrend
— und das mit unserem Fokus auf die autorisierten
Verkaufsstellen unserer Fachhandler.” Fiir ihn ist das
Konzept eine Antwort auf die groBten Herausforderun-
gen des Fachhandels: ,Aktiver Vertrieb, voller Fokus
auf den kompetenten Fachhandel, Schutz vor Grauver-
trieben, operative Unterstlitzung und die Chance, neue
Maérkte zu erschlieBen.”

KONZEPT FUR DIE ZUKUNFT
DES FACHHANDELS

In der massiven Konkurrenzsituation — der Online-
Handel ist erstmals starkster Vertriebskanal im Seg-
ment Elektrowerkzeuge — ist die Konzentration auf
aktive Marktbearbeitung durch qualitative Beratung
aus Sicht von Stefan Schiitz die Moglichkeit, die Posi-
tion des Fachhandels zu stabilisieren: , Der Fachhandel
hat die besten Karten — wenn er seine Starken aus-
spielt. Kein anderer Kanal kann das leisten, was ein
aktiver Fachhandler stationar und online leistet: Bedarf
wecken, Kunden aktiv ansprechen, Beratung auf ho-
hem Niveau, Lagerverfiigbarkeit, die Mdglichkeit zum
Anfassen und Testen. Dazu eine kluge Online-Strategie.
Wir sind Uberzeugt, wer so arbeitet, hat gegentiber
reinen Online-Formaten klare Vorteile. Genau dafiir
bauen wir unsere Unterstiitzung aus. Wer beide Welten
verbindet, bleibt wettbewerbsfahig.”

Aber das bedarf auch beim Handel Aufwand und
auch ein wenig Umdenken: , Wichtig ist, dass der Han-
del seine Rolle neu definiert. Die Zeiten, in denen man
abwartete, bis ein Kunde ins Geschaft kam, sind vorbei.
Erfolgreich ist, wer offensiv in den Markt geht”, so
Schiitz. Im Fall der Zusammenarbeit mit Milwaukee
heiBt dies fiir ihn: , Wir erwarten aktives Engagement
—keine bloBe Listung. Wer das ernst nimmt, bekommt
von uns maximale Unterstiitzung, sei es durch Trai-
nings, unser JSS-Team oder gemeinsame Vertriebsak-
tionen. Wer aber Milwaukee-Partner ist, hat ein System
im Riicken, das ihn starkt, nicht schwacht.” [ |



<4 SCHWERPUNKT

AKKUS BREITEN SICH AUCH DRAUSSEN WEITER AUS

Leistungsgrenzen
weiter verschieben

Zum einen sind es Ergonomie und (Multi-)Funktionalitat, die Akku-
werkzeuge fir das DrauBBen auch fir professionelle Anwenderinnen
und Anwender immer attraktiver machen, zum anderen ist es natir-
lich die kontinuierliche Leistungssteigerung der Energielieferanten,
durch die immer weitere Arbeitsbereiche erschlossen werden kén-
nen. Holzfallarbeiten mit Akku-Kettensagen — kein Problem. Schnee-
raumen mit Akku-Schneefrasen — kein Problem. Und auch die auto-
matisierte Rasenpflege entwickelt durch technische Verbesserungen
nicht allein eine neue Flachenleistung, Kl sorgt beispielsweise auch
fur eine sichere Erkennung von Hindernissen oder Tieren, die sich
auf der Rasenflache befinden. Hier ein punktueller Blick auf Neuhei-

ten im Akkusegment fir den GaLaBau und die Kommunen.

Mit dem neuen Flex 18V GPH-Multi-Tool bringt die
Flex-Elektrowerkzeuge GmbH ein cleveres Konzept flir
die Gartenpflege auf den Markt. Statt fiir jede Anwen-
dung ein eigenes Gerat anzuschaffen, gibt es bei Flex
eine leistungsstarke Basis-Einheit GPH 18-EC sowie
verschiedene ansteckbare Vorsdtze — vom Freischnei-
der Uber die Heckenschere bis zum Hochentaster. Die
Vorsatze lassen sich dank werkzeugloser Aufnahme
mit einem Klick befestigen und bei Bedarf genauso
einfach wieder [8sen. Der biirstenlose 18V Brushless-
Motor der GPH 18-EC Basis punktet dabei nicht nur
mit VerschleiB- und Wartungsfreiheit, sondern vor al-
lem mit hoher Effizienz und langer Lebensdauer. Mit
zwei wahlbaren Geschwindigkeitsstufen, ergonomi-
schem Handgriff und Befestigung fiir einen Schulter-
gurt ist komfortables, ermiidungsfreies Arbeiten mit
allen Aufsatzen gewahrleistet.

Besonderes Highlight ist der Heckenscheren-Aufsatz
GHT-A: Das beidseitig geschliffene Messer sorgt so-
wohl bei Vorwarts- als auch bei Riickwartsbewegung
filr ein sauberes Schnittergebnis und schnellen Arbeits-
fortschritt. Dank Winkelverstellung von +90° bis -80°
lasst sich der Schneidkopf perfekt anpassen — ideal
auch flir hohe oder schwer erreichbare Stellen.

Neben der Heckenschere bietet Flex drei weitere
Vorsatze flir das Multi-Tool: Einen Freischneider GBC-A
mit 23 cm Schnittbreite fiir das kraftige Auslichten von
Flachen, einen Hochentaster GPS-A mit einer Schnitt-
ldnge von 25 cm inklusive Kettenschutz und Oltank fiir
den sicheren und prazisen Riickschnitt von Baumen
sowie eine 80 cm Verldngerung GEX-A fiir mehr Reich-
weite bei Heckenschere und Hochentaster.

Lediglich der Fadentrimmer GLT 35 18-EC wird als

komplettes Gerdt inklusive Basiseinheit angeboten.

Alle anderen Werkzeuge sind als einzelne Vorsatze er-
haltlich und lassen sich einfach auf die Antriebseinheit
setzen. Der 18 Volt-Rasentrimmer ist mit einem 2,4 mm
Faden ausgestattet. Er bietet aktuell die hdchste
Schnittgeschwindigkeit in dem Segment und punktet
mit einem sehr guten Preis-Leistungsverhaltnis.

Da die Flex-Gartengeréte nun auch mit dem inno-
vativen und kompatiblen 18-Volt-Akkusystem ausge-
stattet sind, erdffnet sich fur die Nutzer die komplette
Range der Flex Akku-Werkzeuge —immerhin mehr als
45 Stiick an der Zahl mit wiederum noch viel mehr
flexiblen Anwendungsmdglichkeiten.

KARCHER STARTET
NEUE PRODUKTFAMILIE FUR PROFIS

Ob es darum geht, Pflanzen punktuell zu bewds-
sern, 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 fur Gartner, Landwirte, Bauarbeiter und
andere professionelle Anwender.

Der SPB 15/36 Bp ist dafur konzipiert, Anwendemn
das Arbeiten so leicht wie mdglich zu machen. Der
Tank mit einem Volumen von 15 | bietet eine grofe

Flex 18V GPH-Multi-Tool — die vielseitige Basis-
Einheit fiir zahlreiche Gartenanwendungen.
(Fotos: Flex Elektrowerkzeuge GmbH)

Der Rasentrimmer GLT 35 18-EC von Flex ist mit einem
2,4 mm Faden und 35 cm Schnittbreite ausgestattet.

Offnung, so dass sich Fliissigkeiten problemlos
einfillen lassen. Damit sich das Gewicht bei gefiilltem
Tank gut verteilt, verfiigt das Tragesystem Uber ein
ergonomisches Design und ist mit gepolsterten Gurten
und Brustgurt ausgestattet. Der Arbeitsdruck asst sich
zwischen 0,8 und 6,2 bar flexibel einstellen, der
Flussigkeitsdurchsatz zwischen 0,5 I/min und 1,8 l/min.
Dazu ist am Gerat ein Drehregler am Gerategehduse
angebracht, der beim Tragen einfach zugénglich ist. Die
Membranpumpe braucht wenig Leistung, so dass der
Tank bei Verwendung eines 6 Ah-Akkus mit einer La-
dung mindestens zehnmal befiillt werden kann. Der
1,2 m lange Gummischlauch und der 50 cm lange
Sprihstab 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 Stabilitét sicher,
die zum Lieferumfang gehdrenden Kegel- und
Flachdiisen sind als Kunststoff- und Messing-Varianten
ausgefihrt. Damit kann je nach Art der Fliissigkeit das
passende Material gewahlt werden. Zum Schutz der
ohnehin unempfindlichen Membranpumpe sowie der
Dichtungen sind ein Korb- und ein Schlauchfilter ein-
gebaut, damit Verunreinigungen wie die in Brunnen-
oder Regenwasser enthaltenen Partikel keine Schaden
verursachen kénnen.

Der SPB 15/36 Bp ist mit den 36 V-Versionen der
Akkuplattformen des Karcher Battery Universe kom-
patibel. Das Karcher Battery Universe umfasst zwei
Akkuplattformen mit einer besténdig wachsenden
Anzahl an Geraten, die vom Hochdruckreiniger tber
den Laubbléser bis hin zum Mehrzwecksauger reichen.
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Mit geringem Gewicht und komfortablem Tragesystem
ist der Akku-Druckspriiher von Kércher ein guter Beglei-
ter fiir Landwirte, Landschaftsgartner oder Bauarbeiter
— (iberall dort, wo Fliissigkeiten punktuell aufgebracht
werden miissen. (Foto: Karcher)

Sowoh! die kompakten 18-Volt-Akkus als auch die
leistungsfahigen 36-Volt-Akkus sind in unterschiedli-
chen Kapazitdten verfiigbar, um ein breites Anwen-
dungsfeld abzudecken. Ein Alleinstellungsmerkmal
aller Kércher-Akkus ist das LCD-Display mit ,Real Time
Technology”, welches neben der verbleibenden Akku-
kapazitdt auch die Restlauf- und Restladezeit prazise
in Minuten anzeigt.

VIELSEITIGER, SICHERER, EFFIZIENTER

Im professionellen Gartenbau sind Effizienz und
Bedienungssicherheit entscheidende Faktoren fiir den
erfolgreichen Einsatz von Geraten. Mit der Uiberarbei-
teten Version des Spriihgebldses AS 1200 stellt Birch-
meier ein weiterentwickeltes System vor, das noch
mehr die praktischen Bedtirfnisse der Anwender erfiillt.

Eine neu entwickelte Schnittstelle ermdglicht den

L el L

werkzeuglosen Wechsel von Aufsatzen — darunter
Flachstrahl-, Rundstrahlaufsatze und ein Blasrohr —
und sorgt so fir hohe Flexibilitdt und schnelle Riist-
zeiten.

Ein modulares Diisensystem mit zehn Varianten
erlaubt eine Anpassung an unterschiedliche Einsatz-
bereiche im Gartenbau. Die verfiigbaren Diisen decken
ein Spektrum von TropfengréBen zwischen 30 und 500
gm ab und - in Abhangigkeit von der Luftunterstiitzung
- Spriihweiten von 0,5 bis 13 Metern. Damit sind dann
auch fachgerechte Applikationen in der Schadlingsbe-
kampfung, Reinigung und Desinfektion méglich. Das
Schnellwechselsystem und ein Etui zur Mitnahme von
drei Diisen im Feldeinsatz tragen zur praktischen Hand-
habung bei.

Weitere funktionale Verbesserungen betreffen die
Stabilitét beim Abstellen (Drei-Punkt-Abstiitzung) und
ein verfeinertes Ansauggitter zum Schutz vor Fremd-
kdrpern. Der neue Double Action-Druckknopf gewahr-
leistet durch seine Entriegelungsfunktion einen siche-
ren Start. Der optionale Tragegurt mit Hiift- und Brust-

Mit der iiberarbeiteten Version des Spriihgebldses AS 1200 stellt Birchmeier ein weiterentwickeltes System vor,
das noch mehr die praktischen Bediirfnisse der Anwender erfillt. (Foto: Birchmeier)
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gurt sorgt fir mehr Tragekomfort, insbesondere bei
ldngeren Einsatzen.

PELLENC JETZT MIT EINSTECKAKKUS

Pellenc bietet nun neben Akkugeraten mit den be-
kannten Riicken- und Taschenakkus auch Geréte mit
44-Volt-Akkus zum Einstecken an. Die Heckenschere
Helion Essential, der Freischneider Excelion Essential
und das Blasgerdt Airion Essential werden mit Akku-
packs mit rund 200 Wh oder 400 Wh Energie gespeist
oder kénnen mittels eines Adapters an die Riickenak-
kus ULiB 750, 1200 und 1500 angeschlossen werden.

,Die neue Serie Essential macht keine Abstriche bei
Ergonomie, Gewicht-Leistungs-Verhaltnis und Langle-
bigkeit gegentiber der bekannten Pellenc Qualitat”,
betont Laurent Viveés; Geschaftsfihrer der Pellenc
GmbH. Und weiter: , Die Geréte sind der wirtschaftlich
attraktive Einstieg und Umstieg zu professionellen
Akkugerdten und fiir Pellenc Anwender die ideale Er-
ganzung.”

Die Akkugerate wurden firr den intensiven gewerb-
lichen Einsatz entwickelt und bei Anwendern getestet.
20 Jahre Erfahrung bei der Konstruktion und der Fer-
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Wie entwickelt sich der
Markt, Herr Schweihofer?

Pellenc bietet nun auch Akku-Gerate
mit Einsteckakkus. (Foto: Pellenc)

tigung von Lithium-lonen-Akkugerdten ist in die neue
Serie eingeflossen. Die Gerdte der Linie Essential tiber-
zeugen durch eine sehr handliche Bauweise. Die Akkus
sind fir eine bestmdgliche Gerdtebalance jeweils
ideal hinter, unter oder (iber dem Motor positioniert.

Um mdglichst unterbrechungsfrei zu arbeiten, wer-
den die Akkupacks schneller geladen als sie die Ener-
gie im Betrieb abgeben. Zudem kdnnen vier Akkus
gleichzeitig geladen werden.

LEISTUNGSSTARKER AKKU-FREISCHNEIDER

Der Milwaukee Akku-Freischneider M18 F2BCU-122
mit Bikehandle-Griff wurde speziell fur professionelle
Einsatzzwecke entwickelt. Mit seinen Leistungsdaten
und umweltfreundlicher Akkutechnologie ist er eine
starke, kabellose Alternative zu Benzingeraten.

Mit 1.200 Watt und einem Drehmoment von 2,5
Nm ist der Freischneider von Milwaukee auch fiir
anspruchsvolle Anwendungen geeignet. (Fotos:
Milwaukee)

ProfiBorse: Wie entwickelt sich der Markt fiir pro-
fessionelle Gartengerate, wie verandern sich die
Anteile von , Verbrennern” und elektrischen Ma-
schinen?

Jakob Schweihofer: Der Markt fiir Gartengerate
hat in den letzten Jahren einen klaren Trend hin zu
Akkugeraten gezeigt. Bei uns im Unternehmen be-
obachten wir aktuell, dass der Anteil an Akkugera-
ten im Gartenbereich bereits bei rund 80 Prozent
liegt, wahrend Benzingerate nur noch 20 Prozent
ausmachen. Dieser Trend ist auch bei den Endver-
brauchern zu beobachten: Sowohl private Nutzer als
auch gewerbliche Kunden greifen zunehmend auf
Akkutechnologie zuriick, da diese Gerdte benutzer-
freundlicher und kostenglinstiger in der Wartung
sind. Im Forstbereich ist das Verhaltnis derzeit noch
bei 50/50, wobei Gewerbekunden im Forstsektor
noch starker auf Benzinmotoren setzen. Hier spielen
die hohere Leistung und die langere Einsatzdauer
eine Rolle.

Welchen Anteil hat die verbesserte Akkutechno-
logie an dieser Entwicklung?

Die verbesserte Akkutechnologie ist ein entschei-
dender Faktor, der diese Entwicklung vorantreibt.
Akkus werden zunehmend leistungsfahiger und
bieten eine langere Lebensdauer, wodurch sie auch
bei anspruchsvolleren Anwendungen eine immer
groBere Rolle spielen. Im Vergleich zu kabelgebun-
denen Gerdten, die immer weniger nachgefragt
werden, iberzeugen Akkugeréte vor allem durch
ihre Flexibilitat und Unabhangigkeit von Stromquel-
len. Kunden profitieren auch von geringeren War-
tungskosten und einer einfacheren Handhabung. Bei
uns ist die Nachfrage nach Akkugerdten in den
letzten Jahren exponentiell gestiegen, was den tech-
nologischen Fortschritt widerspiegelt.

Welche Produktbereiche werden beson-
ders als Akkuvarianten nachgefragt,
in welchen Bereichen konnen sich
die , Verbrenner” behaupten?

Die Nachfrage nach Akkuvari-
anten ist besonders in den Berei-
chen Rasenmaher, Heckenscheren,
Laubsauger und kleinere Freischnei-
der stark gestiegen. Diese Gerate

Jakob Schweihofer ist
Juniorchef bei der Fir-
ma Winfried Schwei-
hofer in Mertingen.
Das Handelshaus hat
seinen Schwerpunkt im
Bereich der Gartenmotor-
gerate und hier vor allem
bei den Mahrobotern.
(Foto: Schweihofer)

werden in der Regel nicht mit extrem hoher Leis-
tung betrieben, was den Akkuantrieb ideal macht.
Bei leistungsintensiveren Anwendungen, wie etwa
bei groBen Motorségen, rlickentragbaren Laubbla-
sern und groBen Aufsitzmahern, setzen sich nach
wie vor Benzingerdte durch. Der Hauptvorteil der
Benziner liegt hier in ihrer hheren Leistung und
langeren Betriebsdauer, was fiir Gewerbekunden,
die taglich mit diesen Gerdten arbeiten, von groBer
Bedeutung ist.

Fihrt aus Ihrer Sicht die Veranderung in der An-
triebstechnologie auch zu einer Veranderung bei
den Vertriebswegen, welches Potenzial hat hier
der PVH?

Fiir den PVH sehe ich hier groBes Potenzial, vor
allem durch die verstérkte Fokussierung auf die Be-
ratungskompetenz und die Vermarktung von Akku-
technologien. Durch die Vielzahl an Anbietern im
Akkusegment kdnnen Einkaufer und Kunden schnell
verwirrt sein. Der PVH konnte seinen Partnern hel-
fen, diesen Wandel zu begleiten, indem er Schulun-
gen und gezielte Informationen zu den neuen Ak-
kutechnologien bereitstellt. Auch die Bereitstellung
von Serviceleistungen wie Akkupflege und -repara-
tur kénnte zu einer Differenzierung im Markt fihren.

Welche Anwendungsfelder werden aus Ihrer Sicht
zukiinftig fir die Motoristen zum einen, fiir den
PVH zum anderen attraktiver, in welche Richtung
sollten sich die gefiihrten Sortimente entwickeln?

Flr die Motoristen wird es zunehmend attraktiv,
sich auf Akkugerate in den Bereichen Gartenpflege
und kleinere, weniger leistungsintensive Gerate zu
konzentrieren. Insbesondere im Bereich der Rasen-
pflege, Heckenschneiden und fiir die Reinigung von
AuBenanlagen wird die Nachfrage nach Akkutech-
nologie wetiter steigen. Auch fiir den PVH bieten sich
hier groBe Chancen, da er die richtige Produktbe-
ratung und entsprechende Sortimente anbieten

kann.

Fiir die Zukunft kénnte es auch sinnvoll
sein, den Bereich der professionellen Akku-
Tools fiir Handwerker und Bauunternehmen
weiter auszubauen, da die Nachfrage nach
leistungsfahigen und mobilen Geraten in

diesen Bereichen wachst. Das Sortiment sollte
zunehmend auf akkubasierte Lésun-
gen ausgerichtet werden, auch in
professionellen  Bereichen, die
traditionell auf Benzinmotoren
gesetzt haben. Zudem ist der
Markt flr nachhaltige und
emissionsfreie Technologi-
en weiter im Aufwind,
was ein zusatzliches
Argument fiir den Aus-
bau von Akkugerdten
darstellt.
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Der M18 F2BCU-122 wird mit zwei M18 12 Ah-
Forge-Akkus betrieben, die eine Laufzeit von bis zu
102 Minuten ermdglichen. Dank der Milwaukee Fuel-
Technologie bleibt die Drehzahl auch unter hoher Last
konstant, sodass selbst dichtes Gestriipp oder zaher
Wildwuchs effizient entfernt werden kdnnen. Das Ge-
rét erreicht innerhalb von weniger als einer Sekunde
die volle Drehzahl und stellt damit sofortige Leistung
zur Verflgung. Mit 1.200 Watt und einem Drehmo-
ment von 2,5 Nm ist der Freischneider auch fiir an-
spruchsvolle Anwendungen geeignet.

Der Freischneider verfligt {ber einen Trimmerkopf
mit einer Schnittbreite von 38 bis 43 cm. Die Faden-
verlangerung erfolgt bequem per Auftipp-Automatik,
wodurch ein unterbrechungsfreies Arbeiten gewahr-
leistet wird. Zum Lieferumfang gehdrt auch ein robus-
tes Drei-Zahn-Messer, das mit einer Schnittbreite von
26 cm fiir das Entfernen von Wildwuchs und dichterem
Bewuchs eingesetzt werden kann. Zwei einstellbare
Geschwindigkeitsmodi bieten die Wahl zwischen ma-
ximaler Leistung und verléngerter Akkulaufzeit, je nach
Arbeitsanforderung.

Ein leichtes, stabiles Tragesystem sowie verstellbare
Handgriffe sorgen fiir eine ergonomische Kdrperhal-
tung und reduzieren die Belastung wahrend léangerer
Arbeitseinsatze. Zudem wurde die Schutzabdeckung
des Trimmerkopfes optimiert, um aufgewirbelten
Schmutz und Pflanzenteile effektiv vom Anwender
fernzuhalten.

NEUER STANDARD IN DER
KABELLOSEN HOLZVERARBEITUNG

Mit der 18-Volt-Akku-Kettensdge M18 F2CHS50-802
erweitert Milwaukee sein Sortiment an leistungsstar-
ken, kabellosen Lésungen fiir den professionellen
Einsatz. Die Kettensdge wurde speziell fiir anspruchs-
volle Anwendungen im Garten- und Landschaftshau,
in Kommunalbetrieben sowie im Forstbereich entwi-
ckelt. Sie kombiniert die Vorteile moderner Lithium-
lonen-Akkutechnologie mit der Leistung benzinbetrie-
bener Gerate.

Kombiniert die Vorteile moderner Lithium-lonen-Akku-
technologie mit der Leistung benzinbetriebener Geréte:
Akku-Kettensage M18 F2CHS50-802 von Milwaukee

g
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Die Milwaukee M18 F2CHS50-
802 erreicht mit ihrer Kettenge-
schwindigkeit von 14,3 m/s eine
Schnittgeschwindigkeit in Hartholz,
die mit 60 cm3-Benzin-Kettenségen
vergleichbar ist. Der birstenlose
Motor liefert ein maximales Dreh-
moment von 9,5 Nm und hélt die
Geschwindigkeit auch unter hoher
Last aufrecht, ohne dass das Gerat
blockiert. Mit einer Leistung von bis
zu 5,8 PS und einem 50 cm langen
Schwert eignet sich die Kettensdge
fiir groBere Fall- und Riickschnitt-
arbeiten.

Dank des stufenlosen Ge-
schwindigkeitsreglers hat der An-
wender die volle Kontrolle tiber die
Leistungsabgabe. Zwei wahlbare
Modi ermdglichen es, je nach An-
forderung zwischen maximaler
Leistung oder verlangerter Laufzeit
zu entscheiden. Die automatische
Kettenschmierung erleichtert die Wartung. Der verlust-
freie Olbehalter lasst sich einfach befiillen und der
Fiillstand unkompliziert kontrollieren. Mit einem Ge-
wicht von 9,0 kg inklusive zwei M 18 Forge-Akkus mit
8,0 Ah bleibt die Kettensage handlich. Betrieben wird
die Kettensage mit zwei M18-Forge-Akkus, die mit
einer neuen Generation an Pouch-Zellen ausgestattet
sind. Sie bieten nicht nur hohe Leistung, sondern auch
eine langere Lebensdauer und Haltbarkeit.

EXTREME LEISTUNGSFAHIGKEIT

Makita erweitert das Akku-Kettensagen-Sortiment
um ein extrem leistungsfahiges Akkuwerkzeug mit
einer maximalen Ausgangsleistung von 2.800 W (er-
reicht mit dem 40V max. Akku BL4080H). Die UC030G
fiir den professionellen Einsatz Uberzeugt mit einer
Schienenlange von 50 cm, einer Schienennutbreite von
1,3 mm und einer Kettenteilung von 0,325". Mit einer
Kettengeschwindigkeit von 0 —max. 29 m/s eignet sich
die UC030G ideal fiir anspruchsvolle Profiarbeiten und
lasst sich in drei Stufen regulieren (bis 20 m/s,bis

Die Signalfarbe Rot sorgt insbesondere im Forst- und
Rettungseinsatz fiir maximale Sichtbarkeit. In Kombina-
tion mit 40V max. Akku-Power iiberzeugt die UC030G
von Makita als zuverlassiges und kraftvolles Werkzeug
fiir professionelle Anwender. (Foto: Makita)

24 m/s, max. 29 m/s). Mit dem 40V max. Akku
BL408OH erreicht die UC030G maximale Leistung —
vergleichbar mit einer 50 cm3 Benzin-Kettensage.

Mit einem Gewicht von 7,8 kg (inklusive Akku
BL4080F) und den MaBen 885 x 232 x 280 mm (L x
B x H) liegt die Akku-Kettensdge UC030G angenehm
und sicher in der Hand. Ein Uberhitzungsschutz sorgt
fiir zusétzliche Sicherheit der Maschine: bei aktiviertem
Uberentladeschutz und niedriger Akkukapazitat leuch-
tet die Akkulampe rot. Wird die verbleibende Restka-
pazitat weiter verbraucht, springt das Akku-Schutzsys-
tem ein, wodurch eine Tiefenentladung verhindert
wird. Als zusatzliche Info weisen unterschiedliche
Symbole im Anzeigedisplay auf Uberhitzung, Uberlast
oder geringe Akkukapazitat hin.

Fiir einen professionellen Einsatz ist die UC030G
mit einer gut sichtbaren Fall-Markierung ausgestattet
sowie einer Metall-Zackenleiste und einem Metall-
Kettenfénger. Flir zusatzliche Sicherheit sorgt die Ket-
tenbremse, die die Kettensage innerhalb von 0,2 Se-
kunden zum Stillstand bringt. Eine weitere Besonder-
heit, die das Arbeiten erleichtert und gleichzeitig die
Sicherheit erhoht, ist der doppelte Einschaltsperrhebel.
Die Kettensége bleibt bei deaktivierter Kettenbremse
fidr fiinf Minuten und bei aktivierter Kettenbremse fiir
30 Minuten eingeschaltet, sodass die Arbeit auch nach
kurzem Ablegen sofort wieder aufgenommen werden
kann.

FUR DEN PROFESSIONELLEN SCHNITT

Mit der KC340 Kettensage im Commercial-Sorti-
ment halt Kress ein weiteres Werkzeuge bereit, das
genau auf die Anforderungen professioneller Land-
schaftsgdrtner zugeschnitten ist. Die neue Kress Ket-
tensdge KC340 ist eine der starksten Akku-Kettensa-
gen auf dem Markt. Sie fallt direkt auf durch ihr kom-



Die neue Kress Kettensége

KC340 ist eine der starksten
Akku-Kettensagen auf dem
Markt. (Foto: Kress)

paktes, ergonomisches Design fiir einfachere und
bessere Bedienung mit QuickStart. Der birstenlose
Motor mit starken 3,6 kW sorgt fiir lange Lebensdau-
er und ist vergleichbar mit einer Benzinleistung von
65 cm?, um selbst anspruchsvolle Schneidarbeiten zu
erledigen. Das intuitive Bedienfeld mit I0T unterstiitzt
zum besseren Verstandnis den Maschinenstatus.

Die Oregon 0.325 Kette ist fiir hohe Kettenge-
schwindigkeit von 30 m/s und saubere, glatte Schnitte
ausgelegt. Die Schwertldnge betrdgt 50 cm. Professi-
onelle, manuelle Kettenspannung und einstellbare
Olpumpe bringen individuelle Anpassung. Das mehr-
fache Sicherheitsschutzsystem gewahrleistet die Si-
cherheit von Benutzern mit unterschiedlichen Qualifi-
kationsstufen.

FLACHEN KABELLOS VOM SCHNEE BEFREIEN

Mit der SNOO1G prasentiert Makita erstmals eine
Schneefrése als eigenstandige Maschine — kein Auf-
satz, sondern volle Leistung in einem kompakten Ge-
rét. Die Akku-Schneefrase SNOO1G aus dem Makita
40V max. Akkusystem erreicht eine Leerlaufdrehzahl
von 1.400 — 2.100 U/min. Mit einer Arbeitsbreite von
530 mm, einer maximalen Schneehéhe von 300 mm
und einer Wurfweite von bis zu 10 m (iberzeugt sie
durch hohe Leistungsstarke. Die Drehzahl I3sst sich
stufenlos regulieren, sodass sowohl die Wurfweite als
auch ein energiesparender Betrieb bei leichten Schnee-
verhdltnissen optimal angepasst werden kénnen.

Die Schneewurfrichtung kann Uber einen Schalter
am Griff stufenlos in einem Bereich von 180° (jeweils
90° nach links und rechts) elektrisch eingestellt wer-

den. Die Wurfhéhe ist mechanisch von 20° bis 60°
verstellbar und der Wurfwinkel 1dsst sich in neun Stufen
fixieren. Zwei integrierte LED-Strahler sorgen fiir opti-
male Sichtverhaltnisse und ermdglichen den Einsatz
der SNOO1G selbst in der Ddmmerung — ob am frihen
Morgen oder in den Abendstunden.

SCHNEERAUMEN LEICHT GEMACHT

Ryobi bietet mit der 36-Volt-Akku-Schneefrase
RY365TX61A-260F einen zuverldssigen Helfer, der mit
moderner Lithium-lonen-Akkutechnik, biirstenlosem
Motor und komfortabler Ausstattung auch anspruchs-
volle Aufgaben im Winterdienst effizient bewaltigt.

Die Rdumbreite betragt 61 Zentimeter bei einer
Arbeitstiefe von 51 Zentimetern, was ein z{igiges Rau-
men und ein griindliches Ergebnis ermdglicht. Die
vollstandig aus Metall gefertigte Forderschnecke
nimmt den Schnee nah am Boden auf, selbst gréBere
Schneemengen lassen sich mit einer Wurfweite von bis
zu 17 Metern bequem aus dem Weg schaffen. Der um
180 Grad schwenkbare Auswurfschacht ermdglicht
dabei eine einfache Steuerung der Wurfrichtung.

Die Geschwindigkeit der Forderschnecke und der
zweistufige Radantrieb lassen sich Uber zusétzliche
Hebel an den Griffen komfortabel einstellen. Eine gut
sichtbare LED-Anzeige informiert Uber den Akkulade-
stand. Fiir maximale Leistung und lange Einsatzzeiten
verfiigt die Schneefrase Uiber vier Akkusteckplatze. Um
das Gerét in Betrieb zu nehmen, werden allerdings nur
zwei Akkus bendtigt. Durch die Nutzung der beiden
zusatzlichen Steckpldtze erhdht sich die Laufleistung
ohne Zwischenstopp.

Mit den zwei im Lieferumfang enthaltenen 36-Volt-
Akkus (6,0 Ah) bewdltigt die Maschine eine Flache von
bis zu 575 Quadratmetern pro Ladung. Die Akkuauf-

Mit der SNOO1G prasentiert Makita erstmals eine Schneefrase als eigenstandige
Maschine — kein Aufsatz, sondern volle Leistung in einem kompakten Gerat.
(Foto: Makita)
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nahme ist so dimensioniert, dass auch groBere Akkus
verwendet werden kénnen. Kompatible 36 V-Akkus
gibt es von Ryobi aktuell mit einer Kapazitat von bis
zu 12 Ah. Damit sind langere Einsatze und eine hohe-
re Flachenleistung moglich.

Besonders in der kalten Jahreszeit sind Komfort und
Ergonomie entscheidend. Ryobi setzt auf durchdachte
Details: Beheizbare Griffe sorgen fiir angenehme War-
me, eine breite LED-Leuchtleiste sowie zwei zusatzliche
Leuchten ermdglichen ein sicheres Arbeiten auch in der
Dammerung oder bei schlechten Sichtverhaltnissen.
Das Aluminium-Griffgestange ist teleskopierbar und
lasst sich individuell anpassen. Dank der robusten,
|uftbereiften Rader mit speziellem Profilmuster bleibt
die Maschine auch auf rutschigem Untergrund sicher
in der Spur.

LEISE UND LEISTUNGSSTARKE
RASENPFLEGE FUR PROFIS

Mit den neuen akkubetriebenen Rasenmahern der
Ter-Serie bietet Stihl Profis in Kommunen sowie in
Garten- und Landschaftsbaubetrieben drei leise und
abgasfreie Gerate fiir die professionelle Rasenpflege
in larmsensiblen Bereichen, die mit ihrer Leistung von
bis zu 2,9 kW vergleichbaren Benzinmdhern in nichts
nachstehen.

Der RMA 750 V von Stihl verfiigt
liber eine Schnittbreite von 48
Zentimetern. Wie alle Modelle
der 7er-Serie von Stihl ist er o el
mit dem Komfortlenker mit nur
einem Holm ausgestattet.
Dieser erleichtert die Ent-
nahme und das Wiederein-
hangen des Grasfang-
korbs. (Foto: Stihl)

Die 36-Volt-Akku-Schneefrase RY365TX61A-260F ist das Top-Modell einer Baureihe
mit aktuell drei Geraten von Ryobi. (Foto: Ryobi)
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Dabei sind die beiden Modelle Stihl RMA 750V und
RMA 756 V mit Schnittbreiten von 48 und 54 Zenti-
metern konzipiert und als 4-in-1-Multifunktionsgerat
sowohl mit einem 80 Liter fassenden Grasfangkorb fiir
das Sammeln des Schnittguts ausgestattet als auch fiir
Heck- und Seitenauswurf vorbereitet. Dariiber hinaus
lassen sich beide Gerdte dank Multimesser und einem
im Lieferumfang enthaltenen Mulchkeil mit wenigen
Handgriffen in Mulchmaher verwandeln. Beim Stihl
RMA 7 RV handelt es sich dagegen um einen reinen
Mulchmaher mit einer Schnittbreite von 51 Zentime-
tern. Um auch hoheres Gras mahen zu kdnnen, besitzt
er zusatzlich eine Seitenauswurf-Vorrichtung.

Fiir krafteschonendes und ergonomisches Arbeiten
sind alle drei Modelle serienmaBig mit elektronisch
regelbarem Vario-Radantrieb und 3-fach-héhenver-
stellbarem Komfortlenker ausgestattet. Er kann an die
KorpergroBe des Anwenders angepasst werden und
erleichtert das Ein- und Aushéngen des Grasfangkorbs.
Die Anpassung von Mahmodus und Geschwindigkeit
erfolgt Uber ein in den Lenker integriertes digitales
Bedienelement.

ohne zusétzliche Hardware dank Echtzeit-Kinematik.
Kress RTKn ist eine hochmoderne Geopositionierungs-
technik, die die Prazision von Positionsdaten verbes-
sert, welche von satellitengestiitzten Positionierungs-
systemen (ibernommen werden und dank Kress-
eigenem Antennennetzwerk flachendeckend die Kress-
RTKn-Mahroboter erreichen. Seine intelligente Al-
Stereo-Kamera unterstiitzt ihn bei der Hinderniserken-
nung und Navigation.

Der KR283E schafft mihelos eine Schneidkapazitat
von bis zu 3.000 m2 in nur 48 Stunden - und das bei

Mit dem Kress RTK 4WD KR283E
bietet Kress einen Mahroboter,
der speziell fiir den Einsatz im
kommunalen Bereich sowie im
professionellen Garten- und
Landschaftsbau entwickelt
wurde. (Foto: Kress)

einer kompakten Schnittbreite von 22 cm.
Die individuell einstellbare Schnitthéhe von 20

bis 60 mm sorgt fiir ein perfekt gepflegtes Schnitt-
bild, angepasst an unterschiedlichste Flachen und
Vegetationstypen. Und: durch sein zusétzliches seitlich
versetztes Mahwerk kann er bis zu 2 cm an die Rasen-
kante mahen.

Mit seinem Allradantrieb und einer Steigfahigkeit
von bis zu 80 Prozent (39°) meistert der Kress RTK
AWD selbst anspruchsvollstes Gelande und eignet sich
daher ideal fiir kommunale Griinanlagen, Hanglagen
und weitlaufige AuBenbereiche. Darliber hinaus unter-
stiitzt der Allradantrieb aber auch auf ebenen Fldchen
durch eine gleichmaBige Traktion flir rasenschonende

Angetrieben werden die robusten Gerate von einem
wartungsfreien EC-Motor, der lange Lebensdauer und
zuverlassigen Betrieb gewahrleistet. Fiir Langlebigkeit
sorgt auch das Hybridgehause, das auBen aus robus-
tem Aluminiumdruckguss besteht. Das Innengehause
aus widerstandsfahigem Polymer ist bei Bedarf aus-
tauschbar. lhre Energie beziehen die Akkumaher der
7er-Serie von kraftvollen Lithium-lonen-Akkupacks aus
dem Stihl AP-System.

MAHEFFIZIENZ NEU DEFINIERT

Mit dem Kress RTK 4WD KR283E bietet Kress einen
Mahroboter, der speziell fiir den Einsatz im kommuna-
len Bereich sowie im professionellen Garten- und
Landschaftsbau entwickelt wurde. Dank modernster
RTK-Navigation und Allradantrieb setzt der KR283E
neue MaBstdbe in puncto Leistung, Prazision und
Effizienz.

Wie alle RTK-Mahroboter von Kress liefert auch der
Kress RTK 4WD KR283E zentimetergenaues Mahen

Drehungen. Ausgestattet mit einem leistungsstarken

Mit den neuen Spitzenmodellen Sunseeker Elite X9 und X9 Plus setzt Sunseeker 2026 die Messlatte héher denn je.
(Foto: Sunseeker)

Wie beleben Sie den Markt, Herr Hannappel?

ProfiBorse: Wie entwickelt sich der Markt fiir professionelle Gartengerate?

Dirk Hannappel: Der Wechsel von Benzin- zur Akkutechnologie pragt den
Markt zunehmend. Auch der klassische Motorist entwickelt sich immer mehr
zum ,Akkuisten”. Gleichzeitig steht der gesamte Fachhandel unter Druck,
da die Kundenfrequenz im stationdren Handel abnimmt. Dies erfordert eine
aktive und zielgruppenspezifische Marktbearbeitung. Milwaukee unterstiitzt
seine Partner dabei mit den JSS-Spezialisten (Job Site Solutions), die den
Handel vor Ort begleiten und bei der Umsetzung einer professionellen Ver-
triebsstrategie unterstiitzen.

Mit welchen Neuheiten erhohen Sie die Attraktivitdt des Angebotes im
Segment fiir den GaLaBau und angrenzende Bereiche im nachsten Jahr?

Neben der kontinuierlichen Weiterentwicklung und Verbesserung des
bestehenden Produktportfolios wird 2026 eine Vielzahl neuer Produkte
vorgestellt. Im Fokus stehen insbesondere eine neue Schneefrése sowie ein
18 Volt-Laubsauger. Im Bereich Forst, einem der starksten Wachstumsmark-
te von Milwaukee, werden unter anderem innovative Losungen fiir das
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mobile Lademanagement vorgestellt. Ein besonderes Highlight
sind auBerdem die neuen OPE-Handwerkzeuge (Outdoor-
Power-Equipment) die im Februar auf den Markt kommen und
das bestehende Sortiment optimal erganzen.

Welche Unterstiitzung erhalten die Handelspartner tiber die
Produkte und JSS hinaus?

Zum Start der Gartensaison 2026 werden die Handler
zusatzlich mit Promotions, Bundles und PoS-Ldsun-
gen unterstiitzt. Ergénzend ist erneut eine End-
kunden-Pramienaktion geplant, um Kaufanreize
direkt beim Anwender zu schaffen und die
Nachfrage im Markt gezielt zu fordern.

Dirk Hannappel ist Head of OPE Milwaukee
bei Techtronic Industries Central Europe
GmbH. (Foto: Milwaukee)



Mit dem FM 410i prasentiert Husqvarna den ersten voll-
elektrischen Frontmaher fiir den professionellen Einsatz.

6-Ah-Akku und einem effizienten 5-A-Ladegerat, Gber-
zeugt der KR283E durch lange Einsatzzeiten und kur-
ze Ladephasen.

PFLEGE FUR GROSSE RASENFLACHEN,
SPORTPLATZE UND KOMMUNALE GARTEN

Mit den neuen Spitzenmodellen Sunseeker Elite X9
und X9 Plus setzt Sunseeker 2026 die Messlatte hoher
denn je: Der X9 meistert bis zu 12.000 m?2, der X9 Plus
sogar bis zu 24.000 m2. Mithilfe von 15 Sensoren in-
klusive acht Kameras sowie nRTK navigieren beide
drahtlos und zentimetergenau. Angetrieben von einer
42-V-Plattform liefert der Allradantrieb mit Einzelrad-
aufhdngung an jedem Rad und zwei Steuermotoren
makellose Ergebnisse auf groBen Privatflachen, Sport-
platzen und kommunalen Arealen.

AONavi 2.0 fusioniert nRTK und VSLAM 2.0 fiir
zentimetergenaue Positionierung ganz ohne Anten-
neninstallation. Das reduziert den Installationsauf-
wand, spart Zusatzhardware und erhalt die Optik des
Gartens. Der neue schnelle Chip mit zehn Billionen
Operationen pro Sekunde macht Méahbewegungen
und Hindernisvermeidung splirbar reaktionsschneller:
weniger Stopps, fliissigere Bahnen, mehr Flache pro
Tag. Mobilfunk ist serienmaBig an Bord und sorgt fur
stabile Online-Dienste, Hilfe aus der Ferne und Soft-
ware-Updates auch dort, wo WLAN schwach ist. Und
wenn das Satellitensignal kurz weg ist, ibernehmen
die Kameras die exakte Bahnplanung. Das Ergebnis
sind sichtbare, gleichmaBige Mahstreifen und verldss-
lich saubere Kanten, selbst in komplexen, teilverschat-
teten Arealen. Die Sensorik liefert ein vollstandiges
24/7-Umfeldbild: acht Kameras und insgesamt 15
Sensoren erkennen statische, dynamische und sehr
niedrige Hindernisse auch bei schwachem Licht und
vermeiden Tierkollisionen zuverlassig.

EdgeZero bringt den Kantenschnitt auf ein neues
Niveau: Der prazise Timmaufsatz arbeitet bis praktisch
auf Null-Distanz entlang rechter Winkel, Zaune, Mau-
erkanten und Beeteinfassungen sowie um Pfosten und
Hindernisse. Dadurch entfallen Nacharbeiten mit Trim-
mern nahezu vollstandig.

Das iiberlegene Mahsystem des X9/X9 Plus kombi-
niert Power und Prézision: Ein starker Schneidmotor

treibt zwei 43-cm-Scheiben mit je sechs Klingen an,
die elektrische Hohenverstellung von 20-100 mm
inklusive Ziel-Schnitthdhe liefert konstant saubere Er-
gebnisse auch Uber unbegrenzt viele Zonen. Fir siche-
ren Vortrieb sorgt ATC Pro mit Allradantrieb.

Die integrierte Flottenverwaltung koordiniert meh-
rere Gerate effizient, Updates halten Funktionen stets
aktuell. Spritzwasserschutz und Regensensor sorgen
fir zuverldssigen Betrieb, der leise Lauf fiir Nachbar-
schaftsfrieden. Sprachassistenz (z. B. Alexa/Google)
und ein LCD-Display erleichtern die Bedienung im
Alltag.

PROFI-MAHROBOTER FUR KLEINERE FLACHEN

Der Husqvarna Automower 540 Epos ist der neue
kabellose Mahroboter fir kleinere gewerbliche Griin-
flachen bis 8.000 m2. Er zeichnet sich durch besonde-
re Effizienz und Zuverldssigkeit aus und garantiert
gleichmaBige Mahergebnisse bei wechselnden Anfor-
derungen.

Das Modell mit Epos-Navigation unterstiitzt beson-
ders prazises, systemisches Mahen und bietet eine
hohe Anpassungsfahigkeit an verschiedenste Grinfla-
chenbedingungen. Via Husqvarna Fleet Services App
kénnen virtuelle Arbeitsbereiche, Begrenzungen und
Mahmuster festgelegt und jederzeit angepasst wer-
den. Der Mahroboter bewdltigt problemlos Steigungen
bis 50 Prozent und ist durch seine schwenkbare Vor-

Fir noch mehr Prézision und Si-
cherheit-kann der Automower 540
Epos von:Husqvarna zusatzlich-mit
dem neuen Al Vision-Zubehor zur
intelligenten Objekterkennung und
-vermeidung aufgeriistet werden,
Diese Kl-gestiitzte Technologie
unterscheidet gezielt zwischen
Lebewesen und Objekten. (Fotos:
Husqvarna)
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derachse (bis zu 27 Grad Neigung) auch fiir den Ein-
satz auf unwegsamem Geldnde geeignet. Wird der
Mahvorgang durch einen Fehler unterbrochen, kann
er dank Remote Start Recovery Funktion ganz einfach
via App aus der Ferne fortgesetzt werden.

Fiir noch mehr Prazision und Sicherheit kann der
Automower 540 Epos zusatzlich mit dem neuen Al
Vision-Zubehdr zur intelligenten Objekterkennung und
-vermeidung aufgeristet werden. Diese Kl-gestiitzte
Technologie unterscheidet gezielt zwischen Lebewesen
und Objekten. Erkennt der Mahroboter ein Lebewesen,
hélt er einen groBeren Sicherheitsabstand ein und
stoppt ggf. den Mahvorgang, wohingegen er um Ob-
jekte eng, aber vorsichtig maht. Durch den integrierten
Infrarot-Nachtsichtmodus sind Objekte rund um die
Uhr erkennbar, ohne nachtaktive Tiere zu storen.

Die KI-Vision-Technologie verwandelt den Automo-
wer 540 Epos in einen intelligenten Mahroboter, der
in Echtzeit sehen, verstehen und seine Aktionen auto-
matisiert an seine Umgebung anpassen kann.

VOLLELEKTRISCHER FRONTMAHER MIT
HERVORRAGENDER MANOVRIERFAHIGKEIT

Mit dem FM 410i prasentiert Husqvarna den ers-
ten vollelektrischen Frontmaher fir den professionel-
len Einsatz. Das Modell kombiniert Leistung mit
Komfort und den Vorteilen eines vollelektrischen
Antriebs. Bei Dauerbetrieb belduft sich die Laufzeit
des Frontmahers auf bis zu sechs Stunden. Power-
Assisted Steering minimiert den Kraftaufwand und
erhoht wahrend langer Arbeitstage den Komfort und
die Kontrolle.

Dank der hinteren Knicklenkung verflgt der kom-
pakte Frontmaher Uber eine hervorragende Mandvrier-
fahigkeit, einen minimalen Wenderadius bei vollem
Einschlag und maximale Prazision. Das frontmontierte
Mahdeck des FM 410i sorgt fiir beste Sicht auf die
Mahflache.

Die hocheffiziente Mulchfunktion und die groBe
Auswahl an kompatiblen Anbaugeraten machen den
FM 410i zu einer vielseitigen Maschine, die neben dem
Rasenmahen diverse andere Aufgaben erledigen kann.
Der Allradantrieb bietet zuverldssige Traktion an Han-
gen sowie bei nassen oder winterlichen Bedingungen
und ermdglicht so einen sicheren Betrieb in anspruchs-
vollen Umgebungen und zu allen Jahreszeiten. Il
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BoschHP-rofeésionaI bringt mit Expert eine neue Top-Leistungsklasse auf den Markt, die speziell fiir Profis mit hochsten Anspriichen entwickelt wurde.

Fiir die Expert-Elektrowerkzeuge und -Messgerate setzt Bosch auf eine gezielte, selektive Vertriebsstrategie iiber ausgewahlte, qualifizierte Fachhandler.

DAS BESTE FUR DEN JOB: ELEKTROWERKZEUGE, MESSTECHNIK UND ZUBEHOR DER SPITZENKLASSE

Expert — die neue Top-Leistungs-
klasse von Bosch fir Profis

Eine neue Ara im Handwerk beginnt: Mit der Top-Leistungsklasse Expert setzt Bosch Professional
Mafstabe fur héchste Anspriche. Mehr als nur Power — Expert steht fir innovative Features, hohen
Anwenderschutz und hervorragenden Arbeitskomfort. Mit Elektrowerkzeugen, Messtechnik und mehr
als 2.200 Zubehorprodukten liefert Expert beste Loésungen fir anspruchsvolle Anwendungen.

Bosch Professional bringt mit Expert eine neue Top-
Leistungsklasse auf den Markt, die speziell fiir Profis
mit hdchsten Anspriichen entwickelt wurde. Expert
liefert beste Losungen fiir jeden Einsatzbereich und
steht fiir mehr als nur Power: Die neue Klasse vereint
innovative Features, hohen Anwenderschutz und her-
vorragenden Arbeitskomfort. Das Sortiment umfasst
Elektrowerkzeuge, Messtechnik und Zubehér aus einer
Hand. Mehr als 2.200 Expert-Zubehdrprodukte sind
bereits im Markt verflgbar.

Auch fiir Profis mit langjahriger Erfahrung ist es
nicht immer einfach, aus der Fiille verflgbarer Elektro-
werkzeuge das richtige auszuwahlen. Bosch erleichtert
professionellen Anwendern diese Entscheidung, indem
die auBergewdhnliche Mehrleistung der Expert-Pro-
dukte bereits auf den ersten Blick sichtbar ist. Eine
durchdachte Anwenderfiihrung zeigt unmittelbar auf,
welches Expert-Gerat fiir welche Anwendung die bes-
te Wahl ist — so kdnnen Anwender
schnell die richtige Kaufentschei-
dung treffen.

Fiir  Expert-Elektrowerkzeuge
und -Messgerdte setzt Bosch auf
eine gezielte, selektive Vertriebs-
strategie Uber ausgewahlte, qualifi-
Zierte Fachhandler. Diese bewusste
Entscheidung ermdglicht professio-
nellen Anwendern ein Einkaufser-
lebnis, das exakt auf ihre Anforde-
rungen abgestimmt ist — mit der
idealen LGsung selbst fiir an-
spruchsvollste Aufgaben. Expert-

28  PROFIBORSE 6/2025

Akkus, -Ladegerate und das Expert-Zubehdrsortiment
sind weiterhin Uber alle gangigen Vertriebskanéle er-
haltlich.

EXPERT 18V AKKUS:
MAXIMALE LEISTUNG, LANGERE LAUFZEIT

Das Herzstlick der Top-Leistungsklasse Expert sind
vier neue Hochleistungs-Akkus mit Kapazitaten von
4.0, 5.5, 8.0 und 15.0 Amperestunden. Die Akkus
EXBA18V-40 und EXBA18V-55 erreichen Maximalleis-
tungen von bis zu 2.000 Watt. Im Vergleich zu bereits
etablierten Akkus, beispielsweise dem GBA 18V 4.0Ah
Professional, wurde die temporare Maximalleistung

Das Herzstiick der Top-
Leistungsklasse Expert sin
vier neue Hochleistupgs-
Akkus mit Kapazitaten
von 4.0, 5.5, 8.0 und 15.0
Amperestunden.
(Fotos/Abb.: Bosch)

verdoppelt. Der EXBA18V-80 und EXBA18V-150 ligfern
sogar bis zu 2.400 Watt tempordre Maximalleistung.’

Auch bei der Laufzeit setzen die Expert 18V Akkus
MaBstabe. Der EXBA18V-80 verlangert im Vergleich
zum GBA 18V 4.0Ah Professional die Laufzeit um bis
zu 120 Prozent. Der Hochleistungs-Akku EXBA18V-150
mit 15.0 Ah Kapazitét bietet eine Laufzeit, die die des
GBA 18V 4.0Ah Professional um bis zu 280 Prozent
iibertrifft.?

Das neu designte Gehduse wurde speziell fir den
herausfordernden Einsatz auf der Baustelle entwickelt.
Metalleinleger sowie ein verstarktes Kontaktsystem
machen die neuen Expert 18V Akkus extrem robust.
Zudem erméglicht die CoolPack-2.0-Technologie eine
schnelle Warmeableitung. Durch diese Kombination
profitieren Anwender von einer besonders langen Le-
bensdauer der Akkus.

Zu mehr Effizienz auf der Baustelle tragen auch die
neuen Expert-Ladegerate bei. Das Ein-
zelladegerat EXAL18V-160 ladt einen
EXBA18V-80 Akku im Power Boost-
Modus mit bis zu 16 Ampere Ladestrom
binnen 39 Minuten vollstandig auf und
ist damit drei Mal so schnell wie das
Ladegerat GAL 18V-40 Professional.?
Das Doppelladegerdt EXAL18V2-320
ladt in der gleichen Zeit parallel zwei
dieser Akkus vollstandig auf. Active Air
Cooling kiihlt die Akkus und Flex-Temp
Charging erweitert den Akku-Lade-
temperaturbereich der Expert-Akkus
auf -10 °C bis +55 °C.



EXPERT EXSA18V-32:
LEISTUNGSSTARKE AKKU-SABELSAGE

Die kraftvolle Sabelsége EXPERT EXSA18V-32 liefert
mit ihrem birstenlosen Biturbo-Hochleistungsmotor die
Leistung eines kabelgebundenen 1.300-Watt-Gerats. In
der héchsten der sechs Geschwindigkeitsstufen schnei-
det die Sage mit bis zu 3.000 Huben pro Minute bei
einer Hublénge von 32 Millimeter. Die Sabelsage trennt
so miihelos Metall, Holz, Hohlziegel, Kunststoff, Holzver-
bundstoffe und Isolationsmaterialien.

Mit Expert-Akkus ab 5.5 Ah Kapazitat und passen-
den Sageblattern — etwa den Bosch Expert Thick Tough
Metal Blattern mit Bosch Carbide Technology — bewal-
tigt die Sabelsage selbst anspruchsvollste Anwendun-
gen wie etwa an Oltanks, Stahlprofilen, schweren
Gussrohren und Bauholz mit Nageln.

Innovative Funktionen fiir fortschrittlichen Anwen-
derschutz: Bleibt eine Sabelsdge beispielsweise beim
Trennen von Rohren und I-Trdgern aus Metall, von
Oltanks oder von Holzbalken stecken, kann dies zu
schmerzhaften Riickschldgen und Verletzungen filhren.
Die integrierte KickBack Control stoppt die EXPERT
EXSA18V-32 augenblicklich, sobald das Blatt sich ver-
kantet. Das minimiert die Gefahr von Verletzungen und
verhindert zugleich das Verbiegen oder sogar Brechen
von Sdgeblattern. Die integrierte Stop Control sorgt
dafiir, dass das Sageblatt augenblicklich stoppt, sobald
es aus dem Material austritt.

Die Adaptive Speed Control Funktion sorgt dafir,
dass das Sageblatt zunachst beim Anschneiden lang-
sam anlduft und dann auf die gewtinschte Hubzahl
gesteigert wird. Bei Schnitten in harten Materialien wie
Metallrohren verhindert dies Schaden, die ansonsten
durch unkontrollierte Bewegungen des Sageblattes auf
der Werkstoffoberflache entstehen.

EXPERT EXTH18V-50M: WELTWEIT ERSTER
GASLOSER 18 VOLT-BAUKLAMMERER

Mit dem kraftvollen EXPERT EXTH18V-50M bringt
Bosch den weltweit ersten kabellosen Akku-Klamme-

Die kraftvolle Sébelsége EXPERT EXSA18V-32 liefert mit ihrem biirstenl
Hochleistungsmotor die Leistung eines kabelgebundenen 1.300-Watt-Gerats.

1

osen Biturbo-

=

rer mit der vollen Leistung eines Druckluftgerats auf
den Markt. Der EXPERT EXTH18V-50M verbindet ka-
bellose Freiheit mit der Leistung pneumatischer Klam-
merer — ohne den Aufwand und die Kosten, die Kom-
pressoren, Schlduche und Gaskartuschen mit sich
bringen.

Weil der gaslose Schwungradantrieb keine Kartu-
schen bendtigt, entstehen keine unangenehmen Ge-
riiche oder gesundheitsschadlichen Dampfe. Der ge-
ringe Riickschlag schont die Handgelenke und tragt zu
ergonomischem Arbeiten bei. Der Akku-Klammerer
setzt marktiibliche 16-Gauge-Klammern mit einer
Drahtstarke von 1,6 Millimetern, einer Riickenbreite
von 11,3 Millimetern (KG700) oder 10,8 Millimetern
(Senco N/G5562) und einer Lénge von 25 bis 50 Mil-
limetern. Damit eignet er sich fiir Befestigungen von
und an Hart- und Bauholz, mittelhartem Holz und
weiteren Materialien, die vornehmlich im Trockenbau
zum Einsatz kommen.

Ein- und ausgeschaltet wird der Klammerer mit dem
Daumen — das vermeidet unndtige Arbeitsunterbre-
chungen. Die Eindringtiefe ins Material ldsst sich mit-
hilfe eines ergonomischen Daumenrads und eines
Sichtfensters schnell und einfach stufenlos einstellen.
Am integrierten Bedienfeld wechseln Profis zwischen
Einzel- und Kontaktauslsung. Eine Doppel-LED leuch-
tet den Arbeitsbereich prdzise aus.

EXPERT D-TECT18V-200-17C: KI-GESTUTZTE
RADARTECHNOLOGIE FUR PRAZISE ORTUNG

Der Wandscanner EXPERT D-tect18V-200-17C un-
terstiitzt professionelle Anwender bei der prézisen
Lokalisierung von Objekten in vielen verschiedenen
Wandtypen. Erstmalig kommt dabei innovative Bosch
Radartechnologie in Kombination mit KI-Objekterken-
nung zum Einsatz — Messungen werden dadurch zu-
verldssiger, praziser und sind einfacher durchzufihren.
Zum Scannen wird das Gerat mithilfe der leichtgangi-
gen Réder Uber den betroffenen Bereich der Wand
gerollt. Dabei werden Daten tiber den gesamten Scan-
bereich erfasst und verarbeitet. Die neue KI-Objekter-

- / . «
Der Wandscanner EXPERT D-tect18V-200-17C unterstiitzt professionelle Anwender bei
der prazisen Lokalisierung von Objekten in vielen verschiedenen Wandtypen.

T EXBA18V-40 & EXBA 18V-55: Interne Testlabordaten, momentane Hochstleistung von bis zu 2.000 W, voll aufgeladene neue Batterie
EXBA18V-80 & EXBA 18V-150: Interne Testlabordaten, momentane Hochstleistung von bis zu 2.400 W, voll aufgeladene neue Batterie
Professional GBA 18V 4.0Ah: Interne Testlabordaten, momentane Héchstleistung von bis zu 1.000 W, voll aufgeladene neue Batterie

2 EXBA18V-80 vs. Professional GBA 18V 4.0Ah: Interner Test, Schleifen von Baustahl mit GWS 18V-15 S Professional + Facherschleif-
scheibe, 30 s Intervalle mit 5 s Pause
EXBA18V-150 vs. Professional GBA 18V 4.0Ah: Interner Test, Blasen bei Minimalleistung mit GBL 18V-750 Professional, neutraler Luft-
strom, ohne Pausen

3 vs. Professional GAL 18V-40, Ladezeit
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Mit dem kraftvollen EXPERT EXTH18V-50M bringt
Bosch den weltweit ersten kabellosen Akku-Klammerer
mit der vollen Leistung eines Druckluftgerats auf den
Markt.

kennung erméglicht es, verschiedene Objekte — ein-
schlieBlich Kunststoffrohre oder Metallrohre, letztere
bis zu einer Tiefe von 200 Millimetern — in der Wand
zu orten und zu identifizieren.

Das hochauflésende IPS-Display zeigt alle beim
Scan gefundenen Objekte und deren Tiefe in der
Wand an und lasst Anwender einfach zwischen Me-
tall, Holz, Kunststoffrohren und Stromleitungen un-
terscheiden. Die 3D-Bildgebungsfunktion erméglicht
zudem eine umfassende und einfach interpretierbare
Wandbersicht.

PROFESSIONAL 18V SYSTEM:
EIN AKKU FUR ALLE ANWENDUNGEN

Alle Expert-Werkzeuge sind Teil des Professional
18V Systems von Bosch, das alle maBgeblichen An-
wendungen mit 18 Volt abdeckt. Dank der hersteller-
libergreifenden AmpShare-Allianz geht das System
sogar Uber das Angebot von Bosch hinaus. Viele Mar-
ken, viele Gerate, ein Akku-System: Alle Werkzeuge
vom kompakten Schrauber bis hin zur Kapp- und Geh-
rungssége lassen sich mit ein und demselben 18 Volt
Lithium-lonen-Akku und nur einem Ladegerét betrei-
ben. Das spart Handwerkern Zeit, Platz und Geld.

Ab Januar 2026 sind die ersten 30 Expert-Elektro-
werkzeuge und -Messgerate erhaltlich. Die Expert 18V
Akkus und Ladegerate sind bereits ab sofort einzeln
sowie in praktischen Sets verfigbar. |
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BERATUNG IN SACHEN EFFIZIENZ

Zeit und damit Kosten sparen

Hocheffiziente Werkzeuge kénnen ihr Potenzial nur dann entfalten, wenn sie richtig eingesetzt werden.
Diese allgemein bekannte Tatsache wird in vielen Anwendungsfallen aber nicht umgesetzt, stellen die
Experten von Pferd Tools bei ihren Gesprachen mit Anwenderinnen und Anwendern immer wieder fest.
Deshalb ist die Information beispielsweise zu den verschiedenen Parametern bei einem Bearbeitungs-
prozess so wichtig. Und auch fur den Handel steckt in der Beratung dazu Potenzial.

Anwenderinnen und Anwender in der Metallbear-
beitung verschenken Arbeitszeit, Produktivitat und
Profitabilitat”, sagt Tobias Zipperer, Produktmanager
fiir Werkzeugantriebe beim Hersteller von Werkzeugen
fiir die Oberflachenbearbeitung und zum Trennen von
Materialien Pferd Tools. ,In Zeiten von Kostendruck
und immer wéhrender Forderung nach Effizienzsteige-
rung eine nicht haltbare Situation.” Nicht immer wird
es 5o sein, dass nach dem Motto agiert wird, dass alles,
was in oder an die Werkzeugaufnahme des jeweiligen
Antriebes passt, fiir den Arbeitsvorgang das Richtige
ist. Auch wenn es passt, kann das jeweilige Werkzeug
durchaus unpassend sein.

. Wir wissen, dass in 90 Prozent der Anwendungs-
falle, die wir bei unseren Endanwenderinnen und
Endanwendern vorfinden, mindestens ein Parameter
nicht stimmt”, berichtet Zipperer aus dem Alltag von
Metallwerkerinnen und -werkern. , Und hier verschen-
ken diese Betriebe bares Geld, verursachen Kosten-
druck statt Wertschdpfung.”

VERWENDEN, WAS GERADE DA IST

Der haufigste Fehler sei die Auswahl der richtigen
Antriebsmaschine. Wahrend das Werkzeug meist im
Hinblick auf das zu bearbeitende Material und die
Bearbeitungsaufgabe ausgewahlt werde, griffen viele
Werkerinnen und Werker beim Antrieb auf das zurlick,
was sie hatten oder was sie immer einsetzten. Dabei
bestimmten die ideale Drehzahl und die richtige Leis-
tung maBgeblich die Effizienz und damit die Wirt-
schaftlichkeit des Prozesses. , Schon eine Abweichung
von zehn bis 20 Prozent im Bereich der Drehzahl ver-
andert den Bearbeitungsprozess massiv”, so der Pro-
duktmanager.

Mit dem RCK bietet Pferd Tools ein Antriebssystem
inklusive Handstticke, mit dem Werkzeuge fiir das Fra-
sen und fiir die Oberflachenbearbeitung angetrieben
werden. Mit seiner stufenlosen Drehzahlregulierung
im Bereich von 2.500 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
Vorteil steigert die Produktivitat um bis zu 50 Prozent.
Das System ist fiir den Dauerbetrieb ausgelegt und
kann neben dem Netzbetrieb auch mit einem leis-
tungsstarken Akku eingesetzt werden.

Mit dem RCK bietet Pferd Tools ein Antriebssy-
stem mit einer stufenlosen Drehzahlregulierung im
Bereich von 2.500 bis 80.000 RPM, das fiir eine
Vielzahl industrieller Anwendungen geeignet ist.
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Werde dann auch bei der Auswahl des Werkzeuges
genauer hingeschaut, lieBen sich erhebliche Produkti-
vitdtssteigerungen erreichen. ,In Tests bei Kundinnen
und Kunden, die beispielsweise mit einem Hartmetall-
frasstift mit herkdmmlicher Kreuzverzahnung und einer
nicht optimalen Drehzahl arbeiteten, konnten wir durch
den Tausch des Antriebs und der Verwendung beschich-
teter Frasstifte der Zahnungen Allround HC-FEP und
Steel HC-FEP teilweise eine vielfach héhere Abtrags-
menge in kirzester Zeit erzielen. Das sehen wir jeden
Tag und genau das ist das Verbesserungspotenzial, das
viele Betriebe einfach liegen lassen, in Zeiten, wo sie
nichts zu verschenken haben”, so Zipperer.

BERATUNG ALS EFFEKTIVITATSPOTENZIAL

Entscheidend fiir die ErschlieBung dieser Produkti-
vitdtsreserven sei eine ganzheitliche Beratung. ,Man
muss verstehen, dass ein Frds-, Schleif- oder Trennpro-
zess verschiedene Parameter hat, die aufeinander
abgestimmt werden mussen: Das zu bearbeitende
Material, die Bearbeitungsaufgabe, das Werkzeug und
der geeignete Antrieb.” Diese Dinge missten harmo-
nieren, damit ein Prozess wirtschaftlich ablaufe.

Pferd Tools besitze in dieser Hinsicht nicht nur Ex-
pertise, sondern auch eine Alleinstellung im Markt:
Kein anderer Hersteller biete Werkzeug und Antrieb, in
Verbindung mit dem Anwendungswissen aus tiber 225
Jahren Praxis, aus einer Hand. Dieses Wissen stellt
Pferd Tools auch seinen Handelspartnern zur Verfu-
gung, um ber die damit erzielte Beratungskompetenz
die Position des Fachhandels zu starken und die Kun-
denbindung zu vertiefen. Fir die Vermittlung spielen
die Pferd Tools Academy und Tandembesuche von

Tobias Zipperer, Produktmanager fiir Werkzeugantriebe
beim Hersteller von Werkzeugen fiir die Oberflachen-
bearbeitung und zum Trennen von Materialien Pferd
Tools.

technischem AuBendienst des Herstellers und dem
AuBendienst des Handels entscheidende Rollen. Jedes
besuchte Seminar in Marienheide und jeder gemein-
same Besuch beim Kunden stdrken die jeweilige Kom-
petenz der Beratenden im Handel.

Die Kundinnen und Kunden bestétigten immer wie-
der, dass meist ein einziges Gesprach oder ein einzel-
ner Test genlige, um wesentliche Verbesserungen zu
erzielen. Dabei gehe es auch nicht nur um Produktivi-
tat, unterstreicht Tobias Zipperer. ,Wir sehen zuneh-
mend Interesse auch im Bereich der Ergonomie Ver-
besserungen zu erzielen, etwa eine Reduzierung von
Vibration, Larm oder Staub. Und auch das kénnen wir
meist erreichen.” Zum Beispiel sind beim RCK die Vi-
brationen und insbesondere die Gerduschentwicklung
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.Performance. Produktivitét. Prazision.” Das verspricht Pferd Tools zu seinem Optimiert fiir anspruchsvolle Werkstoffe - Performance-Programme fiir die Zerspa-
neuen SCT-Programm. (Fotos: Pferd Tools) nung von nichtrostenden Stahlen und Aluminiumlegierungen.

Natdrlich setzt Pferd Tools mit dem neuen Pro-

Neues VOIIhartmEtallwerkzeug' gramm an Vollhartmetallwerkzeugen auch auf

. - gemeinsames Wachstum mit dem Handel. Dr. Ina
P rog ra m m fu r da S Fra Se n u n d B O h re n Terwey-Scheulen, Direktorin Global Marketing, Pro-
ductmanagement & Pferd Tools Academy: , Fiir
Neben dem umfassenden Programm an Werkzeu-  zeugen umfasst zwischenzeitlich anndhernd 600 A unsere Handelspartnerinnen und -partner schafft
gen fiir die Oberflachenbearbeitung und zum Trennen  tikel, zwei werkstoffoptimierte Performancelinien fiir  dies zustzliche Umsatzpotenziale bei bestehenden,
bietet Pferd Tools jetzt ein Produktportfolio um Voll-  anspruchsvolle Anwendungen in der Zerspanung auf  aber auch Ansatzpunkte fir Geschéft bei neuen Kun-
hartmetallwerkzeuge (VHM) fiir die Zerspanung auf  nichtrostenden Werkstoffen und NE-Metallen sowie  dinnen und Kunden. Auf dem gemeinsamen Weg,
Bearbeitungszentren. Mit dem Aufbau des VHM- eine leistungsstarke Universallinie fir das Fréasen und  der Problemloser fiir die Prozessschritte der Oberflé-
Werkzeugprogramms kann Pferd Tools die Produkti- ~ Bohren.Alle Werkzeuge entstammten den Pferd Tools-  chenbearbeitung, des Trennens und des Zerspanens
onsprozesse der Anwenderinnen und Anwendernoch ~ Kompetenzzentren in Deutschland, der Schweiz und  zu werden, sind wir durch dieses neue Programm
ganzheitlicher betreuen. Das Angebot an VHM-Werk-  in Italien und sind allesamt ,,Made in Europe”. einen groBen Schritt vorangekommen.”

'© Collomix

e RN

geringer. Und weil das schon bei der ersten Anwen-  Auf die richtige Kombi-
nation von Werkzeug

dung spirbar ist, empfiehlt es sich, zum Beratungsge- |, 4 Antrieb kommt s
sprach gleich ein Vorfihrgerdt mitzunehmen. Auch  an: Mit der korrekten

dabei unterstiitzt iibrigens Pferd Tools seine Handels- ~ Drehzahl gelingt die Pro-
partner. zessoptimierung. (Fotos:

Pferd Tools hat zum Thema , Drehzahl- und Prozess- ~ Fferd Tools)
optimierung” einen ebenso fiir die Beraterinnen und . *
Berater im Handel wie fiir Anwenderinnen und Anwen- FUR KONSTANTE 0 UALITAT
der interessanten ,Leitfaden zur Produktivitatssteige- IN IHREN MISCHUNGEN
rung” herausgegeben, der viele Fragen beantwortet und
aufzeigt, wie mit der Anpassung einer einzigen , Stell- Die neuen XQ Rihrwerke ORTEHO|
schraube” Produktivitétsreserven erschlossen und damit g ez ] Damit Sie richtig gut mischen!
Zeit und Geld gespart werden konnen. Der Leitfaden ist 3 LT T
als Download verfiigbar auf der Webseite von Pferd  ZEZ1C%M WWW.COLLOMIX.COM =
Tools oder unter dem nebenstehenden QR-Code. M [E]:{eeciE
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NEUES FURS BOHREN, TRENNEN UND SAGEN

Zubehor fur die Effektivitat

Zunehmend spielt das Thema Akku auch bei den Zubehéren eine Rolle: Durch die gestiegene Leistungs-
fahigkeit nicht nur der mobilen Energielieferanten, sondern auch durch die gestiegene Leistungsfahig-
keit des Zubehors konnen immer mehr Arbeiten kabellos ausgefihrt werden. Dafir setzen die Zubehor-
hersteller bei ihren Werkzeugen fir das Bohren, Trennen oder Sagen auf mehr Effektivitat, Funktiona-
litdt und die Fokussierung auf spezialisierte Verwendungsbereiche. Einige Neuheiten im Detail.

Der Impulzor Uni von Alpen ist fiir unterschiedliche =
Materialien wie Holz, Metall, Kunststoff oder Mau-
erwerk und damit ideal beispielsweise bei der Fen-

stermontage oder im Innenausbau. (Foto: Alpen)

Die hohe Kompetenz im Bereich des Elektrowerk-
zeug-Zubehdrs von Heller Tools spiegelt sich auch im
neuen HSS-CO Stepstar wider. Der neue Metallbohrer

mit dem Dreikantschaft bietet deutliche Vorteile ge-
geniiber herkémmlichen Standardbohrern. Der Step-
star von Heller Tools zeichnet sich durch seine auBer-
gewohnliche Geschwindigkeit und Prézision aus und
ermdglicht ein punktgenaues Anbohren — ganz ohne
Vorbohren. Dies reduziert nicht nur die Arbeitszeit er-
heblich, sondern sorgt gleichzeitig auch fir eine mini-
male Gratbildung am Bohrungsrand und garantiert
somit besonders saubere Ergebnisse.

Ein wesentliches Merkmal des HSS-CO Stepstar ist
der Dreikantschaft ab 5 mm Durchmesser, der fiir op-
timalen Halt im Bohrfutter sorgt. Gefertigt aus hochle-
giertem HSS-Co 5% gemaB DIN 338, garantiert Hellers
Stepstar eine besondere Widerstandsfahigkeit und
lange Lebensdauer. Die hochwertige TIN-Beschichtung
sorgt zusatzlich fiir eine verbesserte Oberflachenhéarte
und eine optimierte Warmeresistenz. Dadurch bleibt
die Leistungsféahigkeit der Bohrer auch unter extremen

Verpackt in einer robusten Heavy-Duty Box,
liberzeugt der Metallbohrer Stepstar nicht nur
technisch, sondern auch durch praktische Hand-
habung, sichere Aufbewahrung und einfachen
Transport. (Fotos: Heller Tools)
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Bedingungen erhalten. Besonders vorteilhaft: Der HSS-
CO Stepstar eignet sich ideal fir den Einsatz in hand-
gefiihrten Akkubohrmaschinen.

SCHLAGFESTE HOCHLEISTUNGSBOHRER

Das innovative, schlagfeste Design macht die Impul-
zor Linie von Alpen zum idealen Partner fiir die leis-
tungsstarken Schlagschrauber von heute. Dank ihrer
extremen Belastbarkeit, passgenauen Aufnahme und
prézisen Verarbeitung sind sie die erste Wahl fiir alle,
die mit Schlagschraubern arbeiten. Die neue Boherse-
rie garantiert hochste Bruchfestigkeit selbst bei hohem
Drehmoment und kraftvollen Impulsen. Ein optimierter
Harteprozess steigert nicht nur die Performance, son-
dern hélt auch der Torsion stand.

Der Impulzor Uni ist fiir unterschiedliche Materialien
wie Holz, Metall, Kunststoff oder Mauerwerk und da-
mit ideal beispielsweise bei der Fenstermontage oder
im Innenausbau. Dank seiner Schlagfestigkeit ist er der
perfekte Begleiter fiir Montagearbeiten mit Schlag-
schraubern. Gerade im Holzbau ist der Schlagschrau-
ber das Werkzeug der Wahl und hier fihlt sich unser
Impulzor Wood wie zu Hause. Maximale Schlagfestig-
keit, hochste Prazision und ein schneller Maschinen-
wechsel dank 1/4" Sechskantschaft machen ihn zum
praktischen Partner fiir jede Holzbaustelle. Der Impul-
zor Metal ist ein schlagfester Spiralbohrer fiir schnellen
Bohrfortschritt und handgelenksschonendes Arbeiten
in Metall. Durch seine hohe Elastizitat, die prézise Aus-
spitzung und die Schlagfestigkeit ist der Impulzor Me-
tal perfekt fiir den handgefiihrten Bohreinsatz in le-
gierten und unlegierten Stahlen.

LEISTUNGSSTARK OHNE
STAUB AUFZUWIRBELN

Fischer bringt mit dem neuen FHD Il Hohlbohrer
eine weiterentwickelte Losung fiir das staubfreie Boh-
ren und gleichzeitige Reinigen von Bohrléchern auf
den Markt. Die Absaugung des Bohrmehls direkt am
Entstehungsort schiitzt die Gesundheit der Anwender
und sorgt dafiir, dass Anker ihre zugesicherten Tragfa-
higkeiten erreichen — Fehler durch manuelles Reinigen
entfallen.

Die zweite Generation des Fischer Hohlbohrers
{iberzeugt mit mehr Effizienz, Flexibilitdt und Langle-
bigkeit. So erhdht der neue massive Hartmetallkopf die

/
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Standzeiten — insbesondere bei Armierungstreffern.
Zudem lasst sich der FHD Il werkzeuglos zerlegen, was
Reinigung, Wartung und Teiletausch vereinfacht.

Mit seinem Absaugbohrsystem an der Bohrspitze
und seiner zylindrischen Ummantelung saugt der FHD
Il den Staub direkt am Entstehungsort ab und reinigt
Bohrlocher professionell. So erhdht sein Einsatz die
Sicherheit und Effizienz bei der zulassungskonformen
Montage mechanischer Anker mit entsprechender
Europdisch Technischer Bewertung (ETA). Der FHD I
ermdglicht eine enorme Zeiteinsparung im Vergleich
zur Montage von Ankern mit herkdmmlichen Bohrern.

Die neue Generation des Fischer Hohlbohrers tiber-
zeugt zudem mit mehr Komfort und Flexibilitat bei der
Anwendung. Die Anschlussmdglichkeit diblicher SDS
Plus / SDS Max Bohrhammer sorgt fiir vielféltigen Ein-
satz. Zwei neue wechselbare Konnektoren sind mit
allen BohrergroBen kompatibel: der FHD II C wird fiir
die SDS Plus Ausflihrung und Bohrerdurchmesser von
12 bis 20 mm eingesetzt; der FHD Il Max C fiir die SDS



Max Versionen im Durchmesserbereich 20 bis 32 mm
verwendet. Dies ermdglicht eine flexible Nutzung und
maximiert die Vielseitigkeit im Baustellenalltag. Die
Konnektoren FHD Il C und FHD Il Max C sind mehrfach
verwendbar und (iber die Lebenszeit von bis zu sieben
Bohrern hinweg einsetzbar. Bei einer Verstopfung lasst
sich der FHD Il auBerdem einfach auseinanderbauen
und reinigen. Ausfallzeiten werden minimiert.

Der massive Hartmetallkopf mit vier Schneiden ga-
rantiert eine hohe Standzeit und sehr gute Leistung
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besonders in Stahlbeton — ideal fiir den wirtschaftli-
chen Einsatz. VerschleiBmarken am Bohrerkopf kenn-
zeichnen die PGM-VerschleiBgrenze und Bohrertole-
ranz fur die Verankerung. Die Zentrierspitze garantiert
die prazise Positionierung und verhindert ein Verlaufen
auf glatten Oberflachen. Das PGM-Qualitétssiegel fiir
zulassungskonforme Bohrlcher nach den Vorgaben
der Priifgemeinschaft Mauerbohrer e.V. (PGM) ge-
wahrleistet eine prézise Bohrlocherstellung fir sichere
Befestigungen.

Der Hohlbohrer ist in den Durchmessern 12 bis 32
mm und in den Arbeitsldngen 200 bis 400 mm erhalt-
lich. Die Berufsgenossenschaft der Bauwirtschaft (BG
BAU) fordert die Anschaffung des FHD 11 mit bis zu 50
Prozent der Investitionskosten, maximal mit einem
Zuschuss in Hohe von 200 Euro pro Gerat.

NEUER BOHRER-SENKER-SATZ
FUR DEN TERRASSENBAU

Mit dem neuen Bohrer-Senker-Satz fiir Terrassendie-
len erweitert die Famag-Werkzeugfabrik ihr Sortiment
um eine praxisorientierte Losung flr den anspruchs-
vollen Holzbau. Der Satz wurde speziell fir die Verar-
beitung von Hartholz entwickelt und erméglicht exak-
te Bohrungen, saubere Senkungen und gleichmaBige
Schraubensitze.

Der Bohrer-Senker-Satz kombiniert einen HSS-Spi-
ralbohrer mit Vorschneider und Zentrierspitze mit ei-
nem hartmetallbesttickten Senker. Das Ergebnis sind
saubere, ausrissfreie Bohrlcher. Durch die prazise
Tiefeneinstellung und den 60° Senkwinkel wird ein
professionelles Ergebnis mit minimalem Aufwand er-
reicht.

Ein besonderes Highlight ist der kugelgelagerte
Tiefenanschlag mit Tiefenskala. Dadurch wird eine
exakte Kontrolle der Senktiefe erreicht, ein Verhaken
und Abdriicke auf dem Holz werden wirksam verhin-

Mit dem neuen Bohrer-Senker-Satz von
Famag konnen Fachbetriebe ihre Arbeits-
prozesse optimieren und ein makelloses
Ergebnis erzielen. (Foto: Famag)
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Durch den Einsatz des Hohl-
bohrers FHD Il erlibrigen sich
die Bohrlochreinigung und
das Saubern der Baustelle.
Anwender sparen enorm viel
Zeit und schiitzen sich vor
Stauben, die beim Bohren,
Ausblasen und Ausbirsten
entstehen. Fehler beim Reini-
gen werden vermieden — die
Anker erreichen ihre zuge-
sicherten Tragféhigkeiten.
(Foto: Fischer)

Erhéltlich in zahlreichen
Ausfiihrungen, von @160
bis @450 mm, mit unter-
schiedlichen Bohrungen
und SegmentgroBen

— Hanter bietet die DSX
Mach 3 in 14 Varianten
an. (Foto: Hanter)

dert und durch den Y"-Bitschaft ein schneller Werk-
zeugwechsel und eine sichere Aufnahme erzielt.
Erhaltlich ist der Satz in den Durchmessern 3, 4 und
5 mm, passend fir gangige SchraubengréBen im Ter-
rassenbau. Sowohl Einzelkomponenten als auch ein
komplettes Set kénnen erworben werden.

EFFIZIENT DURCH DAMMSTOFFE

Mit der neuen DSX Mach 3 bringt Hanter Diamant-
werkzeuge eine leistungsstarke L6sung flir das Schnei-
den von Holzfaser-Dammstoffen und Mischmaterialien
auf den Markt. Die Trennscheibe (iberzeugt durch ihre
Vielseitigkeit, ihr durchdachtes Design und ihre enorme
Standzeit.
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Die DSX Mach 3 ist speziell fiir die Bearbeitung von
modernen Dammmaterialien entwickelt worden. Dank
vakuumgeloteter Hartmetallsplitter schneidet sie zu-
verlassig selbst durch harte Holzfaserddmmstoffe und
anspruchsvolle Mischmaterialien. Durch die feine
Spanbildung wird dabei ein Verstopfen des Auswurfs
verhindert —fir saubere, unterbrechungsfreie Schnitte.

Geeignet ist die Trennscheibe unter anderem fiir
Holzfaser-Dammstoffe (hart & weich), Mischmateriali-
en und Putztragerplatten, Sauerkrautplatten (Leicht-
trégerplatten), PU-, EPS-, XPS- und PIR-Dammstoffe.

Die DSX Mach 3 wurde fiir den Trockenschnitt ent-

MPS Demolition Beast — das extra starke Bime-
tall-Sabelségeblatt fiir Abbruch, Sanierung und
Demontagearbeiten. (Fotos: MPS)

5
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wickelt und ist ideal geeignet fiir den Einsatz mit Akku-
Handkreissagen — perfekt fiir den flexiblen Baustellen-
einsatz ohne Einschrankung der Leistung.

SPEZIALIST FUR ABBRUCH UND DEMONTAGE

Mit dem Demolition Beast erweitert die MPS Sagen
GmbH aus Wasserliesch bei Trier ihre Profi-Line um ein
besonders robustes Sabelsdgeblatt fiir harteste Einsét-
ze im Bau- und Handwerksbereich. Das Bimetallblatt
wurde flir Abbruch-, Sanierungs- und Demontagear-
beiten entwickelt und kombiniert maximale Stabilitat
mit hoher Schnittleistung — selbst bei Materialien, die
Holz, Metall und Verbundstoffe in sich vereinen.

Das Demolition Beast ist mit einer Materialstarke
von 1,57 mm besonders widerstandsfahig und bietet
deutlich mehr Stabilitat und Laufruhe als herkommli-
che Sabelsageblatter. Diese zusatzliche Steifigkeit mi-
nimiert Vibrationen, erhoht die Lebensdauer und sorgt
fiir prazise Schnitte, auch bei groben Arbeiten. Die

variable Zahnteilung von 4,2 — 6,3 mm ermdglicht eine
effiziente Spanabfuhr und ein schnelles, kraftvolles
Schneidverhalten — ideal fir den zligigen Riickbau
oder das Durchtrennen von Bauelementen mit Nageln,
Schrauben oder Metalleinlagen.

Dank der Bimetall-Konstruktion mit Kobaltzusatz
Uberzeugt das Ségeblatt durch erhéhte Harte, Hitze-
bestandigkeit und VerschleiBfestigkeit. Das Ergebnis:
konstante Schnittleistung selbst bei langeren Einsétzen
und anspruchsvollen Materialien.

Der universelle Schaft macht das Blatt mit nahezu
allen géngigen Sabelsdgen kompatibel. Mit dem De-
molition Beast prasentiert MPS ein Werkzeug, das
seinem Namen alle Ehre macht: kraftvoll, langlebig
und prazise — entwickelt fiir Profis, die im rauen Ar-
beitsalltag auf maximale Leistung und Standzeit ange-
wiesen sind.

SPLITTERFREI AUF BEIDEN SEITEN
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DES WERKSTUCKS

Das patentierte Double Clean von MPS ist ein inno-
vatives Stichsageblatt flir professionelle Anwenderin-
nen und Anwender im Handwerk, das speziell flir
Anwendungen entwickelt wurde, bei denen hdchste
Schnittqualitdt und Prazision gefragt sind, etwa im
Mabel- und Innenausbau, bei Kiichenmontagen, im
Laden- und Messebau sowie im Schreiner- und Tisch-
lerhandwerk. Uberall dort, wo beschichtete Platten,
hochwertige Oberflachen oder Kiichenarbeitsplatten
verarbeitet werden, spielt das Double Clean seine Star-
ken aus.

Kampagne flir Werkzeug und Zubehor

Du liebst Mafell. Deine Maschine auch. Mit diesem Claim bewirbt Mafell die Kampagne Mafell Original

in sozialen Medien und mit Online-Push-MaBnahmen in den fihrenden Fachmedien fir Tischler/Schrei-

ner und Zimmerer in der DACH-Region. Mit direkter, emotionaler Ansprache wird der Nutzen der Werk-
zeuge und des Zubehors von Mafell adressiert: Entscheide dich fur das Original.

Die Kaufer und Verwender von Elektrowerkzeugen und Zimmereimaschinen von
Mafell haben eine starke emotionale Bindung zu den Produkten und zu der Marke.
.Mafell ist ein Love-Brand”, sagt Michael Haller, Leiter Marketing Services von
Mafell. Entsprechend ist die Kampagne aufgebaut. Diese soll vermitteln, dass nur
mit Mafell Original-Werkzeugen und -Zubehdr die maximale Leistung genutzt wer-
den kann.

Zielsetzung ist es, fiir den Handel kommunikative Touch-Points fir die Ersatzbe-
schaffung von VerschleiBartikeln wie Kreis- und Stichsageblattern und den Zusatz-
verkauf fiir ergénzendes Zubehdr zu schaffen. Im Fokus steht zudem Zubehr fiir
ikonische Produkte wie die Mafell Nutfrase NFU 50, der DuoDubler DDF 40, die
Unterflur-Zugsage Erika und die Filhrungsanschlége und -schienen. , Die Handwer-
ker sind stolz, mit einer Mafell zu arbeiten”, weil Michael Haller. Deshalb werden
auch hochwertige Transporttaschen fiir Elektrowerkzeuge und Schienen angeboten.

PATENTIERTE SAGEBLATTGEOMETRIE

Besonders im Fokus stehen die neuen Sageblétter GT fiir Kreissagen und Akku-
Kreissagen. Die Zahne arbeiten in Gruppen zu je finf oder sieben Zahnen zusammen.
Rechts und links schneiden jeweils die Wechselzéhne. Der Flachzahn rdumt die Schnitt-
fuge. Die patentierte Zahnanordnung erzeugt eine hohe Schnittqualitat, fiir die ein
herkémmliches Sageblatt mehr Energie braucht. Die ungleiche Anordnung der Zahne
stabilisiert das Sageblatt und verhindert das Aufschwingen. Dank der Wolframcarbid-
Hartmetalllegierung sind die Sdgeblatter GT zudem besonders langlebig.
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Fiir die neuen Kreissageblatter GT und die Stichsageblétter Cunex hat Mafell eine
neue Verpackung entwickelt. Die Verpackungen bestehen aus robuster Pappe mit
hohem Recyclinganteil. Diese sind reduziert im Design und nur in Schwarz bedruckt.
Die Verpackungen schiitzen nicht nur beim Versand, sondern sind clevere, wieder-
verwendbare Aufbewahrungs- und Transportidsungen.

Clever, formschon und nachhaltig: Fiir die neuen Kreissageblatter GT und die Stich-
sageblatter Cunex hat Mafell eine neue Verpackung entwickelt. (Foto: Mafell)
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Abzieher in
praxisgerechten Sets

Effizienz beginnt mit Ordnung — besonders, wenn es um anspruchsvolle Montage- oder War-
tungsarbeiten geht. Stahlwille bietet Abzieher-Werkzeuge jetzt in praxisgerechten Sets an, die
optimal aufeinander abgestimmt und sofort einsatzbereit sind. Jedes Set kombiniert hochwer-
tige Abzieher mit dem passenden Zubehdr, iibersichtlich angeordnet und sicher verstaut in ei-
ner robusten L-Boxx.

Die Abzieher-Sortimente von Stahlwille decken ein breites Einsatzspektrum ab — vom AuBen-
und Innenabziehen Gber Trennvorrichtungen bis hin zu Komplettsets fiir den professionellen
Werkstatteinsatz. Je nach Anforderung stehen unterschiedliche Zusammenstellungen zur Ver-
fiigung, die den Bedarf von Instandhaltung, Service oder Produktion gezielt abdecken. Damit
ist das passende Werkzeug immer griffbereit — ohne langes Suchen oder Improvisieren.

In der L-Boxx werden vier Varianten angeboten — drei Innenauszieher-Sets mit sechs, neun so-
wie zwolf Teilen und ein Trennvorrichtungssortiment, jeweils mit dem passenden Zubehar. Die
Box aus schlag- und stoBfestem ABS-Kunststoff schiitzt die Werkzeuge zuverlassig und sorgt
gleichzeitig fiir perfekte Ordnung. Dank des integrierten Klicksystems lassen sich mehrere Bo-
xen sekundenschnell verbinden und trennen.

Fiir Sicherheit und Ubersicht in der L-Boxx sorgt das Stahlwille Tool
Control System (TCS). Die passgenau gefertig-
ten TCS-Matten fixieren jedes _ P
Werkzeug an seinem Platz A :
und verhindern Beschadi-
gungen oder Verluste. Die
klare Struktur erleichtert die
Kontrolle tiber Vollstandigkeit

R . . und Einsatzbereitschaft — ein
MPS Don{ble C'Iear) .Stlchs.agebla}tter - ('ile patentierte entscheidender Vorteil im in-
Losung fiir beidseitig splitterfreie Schnitte bei beschich-
teten Platten und Kiichenarbeitsplatten.

5 " .
L A o ot

dustriellen Alltag und dberall
dort, wo Effizienz und Prazision

Das Besondere am Double Clean ist sein beidseitig gefordert sind.
splitterfreier Schnitt. Wahrend herkémmliche Stichsé- Alle Abzieher-Werkzeuge von
gebldtter meist nur an der Oberseite ein sauberes Stahlwille werden in Deutschland
Schnittbild liefern, sorgt die einzigartige Zahngeome- entwickelt und gefertigt. Das Pra-
trie des Double Clean dafiir, dass Materialober- und dikat Made in Germany steht hier
-unterseite gleichmaBig glatt bleiben. Dadurch entfallt fiir hochste Fertigungsqualitat, pra-
zeitaufwendiges Nacharbeiten oder Kantenbrechen zise Verarbeitung und lange Lebens-
— ein entscheidender Vorteil bei sichtbaren Flachen dauer.
oder passgenauen Montagearbeiten.

Das Sageblatt ist in zwei Langen erhaltlich und fir In der L-Boxx werden vier verschiedene Zu-
alle gangigen Stichsigen mit T-Schaftaufnahme geeig- A e Ui e A e

. . . ) L angeboten — drei Innenauszieher-Sets

net. Seine prézise geschliffenen Zahne ermdglichen mit.sechs, neun sowleizvolf Tellen und ain
saubere, schnelle und kontrollierte Schnitte, selbst in Trennvorrichtungssortiment, jeweils erganzt um
anspruchsvollen Materialien wie Span-, MDF- oder passendes Zubehdr. (Foto: Stahlwille)
beschichteten Platten. |

VORSCHAU »» PROFIBORSE 1/2026

Licht fiir Baustelle und Werkstatt

Dass fiir die helle Ausleuchtung auf der Baustelle oder bei der Montage keine
Stromkabel mehr ausgerollt und — inklusive Gerangel um die letzte freie Steckdo-
se —angeschlossen werden miissen, liegt, wie so oft bei der kabellosen Baustelle,
an der kontinuierlichen Verbesserung der Akkuleistungsfahigkeit. Aber es liegt in
diesem Fall nicht allein daran. Denn auch die Lichttechnik insbesondere durch den
Einsatz von LEDs hat sich immer weiter verbessert. In der nachsten Ausgabe der
ProfiBérse steht dieses dynamische Produktsegment im Rampenlicht.
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Die ProfiBorse 1/2026 erscheint am 25. Februar 2026
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DIt PERFEKTE
KOMBINATION

Seit Uiber 25 Jahren informiert die ProfiBorse ihre Leserinnen und Leser
uber handelsrelevante Themen aus dem Umfeld des PVH, des technischen
Handels und des Fachhandels: fundiert, vernetzt, strategisch.

Dazu widmet sich Wear@Work 2x im Jahr intensiv dem Themenbereich
Berufsbekleidung, PSA und PSAgA. Damit erhalten die Leserinnen und Leser
detaillierte Informationen zu diesem interessanten Sortimentsbereich.

Bleiben Sie umfassend informiert -
mit dieser perfekten Kombination.

Profiborse 2/2026 erscheint zusammen

026.
i @Work 1/2026 am 24.04.2
mitear Jetzt schon buchen -

Anzeigenschluss ist der 31.03.2026
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