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Entwicklungstfahig

Es ist spannend: Das Spektrum dessen, in welcher Form und mit welchem tech-
nischen Aufwand sich Aussteller auf digitalen Messen und Veranstaltungen prasen-
tieren, macht deutlich, dass es verschiedene Herangehensweisen gibt. Wie auf
Prasenzmessen eben auch: An einem Stand gibt
es Kekse, am anderen ein komplettes Catering.
Vor allem bei Livestreams oder Pressekonferen-
zen wird deutlich, dass den Sprechern und Mo-
deratoren das direkte Feedback des Auditoriums
fehlt. Den Eindruck hat man aber auch von Zeit
zu Zeit auf analogen Messen.

Das Gute: Bei den digitalen Veranstaltungen
gibt es ein Auditorium. Sie werden als Kommu-
nikationsplattform  durchaus —angenommen,
wenn auch bei verschiedenen Zielgruppen sehr
unterschiedlich. So war beispielsweise von der
BAU Online zu horen, dass der Besuch aus den
Reihen der Praktiker, dem Handwerk, zurlickhal-
tend war, der Handel zum Beispiel aber das Format gut — und mit intensiven per-
sonlichen Gesprachen —angenommen hat.

Und musste man auf den analogen Veranstaltungen von Halle zu Halle eilen,
um seine Termine zu halten, klickt man sich heute durch die Programme: von Zoom
zuTeams, von GoToMeeting zu Cisco Webex. Kleine Wartezeiten beim Einlass, auch
das sind wir von analogen Messen gewdhnt. Deshalb kdnnen wir mit einem schwa-
chelnden Netz und Uberlastungen der Technik auf den digitalen Messen gut um-
gehen. SchlieBlich leben wir auch noch mit Funkléchern und 3G-Netz.

AuBer den technischen Zufdllen miissen die digitalen Veranstaltungen ohne
weitere Zufélle auskommen. Aber gerade diese Zufalle sind es, so die Riickmeldung
von Teilnehmern digitaler Messen, die eine Prasenzmesse aus- und die den Unter-
schied machen: die unerwarteten Standbesucher, das Treffen auf dem Gang, das
Kontakten in einer neuen Gesprachsrunde. Aber spatestens, wenn unser Avatar, mit
dem wir mittels AR ber eine digitale Messeplattform laufen, mit einem anderen
Avatar kollidiert, werden sich solche zufalligen Begegnungen ergeben.

Es gibt Luft nach oben also an vielen Stellen, wie auch unser Gesprachspartner
in Sachen Digitale Messesténde im Interview ab Seite 8 bestatigt. Eines zeigt die
Entwicklung aber deutlich: Eine Messe, die nicht zumindest als hybride Veranstal-
tung umgesetzt wird, wird es voraussichtlich nicht mehr geben. Dazu tragen nicht
zuletzt neue mentale Konstitutionen beim Reisen und bei Zusammentreffen groBer
Menschenmengen bei.

Hauptsache ist: Wir treffen uns — digital oder real.

In diesem Sinne, herzlichst

A o fene

HARTMUT KAMPHAUSEN

1 NEVIEL

BERAFGRMANCT
BATHE I CERMANY

i drdrdr
DRONCO AS 60 X INOX-BF

LEISTUNG
NEU DEFINIERT

Coming soon!
Q1 /2021

osborn

osborn.com




MAGAZIN »

INHALT

MAGAZIN

Branchen-News

MANAGEMENT

WARENWIRTSCHAFT/E-COMMERCE

Digitale Eingangsrechnungsverarbeitung

IM FOKUS

Digitale Messesténde:
Die Entwicklung steht erst am Anfang

PVH-Erfahrungen eines ukrainischen
[T-Unternehmers

IM GESPRACH
Lennart A. Paul: B2B ist keine Schutzzone

Joachim Hiemeyer: Deutliches Wachstum
der digitalen Vertriebswege

MESSEN

BAU Online: Prasenzmesse nicht zu ersetzen

HANDEL
Digitalisierung bei Haberkorn

UNTERNEHMEN

Thur Metall: Vollsortimenter mit
Variantenreichtum

CAS wachst weiter
Fischer: Virtuelles Befestigungserlebnis

SCHWERPUNKT AKKU FUR DEN GARTEN
Metabo: Neue Garten-Range

Ryobi: Umfangreiches Sortiment

Kress: 60 Volt fiir den Garten

Karcher: Multifunktionswerkzeug
fur die Griinpflege

Makita: Neuer Freischneider
Stihl: Volle Akkuversorgung

WERKZEUG & MASCHINEN
Produktthema: Digitale Messtechnik

Beratungs-Kompetenzfeld:
Sichere Stromverteilung mit dem
Klingspor CEE-Sortiment

Neuheiten

RUBRIKEN

Editorial
Inserentenverzeichnis
Impressum

Vorschau

4 PROFIBORSE 1/2021

12

13

14

16
18
20

22
24
25

26
27
27

30
32

10
34
34

PROMOTION

_ E'..":;-, Spendenscheck

it [e=] (8583
. himmel & sad gBmbH =l

o, D812 2020 B <AL |

P ————

EIS-Geschéftsfiihrer Oliver Boensch iibergibt den Spendenscheck an Jana Schunn
von Himmel & A&d. (Foto: EIS)

Jubilaumsjahr mit Spende gestartet

Seit dem Zusammenschluss der Verbande Equfer, Igros und Stdring im Jahr 1988, die mit ihren Initialen
auch als Namensgeber der EIS dienten, hat sich der Verband von einer Einkaufsgemeinschaft zu einer
Systemzentrale mit einem umfangreichen Leistungsportfolio entwickelt. Nicht gedndert hat sich seit den
Grlindungstagen das Geschaftsmodell der EIS. Der Verband agiert im Markt nach wie vor als Non-Profit-
Gesellschaft und ist gegentiber Mitgliedern und Lieferanten stets transparent. Die EIS ist dabei als
Dienstleister fir die Anschlusshauser tatig, die gleichzeitig auch Kommanditisten der Gesellschaft sind.
In den letzten Jahren hat die EIS ihr Leistungsangebot bspw. in den Bereichen Datenmanagement und
Logistik erheblich ausgeweitet. Zudem wurde ein dynamischer Wachstumskurs eingeschlagen: So haben
sich der Verbands-Gemeinschaft allein seit 2019 tber 20 neue Mitglieder mit mehr als 30 Standorten
angeschlossen.

.Im Rahmen unseres sozialen Engagements mochte die EIS jetzt mit einer Spende in Hohe von 3.333
Euro fiir die gemeinniitzige Gesellschaft Himmel & A3d ein erstes Jubildums-Zeichen setzen. Himmel &
Asd gibt unter dem Motto ,Was im Bauch und was im Kopf" téglich bis zu 90 bediirftigen KéIner Kin-
dern mit warmen Mahlzeiten, Hausaufgabenhilfe und Freizeitangeboten ein zweites Zuhause. Gerade in
dieser besonderen, von Corona gepragten Zeit, benétigen soziale Einrichtungen unsere Unterstiitzung.”
erlautert EIS-Geschaftsfiihrer Oliver Boensch den Auftakt der MaBnahmen zum 33-jahrigen Griindungs-
jubildum der EIS.

unabhangiger www.honiTrade.de %
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Die Garten-Saison kann kommen. Mit sieben Gera-
ten erweitert Metabo seine Garten-Range und bringt
einen Rasenmaher, zwei Freischneider, einen Laub-
blaser, zwei Strauch- und Grasscheren sowie ein
Riickenspriihgerat auf den Markt — allesamt betrie-
ben mit der leistungsstarken Metabo Akku-Technolo-
gie. So wachst nicht nur das Metabo 18-Volt-System,
sondern auch das herstelleriibergreifende Akku-
System CAS.
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Neuer Geschaftsfiihrer
Marketing & Vertrieb

Zum 1. Januar 2021 {ibernahm Dirk Kopsel
die Position des Geschaftsfiihrers fiir Mar-
keting & Vertrieb der Klingspor Manage-
ment GmbH. In dieser Funktion folgt er
auf Olaf ter Jung, der am 1.7.2019 in den
Vorstand berufen wurde.

Dirk Kdpsel trat 2016 als Vertriebsleiter flir
den deutschen Markt in das Unternehmen
ein. In dieser Funktion setzte er bereits
wichtige Akzente: Darunter die Neuaus-
richtung der Vertriebsorganisation, die ver-
besserte Markensichtbarkeit Klingspors im

Dirk Kopsel ist jetzt Ge-
schaftsfiihrer Marketing &
Vertrieb bei Klingspor. (Foto:
Klingspor) Handel sowie den Ausbau digitaler

Schnittstellen zum Kunden. AnschlieBend

erweiterte sich sein Verantwortungsbereich um die Leitung des Marke-
tings sowie des Vertriebs weiterer Lander.

Dirk K&psel verantwortet in seiner neuen Funktion die Bereiche E-Com-
merce und Marketing fir die gesamte Klingspor Gruppe sowie den Ver-
trieb der Gebiete Europa, Asien und Australien. Die Klingspor Gruppe in
ihren Marketing- und Vertriebsaktivitaten noch weiter zu vernetzen sowie
die Digitalisierung der Unternehmensgruppe weiter voranzutreiben gehort
zu seinen ambitionierten Zielen.

Neuer Vertriebsleiter
bei der Profibau

Didier Pfliiger wurde zum neuen Vertriebs-
leiter der Profibau Handel Logistik Service
GmbH in GGppingen berufen. Der gelernte
GroB- und AuBenhandelskaufmann, Han-
delsfachwirt und Betriebswirt (IHK) will mit
dem gezielten Ausbau des Sortiments und
monatlichen Aktionsangeboten neue Kun-
den gewinnen und ein , gesundes, nach-
haltiges Umsatzwachstum” erzielen.

Der 30-Jahrige war zuletzt bei der Adolf
Wiirth GmbH & Co. KG als Fachberater fir
kleine Handwerksbetriebe bis zum Key Account in den Bereichen SHK und
Elektrik sehr erfolgreich tétig.

Die Profibau sieht Didier Pfliiger im Wettbewerb hervorragend aufgestellt.
Die Produktpalette des 1989 gegriindete GroBhandelsunternehmens um-
fasst rund 3.500 verschiedene lagergefiihrte Artikel und beinhaltet Maschi-
nen, Werkzeuge, Gerdte sowie ein breites Angebot fiir Betriebsausstattung
und Arbeitsschutz. Ein wichtiges Standbein ist der Baustofffachhandel, fir
den Profibau Ladeneinrichtungen konzipiert und realisiert. Zudem betreibt
das Unternehmen das Zentrallager der EVB BauPunkt in GSppingen.
GroBe Erwartungen setzt Didier Pfliger in die neue Eigenmarke MMXX
fiir Profi-Werkzeuge, die sich gerade im Aufbau befindet. , Damit stellen
wir insbesondere dem Handwerk Produkte von sehr guter Qualitét zu ei-
nem unschlagbaren Preis zur Verfigung.”

Didier Pfliiger (30) ist neuer
Profibau-Vertriebsleiter.
(Foto: Profibau)
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DIGITALE EINGANGSRECHNUNGSVERARBEITUNG BEI DER RICHARD KOSTNER AG

Eingespieltes Duo
fur digitale Prozesse

Bei der Richard Késtner AG wurde mit dem Umstieg auf ein neues
ERP-System auch eine digitale Rechnungsbearbeitung und Doku-
mentenablage umgesetzt. Fast alle Eingangsrechnungen werden
heute per OCR-Texterkennung ausgelesen und automatisch bis zur
Buchung weiterverarbeitet. Die Kostenrechnungspriifung erfolgt
ebenfalls iber einen digitalen Workflow. So kénnen nun Skonto-
fristen eingehalten werden, viel Zeit und Kosten gespart und die

Papierflut eingeddammt werden.

Bei der Firmengriindung vor 80 Jahren waren Begrif-
fe wie , Digitaler Rechnungseingang” oder ,Rechtssi-
cheres Dokumentenmanagement” noch kein Thema.
Genauso wie die Firmenleitung in Familienhand das
Unternehmen mit zusatzlichen Standorten und einer
wachsenden Belegschaft bis heute weiterentwickelt hat,

L

Los geht’s: Die Startseite des Proxess-Archivclients.

Warenwirtschaft

... aber nur die Biene zahlt

Honisch & Partner - www.honiTrade.de :l%z
--- Die Software mit der Biene --- d

Tel. 02845 - 9599 11 - Fax - 9599 95
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stiegen auch die Herausforderungen in der Verwaltung
immer mehr an. Viele Geschéftsprozesse sind heute
komplizierter, da sie Uber die insgesamt acht Standorte
mit Uber 500 Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern im stid-
deutschen Raum verteilt sind. Eingangsrechnungen
beispielsweise gehen bei der Késtner AG heute in allen
Standorten und auch tiber unterschiedliche Eingangs-
kanale ein. So war die Rechnungsbearbeitung bis jetzt
mit viel Papierversand und vielen individuellen E-Mails
verbunden.

RECHTSSICHERE ABLAGE
ALLER GESCHAFTSDOKUMENTE

Als die Richard Kdstner AG sich fir eine neue ERP-
L6sung entschied, stand fest: Nicht ohne rechtssichere
Archivierung von Dokumenten. Auch mit der alten
L6sung wurden bereits ausgehende Geschaftsbelege
digital abgelegt, jedoch nicht GoBD-konform. Daher
konnten die Papierdokumente bis
dato nicht vernichtet werden, son-
dern mussten zusétzlich mtihsam in
Aktenordnern abgeheftet und aufbe-
wahrt werden. Heute werden nicht
nur ausgehende sondern auch einge-
hende Dokumente im Proxess-Archiv
zentral archiviert. Hierzu zahlen Auf-
tragsbelege wie Auftragsbestatigun-

Die Richard Késtner AG beschaftigt an acht Standorten
im stiddeutschen Raum (iber 500 Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter. (Fotos/Abb.: Proxess/Kostner)

gen, Lieferscheine und Rechnungen, aber auch zusétz-
liche Dokumente wie Montagepldne, Skizzen und
Kundenkorrespondenz.

,Proxess hat als TUV-gepriifte Archivierung alle
Voraussetzungen flir eine rechtssichere Archivierung.
Auf unsere alte Papierablage in Aktenordnern kénnen
wir daher ab sofort dankend verzichten.”, sagt René
Bohm, Projektleiter der DMS-Einfiihrung bei Kostner.

EINE GUTE SCHNITTSTELLE ZUM
ERP-SYSTEM IST DAS ,A" UND ,0"

Bei der Auswahl des Dokumentenmanagementsys-
tems gab es fir die Kbstner Gruppe nach der Entschei-
dung fiir das ERP-System keine lange Diskussion. Die
integrierte Proxess-Losung ist bereits bei vielen eNVen-
ta-Anwendern erfolgreich im Einsatz. ,Unser ERP-
Anbieter, die Nissen & Velten Software GmbH, hat uns
Proxess als DMS-Losung empfohlen. Die sehr gute
Anbindung an eNVenta ERP verbunden mit dem flexi-
blen Workflow-Modul waren die ausschlaggebenden
Punkte, dass wir uns flir Proxess entschieden haben.”,
meint René Bohm.

Uber das neue System eNVenta ERP konnen die
Mitarbeiter direkt die archivierten Dokumente aufrufen
ohne in ein anderes Programm wechseln zu mssen.
Dies schafft eine hohe und schnelle Mitarbeiterakzep-
tanz. Und Mitarbeiter ohne ERP-Zugriff kdnnen Giber
den modernen Proxess Web Client Uber einen beliebi-
gen Browser ,ins Archiv gehen”. Durch die automati-
sierten Vorgdnge bei der Archivierung sind die Belege
fehlerfrei und einheitlich indexiert und damit auch
schneller fur alle zu finden.

AUTOMATISCHE VERARBEITUNG
DER EINGANGSRECHNUNGEN

Die Integration der beiden Systeme beginnt nicht erst
mit der Archivierung, sondern bereits ab dem Zeitpunkt,
ab dem der Beleg ins Unternehmen kommt. Der kom-
plette Rechnungseingangsprozess erfolgt bei der Kost-
ner-Gruppe inzwischen weitgehend digital. 60 - 70
Prozent der eingehenden Rechnungen werden automa-
tisch per Texterkennung ausgelesen und die erkannten
Daten an eNVenta ERP zur weiteren Verarbeitung tiber-
geben. Besonders hilfreich ist es dabei, dass das System
erkennt, ob es sich um eine Kosten- oder Warenrech-
nung handelt und die Belege entsprechend klassifiziert
fiir den weiteren Verarbeitungsprozess.

Die Warenrechnungen werden direkt im ERP ange-
legt und dort weiterverarbeitet. Stimmen Bestell- und
Belegdaten Uiberein, so kann im Optimalfall eine soge-
nannte Dunkelverarbeitung erfolgen. Dies bedeutet,
dass die Rechnung ohne weiteren manuellen Bearbei-

.Durch die digitale Verarbeitung der
Eingangsrechnungen sind wir unse-
rem Ziel eines papierlosen Biiros einen
groB3en Schritt ndher gekommen. Das
individuell anpassbare Workflowsys-
tem von Proxess ist hierfiir ein mach-
tiges Werkzeug”, sagt René Bohm,
Teamleiter Anwendungsenwicklung
bei der Richard Kostner AG.



Eingangsrechnungsworkflow - funktional

Die Recherche- und Beleganzeige
von archivierten Dokumenten aus
der eNVenta ERP-Oberfliche.

mmmmmmm

tungsaufwand direkt mit einem automatischen Bu-
chungsvorschlag an die Buchhaltung tibergeben wird.

SKONTI KONNEN BESSER GENUTZT WERDEN

Erkannte Kostenrechnungen werden vor der Bu-
chung iber einen digitalen Workflow durch den not-

Ein Beispielworkflow einer
automatischen digitalen Verar-
beitung von Eingangsrechnun-
gen mit den Verarbeitungs-
schritten Priifung, Freigabe,
Buchung und Archivierung.

Etwa 40 Mitarbeiter*innen, verteilt tiber alle Standor-
te, sind heute in den Kostenrechnungsworkflow bei
Kostner involviert. René Béhm: ,So kénnen die Rech-
nungen auch besser anhand ihrer Skontofrist (iber-
wacht werden. Dies senkt die Kosten. AuBerdem ist es
maglich, Rechnungen von unterwegs aus freizugeben.

WARENWIRTSCHAFT €4 MANAGEMENT

Alle Vorgangsdaten im
Workflow werden dabei pro-
tokolliert. So hat zum Beispiel
die Finanzbuchhaltung jeder-
zeit den Uberblick, in welchem
Status sich eine Rechnung
aktuell befindet. Alle Vor-
gangsdaten werden abschlie-
Bend auch mit ins Archiv tiber-
tragen.

Trotz Standard-Schnittstelle
bleibt die Integration der bei-
den Systeme flexibel. ,Manch-
mal liegt der Teufel hier im Detail. Daher waren die
langjéhrige Erfahrung, die Hinweise und die Empfeh-
lungen der Proxess-Consultants hier ein hohes Gut fir
uns”, meint René Bohm. Die Workflows werden auf
die individuellen Bediirfnisse vor Ort angepasst. So
wurde bei der Kostner-Gruppe beispielsweise fiir Be-
lege der Anlagenbuchhaltung ein gesonderter Work-
flow eingerichtet. Auch kénnen individuelle Eskala-
tions- und Vertretungsregeln oder spezielle Teamfrei-
gaben ebenso berlicksichtigt werden. Grundsatzlich
gilt: Fiir den Projekterfolg ist das Denken in Prozessen
und eine saubere Aufnahme der Ist-Prozesse enorm
wichtig.

Fazit: Die Prozessautomatisierung ist bei der Richard
Kostner AG im vollen Gange. Im ndchsten Schritt plant
das Unternehmen, die Digitalisierung auf den gesam-

wendigen Priifungs- und Freigabeprozess geleitet.  Dies spart uns viel Zeit.” ten Posteingang auszuweiten. |
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Die Entwicklung
steht erst am Anfang

In Zeiten hybrider oder digitaler Messen stellt sich vielen ausstellen-
den Unternehmen die Frage, wie denn der digitale Messestand aus-
sehen sollte. Wir sprachen dariiber mit Nikolai Gruschwitz, Geschafts-
fihrer der Minchner Waketo GmbH, die sich auf digitale Lésungen
im Rahmen von Laden- und Messebau sowie Prasentationstechniken

spezialisiert hat.

ProfiBorse: Sollte ein digitaler Messestand eine
1:1-Abbildung eines realen Messestandes mit Coun-
ter und Prasentationsregalen etc. sein, oder sollte er
sich eher unterscheiden?

Gruschwitz: Wir haben es bei einer analogen und
einer digitalen Messe mit vllig unterschiedlichen Welten
zu tun, deshalb sollten auch die Messestande unter-
schiedlich aufgebaut und ausgestaltet sein. Ein digitaler
Messestand muss zuallererst die User Experience und
das veranderte Nutzerverhalten beriicksichtigen.

Das groBte Problem bei einer digitalen Veranstaltung
ist es, die Aufenthaltsdauer auf dem Stand hoch zu hal-
ten. Kann man den Besucher sonst mit Kaffee und Kek-
sen an sich binden, hilft in der digitalen Welt nur inter-
essant aufbereiteter Inhalt. Also: kein Counter oder
Flanieren an den Regalen vorbei, sondern, vielleicht
spielerisch aufbereiteter, schnell erreichbarer Inhalt.

Das hort sich ein wenig nach B2C-Orientierung an,
trifft das denn auch auf den B2B-Bereich zu, in dem
die Messebesucher ja die Informationen suchen und
haben wollen?

Auf jeden Fall und wahrscheinlich noch mehr als in
einem Konsumentenumfeld. Denn der professionelle
Messebesucher will die Informationen schnell finden
und er will fundierte Informationen. Wahrend sich die
B2C-Besucher des digitalen Messestandes mit spiele-
rischen Elementen emotional packen lassen, ist bei den
Profis Inhalt das entscheidende Thema. Das soll aber
nicht bedeuten, dass der Content dann trocken und
langweilig daherkommen soll.

Welche Vorteile bietet ein digitaler Messestand, die
in einem analogen Messestand nicht abzubilden
sind?

Das Digitale bietet natirlich viele Mdglichkeiten
einer anschaulichen und spannenden Informationsver-
mittlung, von Videos (iber 360 Grad-Bilder und -Stand-
rundgange bis hin zu Livestreams. Insofern gibt es
viele Elemente, um Produkte und Neuheiten sowie
Informationen zu transportieren und dber Links direkt
zu weiterem Content zu leiten. Das alles nutzerorien-
tiert und zielgruppenaddquat umzusetzen, ist eine der
entscheidenden Aufgabenstellungen bei der Entwick-

Nikolai Gruschwitz, Geschéftsfiihrer der
Miinchner Waketo GmbH. (Foto: PB)
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lung eines digitalen Messestandes. Das kann bis hin
zu einer individuellen Freigabe einzelner Bereiche fiir
die Besucher umgesetzt werden. Aber Technik einfach
einzusetzen, weil es sie gibt, ist nicht sinnvoll.

Der entscheidende Vorteil eines digitalen Messe-
standes ist aber der freie Zugang fiir die Besucher,
ohne eine zeitliche und rdumliche Eingrenzung. Auch
wenn es fiir den Zugang eine Legitimation braucht,
kann der Besucher, wenn er diese hat, frei entscheiden,
wann und wie lange er den Messestand aufsucht. Es
gibt keinen zeitlichen und rdumlichen Engpass und es
bedeutet fiir den Besucher nur einen geringen Auf-
wand, keine Reisezeit, keine Reisekosten, nur der Gang
an den Computer.

Welche Nachteile hat der digitale Messestand au3er
der fehlenden personlichen Begegnung?

Den groften Nachteil haben Sie in Ihrer Frage nattir-
lich schon angesprochen. Der fehlende personliche
Kontakt mit allen Facetten von Kérpersprache bis spon-

tanen Reaktionen lassen sich tber den digitalen Weg
— noch — nicht abbilden. Es muss mit anderen Tools
gearbeitet werden. Aber auch beispielsweise eine Chat-
oder Videofunktion liefert daftir keinen vollen Ersatz.

Ein anderer Nachteil ist die, je nach Produktgruppe,
schnelle Vergleichbarkeit des Angebotes auf dem digi-
talen Messestand. Der Besucher sitzt ohnehin an sei-
nem Computer und kann durch ein paar Klicks ein
vergleichbares Produkt ermitteln. Was auf einer realen
Messe vielleicht (ibersehen wird, lasst sich im Netz
schnell finden.

Wo sollte der digitale Messestand eines Unterneh-
mens zu finden sein: auf der Unternehmenswebsite,
auf einer Messe-Website oder unter einer eigenen
Domain?

Wir haben die Erfahrung gemacht, dass ein digitaler
Messestand auch eine eigene Landingpage besitzen
sollte, da es eine ganz eigene Welt ist, unabhangig von
einer zentralen Seite einer hybriden oder rein digitalen
Messeveranstaltung und unabhéngig von der jeweili-
gen Unternehmenswebsite. Dass man in alle Richtun-
gen fiir die entsprechenden Verlinkungen und Anbin-
dungen sorgen muss, versteht sich dabei von selber.

Messen sind temporare Veranstaltungen, sollte das
auch bei einem digitalen Messestand so sein?

Hier sorgt das Prinzip der Verknappung sicherlich
auch fir die Erhdhung der Attraktivitat. Insofern sollte
ein digitaler Messestand auch nur temporar online
sein. Das unterscheidet ihn auch von einem digitalen
Showroom, weshalb der digitale Messestand sich auch
vom Aufbau und von den Inhalten von einer dauerhaf-
ten Prasentation unterscheiden sollte.

Firr die Offnung des digitalen Messestandes bietet
sich durchaus eine Rhythmik an, die an die gewohnten
Messezyklen angelegt ist. Wichtig dabei: Wie auf der
realen Messe miissen dann in der digitalen Version




Produkt- und Marketingneuheiten zu finden sein —wie
auf der richtigen Messe eben.

Mit welchem Aufwand - zeitlich und finanziell —
muss man beim Aufbau eines digitalen Messestan-
des rechnen?

Das ist natiirlich schwer zu sagen und auf jeder
realen Messe gibt es groBe und kleine Messestande.
Insofern sind die Mdglichkeiten eines digitalen Messe-
standes nach oben hin offen. Sicherlich gibt es gewis-
se Mindest- und Standardanforderungen, die erfullt
werden sollten. Ein wichtiger Faktor ist sicherlich die
zeitliche Komponente. Hier sollte man den Gesamtauf-

wand nicht unterschatzen, unsere Erfahrungen zeigen,
dass ein Rahmen von mindestens sechs Monaten eine
realistische GroBenordnung darstellt. Gerade aber flir
groBBe Unternehmen mit hohen Messebudgets im Rah-
men von realen Messen bieten sich digitale Varianten
eines Messestandes an, die gegebenenfalls die analo-
gen Standbauten erganzen und ubiquitdr verfiigbar
machen.

Analoge Messesténde werden eingelagert und auf
der néchsten Messeveranstaltung wieder aufge-
baut. Ist das auch bei digitalen Messestanden mog-
lich?

Selbstverstandlich 13sst sich auch ein digitaler Mes-
sestand einlagern, dabei entstehen, das ist auch einer
der Vorteile, keine Kosten in der Hohe eines realen
Messestandes. Zudem lassen sich die digitalen Versio-
nen des Messestandes schnell und einfach aktualisie-
ren und auch, als wichtiger Faktor, internationalisieren
—bis hin zu einer Anpassung der Inhalte auf regionale
Ebenen. Die Entwicklung der digitalen Messestande
steht aus unserer Sicht noch ganz am Anfang. Sie bie-
tet aber das Potenzial, Prasentation und Kommunika-
tion neu zu denken. Dieses Potenzial sollten Unterneh-
men von Anfang an nutzen, ohne eine 1:1-Abbildung
bewahrter realer Messestande umzusetzen. |

Wir bewundern Deutschland, aber. ..

Zahlreiche auslandische Unternehmen suchen Geschaftspartner und Umsatz im deutschen Produktions-
verbindungshandel. Was sie bei ihrer Akquise leicht unterschatzen, ist die dort noch vorhandene, eher
konservative Denkweise, vor allem aber die kritische Haltung gegentber der Online-Kaltakquise. Auch
Alexander Zubrizki, Chef des ukrainischen IT-Dienstleisters Zubi-Solutions, machte diese Erfahrung, bevor
sich mithilfe eines Unternehmensberaters die Tlren nach Deutschland 6ffneten.

ProfiBorse: Bevor wir (iber Ihre Erfahrungen mit der
Expansion nach Deutschland sprechen, stellen Sie
doch Ihre Firma einmal kurz vor.

Zubrizki: Wir sind ein junges Unterehmen, das in der
Ukraine mehrere Dutzende Mitarbeiter beschéftigt und alle
Aufgaben rund um die Bereiche Industrie 4.0, Digitalisie-
rung und E-Commerce anbietet. Wir (ibemehmen zudem
die individuelle Softwareprogrammierung, das Suchmaschi-
nenmarketing und erstellen Apps flir Android und loS. Unser
Slogan heift: Wir éffnen die Tir zur Digitalisierung.

Welche Kunden betreuen Sie?

Zu unseren internationalen Kunden zéhlen viele pro-
duzierende Unternehmen, Fachhandler, aber auch admi-
nistrative Unternehmen. [T-Dienstleister, die Personal fiir
Kundenprojekte benétigen, sind zudem unsere Partner.

Warum wollten Sie nach Deutschland expandieren?

Als wir uns vor zwei Jahren mit der Expansion nach
Deutschland beschéftigten, lag das vor allem an der ver-
starkten Digitalisierung in Deutschland. Wir bekamen mit,
dass sich immer mehr Unternehmen mit [T-basierenden
Prozessen beschéftigten und auch der E-Commerce-
Bereich verstdrkt in den Fokus riickte. Wir boten hierfiir
extrem gut ausgebildete, vielsprachige IT-Fachleute, die
sofort verfuigbar waren und aufgrund des ukrainischen
Standorts bei den Honoraren nicht selten unter den deut-
schen Sétzen lagen. Dass wir generell mit neuen Formen,
wie dem agilen Projektmanagement, arbeiten und er-
folgreiche Projekte vorweisen konnten, sprach unserer
Meinung zudem fiir uns.

Das hort sich doch alles gut an. Warum war es am
Ende eine solche Herausforderung, hier erfolgreich
zu werden?

Unser Angebot passte ohne Zweifel zum Bedarf. Was
wir aber etwas falsch einschatzten, war unsere Vorge-
hensweise. Weil wir erfolgreich den Sprung in die USA
geschafft hatten, glaubten wir, dass die Erfahrungen
ganz einfach von dort auf hier zu Gibertragen seien. Kon-
kret hieB das: Wir versuchten tber Mail und Social Me-
dia Kanéle Kontakt zu Unternehmensvertretern aufzu-
bauen und so unsere Leistungen zu prasentieren. Zudem
arbeiteten wir viel mithilfe von Suchmaschinenmarke-
ting. Es zeigte sich jedoch, dass solch ein Vorgehen
vielleicht im B2C-Umfeld gelingen kann, doch dass es
im B2B-Umfeld in Deutschland flachendeckend noch
nicht so richtig funktioniert. Die Mehrzahl der deutschen
Geschéftsfiihrer ist noch nicht konsequent in sozialen
Medien aktiv, auf Mails, die von einem unbekannten
Absender kommen und den Spamfilter Uberwinden,
wird haufig nicht reagiert. Was wir auch unterschétzten,
waren die enorme Bedeutung von personlichen Netz-
werken und die fiir uns eher unbekannten Strukturen
wie Einkaufsorganisationen und Verbénde. Entschei-
dend ist auch und vor allem die persénliche Empfehlung.

Wie wurden Sie dann in Deutschland erfolgreich?

Ein Unternehmensberater half uns zu verstehen, wo-
rauf deutsche Unternehmer, besonders bei kleinen und
mittelstandischen Betrieben, achten. Neben formalen
und fehlerfreien Anschreiben, am besten per Post, zahlen
immer noch gedruckte Informationen und die im B2B-
Bereich wichtige Fachpressearbeit. Die Nutzung von
Veranstaltungen als Kontaktbdrse ist zudem wichtig. Und
noch etwas wurde uns deutlich: In Deutschland ist die
Dauer vom Erstkontakt bis zur Auftragsvertrage deutlich
lénger, als wir das aus der Ukraine oder der USA gewohnt
sind. Hektik zu verbreiten und auf die Tube zu drlicken,
ist eher kontraproduktiv.

Alexander Zubrizki, Chef des
ukrainischen IT-Dienstleisters
Zubi-Solutions. (Foto: Zubrizki)
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Wie ist heute die Lage fir Ihr
Unternehmen?

Der Unternehmensberater
beriet uns nicht nur theore-
tisch, sondern vermittelte uns
auch verschiedene Kontakte zu Unternehmern, unter
anderem im PVH-Umfeld. Heute sind wir gut im Markt
etabliert und unterstiitzen unsere Kunden in den ver-
schiedensten Bereichen, von der Bereitstellung von [T-
Fachleuten Uber die Erstellung von Online-Marktplatzen
bis hin zu Updates von Homepages. Grundsatzlich
freuen wir uns aber ber neue Auftrdge und haben
auch die dafiir notwendigen Ressourcen. Wer mit uns
arbeitet, bekommt eine schnelle und professionelle
Unterstlitzung.

Wie bewerten Sie nach lhrer Erfahrung heute das
Verhalten der deutschen Unternehmer, besonders im
PVH?

Es ist flr mich als Unternehmer, der vor allem ukrai-
nisch denkt, ein wenig zwiespaltig. Wir bewundern
Deutschland und dessen Erfolg und Stérke in Europa.
Die vorhandenen Abldufe und Prozesse sind also richtig
und erfolgreich, sonst wiirde dies nicht gelingen. Auf der
anderen Seite habe ich aber auch ein wenig das Gefiihl,
dass viele Chancen und Mglichkeiten, besonders in der
Zusammenarbeit mit auslandischen Unternehmen, lie-
gen gelassen werden. Wiirden neue Ablaufe, zum Bei-
spiel im [T-basierenden Vertrieb akzeptiert, gébe es si-
cherlich eine Win-Win-Situation fiir beide Seiten. M
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B2B ist keine Schutzzone

Zamro und Zoro haben aufgegeben und Amazon Business kommt nur langsam voran. Daraus die
Schlussfolgerung zu ziehen, der PVH kénne sich auf der sicheren Seite filhlen und beim E-Commerce
den FuBB vom Gas nehmen, halt Lennart A. Paul fur bedenklich. Wir haben mit dem B2B-E-Commerce-
Experten Uber die Situation des Marktes und den Einfluss von Corona gesprochen.

Zamro hat Ende 2018 das Handtuch ge-
worfen, zum Jahreswechsel 2020/2021
steigt Zoro Tools aus dem Markt aus. Was
haben diese Onlinehandler falsch ge-
macht - oder wird ,, wegen Reichtum ge-
schlossen”?

Uberlegen wir doch mal gemeinsam: Sie
hatten beide ein fiir Ihre Zielgruppe passen-
des Sortiment, meiner Erinnerung nach auch
marktgerechte Preise. Mir ist auch nichts
bekannt, dass es logistische Probleme ge-
geben hatte. Also daran kann es schon mal
nicht gelegen haben. Nur: das reicht halt
schon lange nicht mehr, um online Erfolg als
Handler zu haben. Beide hatten z.B. eine
Standard-Shopsoftware im Einsatz und kei-
ner von beiden hat das Thema “datengetrie-
benes CRM" so stark strapaziert, wie z.B.
Contorion. Unter dem Strich wiirde ich also
sagen: Beides waren keine guten Online-
handler, weil lhnen das Know-how und die
Werkzeuge gefehlt haben, online zu verkau-
fen und eine Kundenbeziehung aufzubauen.

Zamro hétte fiir Eriks durchaus der Brii-
ckenkopf in die Online-Handelswelt sein kénnen. Ich
glaube, am Schluss hat einfach die Investitionsbereit-
schaft und das Durchhaltevermdgen gefehlt. Zamro ist
eine verpasste Chance und ein weiterer Beweis dafilr,
dass “Start-up”-Spielen fir etablierte Unternehmen
meist kein gutes Ende nimmt. Trotzdem hat man bei
Eriks bestimmt viel daraus gelernt und ist, so zumin-
dest mein Eindruck, im Kerngeschaft schon sehr aktiv
dabei, digitale Kundenkontaktpunkte aufzubauen.

Im Fall von Zoro hatte ich viel eher damit gerechnet,
dass die Segel wieder gestrichen werden. Ich glaube,
man hat am Ende zu sehr mit der amerikanischen

Warenwirtschaft
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Brille auf den deutschen Markt geblickt und gedacht,
das lauft hier im Grunde alles dhnlich wie in den Staa-
ten. Vielleicht ist der Erfolg von Zoro in den USA oder
der von MonotaRo in Japan und Stdostasien den
Européern zum Verhdngnis geworden. Im Nachhinein
muss man sagen, dass Zoro mit groBen Erwartungen
gestartet ist, die nie erfiillt werden konnten.

Ist die Hiirde fiir auslandische Unternehmen, die in
den E-Commerce im Werkzeugsektor in Deutschland
einsteigen wollen, zu hoch, um erfolgreich zu sein?
Hat auch der B2B-E-Commerce hierzulande etwas
Spezielles?

Nein, das glaube ich nicht. Ich wiirde sogar soweit
gehen zu sagen, dass die Hirde jedes Jahr weiter he-
rabgesenkt wurde. Es sollte auch keiner von den Le-
sern glauben, dass ihr Markt so speziell ist, dass diese
Spezialitat schon reichen wird, damit man fir immer
von duBeren Einfliissen und digitalen Anbietern ver-

Lennart A. Paul (Foto: Paul)

schont bleibt. Jeder Markt hat etwas Spezi-
elles, aber nichts, was nicht in irgendeiner
Form zu knacken ist.

Amazon Business wird sich weiter etab-
lieren. Dass die nachsten Zamros oder Zoros
hier in Deutschland aufschlagen, halte ich
flr unwahrscheinlich.

Rubix hat sich massiv in den Bereich des
stationdren PVH/techn. Handels einge-
kauft, wie zu horen ist, sollen die Hauser
demnachst unter der Marke Rubix auftre-
ten. Kénnte das der Ansatz fiir ein massi-
ves Auftreten auch im B2B-E-Commerce
sein?
Der Erfolg im Onlinehandel hat keine
Wurzeln in der GroBe der stationaren Kern-
organisation. Das ist ein bisschen so, als
wiirde ich bei einer groBen Spedition darauf
schlieBen, sie kdnnten die Formel 1 gewin-
nen, weil man sich ja offensichtlich tagtag-
lich mit “Fahren” beschaftigt. Ich sehe we-
der bei Rubix oder bei einem der Tochterunternehmen,
dass in den letzten Jahren massiv E-Commerce-Kom-
petenz aufgebaut wurde.

Ich fande es aber bedenklich, wenn es keine Online-
Offensive geben wiirde. Ich glaube aber, dass alles, was
eine Post-Merger-Integration von verschiedenen Fach-
handlern mit sich bringt, eher erfolgshemmende Aus-
wirkungen auf das Onlinegeschaft hat.

Amazon Business wurde als die Bedrohung fiir die
Branche gesehen, derzeit ist das Drohszenario noch
nicht so intensiv wie befiirchtet. Woran liegt das?
Das liegt daran, dass viele (iberschatzen was kurz-
fristig passiert und unterschatzen was langfristig pas-
sieren wird. Das Drohszenario ist nach wie vor real.
Wer in den letzten Jahren keinen Anlass gesehen hat,
sich und sein Unternehmen so aufzustellen, dass damit
aktiv umgegangen werden kann, fir den wird es na-
tirlich jetzt auch keine besseren Argumente geben.

INSERENTEN-VERZEICHNIS » PROFIBORSE 1/2021

Cordless Alliance System (CAS) Klingspor, Metabowerke, Proxess,

72622 NUrtingen ..o us4 35708 Halger......c.ccveveieicieicieee SN 72622 NUFTINGEN ..o TS 78604 Rietheim-Weilheim...................... S.19
Eisenblatter, Lukas-Erzett, Osborn, Stabila,

82538 Geretsried......ccvvvvrvrereriririennne S.17 51766 Engelskirchen.......cccovevvriiiiinnns S.5 35099 BUrgwald .......ccvvverrniririiricienes S.3 76855 Annweiler am Trifels................... S.21
Honisch, Media & Service Biiro, Pferd/Riiggeberg, Tyrolit,

47506 Neukirchen-Vluyn...........S. 4, 5, 6, 10 33607 Bielefeld.............cocoevvevenee Us 2, US3 51709 Marienheide..........cocococeveveveveennne. S.7 82216 Maisach ........cccocvveveveveeeeeeenae S. 15

10 PROFIBORSE 1/2021



Ich sehe grundsatzlich eine Spaltung in vielen B2B-
Segmenten: Diejenigen, die es verstanden haben und
seit einigen Jahren schon aktiv sind, Dinge ausprobie-
ren und lieber schnell scheitern und etwas lernen. Das
sind vielleicht zehn Prozent im Durchschnitt. Der diber-
waltigende Anteil an Entscheidern ist aber bisher noch
nicht Uber Lippenbekenntnisse, Online-Shop-Relaun-
ches und die Einstellung eines Chief Digital Officers
hinausgekommen.

Hat Toolineo die Chance, die die letzten Monate dem
E-Commerce erdffnet haben, ausreichend genutzt?

Das kann ich nicht beurteilen, mit Toolineo beschaf-
tige ich mich so gut wie gar nicht mehr. Aber wer in
den letzten Monaten als Onlinehandler nicht die Chan-
cen genutzt hat, der sollte sich schon stark hinterfra-
gen. Eine bessere Voraussetzung wie eine globale
Pandemie und die SchlieBung des stationdren Handels
im Lockdown kann es nicht geben.

Werden die preisaggressiven (kleineren) Shops wei-
terhin im Netz zu finden sein, wie stark storen sie
die Gesamtstruktur?

Mit Sicherheit wird es weiter preisaggressive Anbie-
ter online und offline geben. Je eher Hersteller Ihre
Warenstrome und europdischen Preisstrategien in den
Griff bekommen, desto weniger wird es das geben. Die
Gesamtstruktur wird dadurch meines Erachtens schon
4gestort”, aber das zu messen fallt mir schwer.

Grob.
Fein.
Gelbh.

Klingspor-Lésungen fiir
das Holzhandwerk und
die Mobelindustrie

Der grofte Storfaktor ist vielleicht, dass sich viele
andere Anbieter dadurch dazu bem(Bigt fiihlen, sich
zu beklagen Uber die niedrigen Preise der Konkurrenz,
anstatt selbst aktiv zu werden und sich zu Uberlegen,
warum der hohere Preis bei lhnen dem Kunden gegen-
Uber gerechtfertigt sein sollte.

Einige der (groBeren) stationaren PVHIer behaupten
auch im E-Commerce ihre Position nach wie vor. Und
auch Contorion setzt punktuell auf analogen Kun-
denkontakt. Funktioniert nur die Verbindung von
stationdrem und Online-Auftritt?

Wer schon den stationdren bzw. persénlichen Kon-
takt hat und es nicht schafft, seine Kunden auch tiber
den Kontaktpunkt E-Commerce anzubinden, der
macht grundsatzlich strategische und taktische Fehler.
Die Verbindung von persénlichem Kontakt und E-

Commerce ist im B2B sehr kraftvoll. Allerdings muss
man dazu erstmal die Voraussetzungen schaffen, das
haben viele noch nicht konsequent umgesetzt.

Wie onlinefahig ist die Branche denn (iberhaupt?

Zu groBen Teilen sprechen wir iber absolut standar-
disierte Produkte, die in Paketen verschickt werden
kénnen. Hervorragende Voraussetzungen fiir Online-
Fahigkeit. Die Branche ist eigentlich wie gemacht fir
den Onlinehandel.

Gibt es aus lhrer Sicht derzeit einen Marktbearbeiter,
der alles richtig macht?

Paul: Jeder der von mir vorhin beschriebenen zehn
Prozent macht alles richtig. Machen, ausprobieren,
lernen, anpassen, neu machen. Es gibt kein Patentre-
zept. |

Unser Gesprachspartner

Lennart A. Paul (Jahrgang 1988) beschéftigt sich seit iber 10 Jahren mit der Entwicklung von digita-
lem Vertrieb und digitalen Geschaftsmodellen in verschiedenen B2B-Branchen. Er startete seine Kar-
riere in der Wiirth-Gruppe und wurde spater Partner in einer Hamburger Digitalberatung. Auf seinem
Blog warenausgang.com veroffentlicht er Artikel zu Strategien, Trends und Hintergriinden aus dem
Themenkomplex B2B Digital Commerce. Seit 2019 ist er zudem Griinder und Geschéftsfihrer des
Start-ups bex technologies GmbH, einer Plattform, die die Zusammenarbeit zwischen Kunden und

Lieferanten im Bauhandwerk vereinfacht.
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handwerk. Egal welcher Prozessschritt, egal
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Deutliches Wachstum

Die Pandemie als Beschleuniger — bei den digitalen Vertriebskanalen
trifft dies auf jeden Fall zu. Und das auch im B2B-Segment. Wie sich
die Situation und Entwicklung auf die digitalen Vertriebskandle

des EDE auswirkt, dariber sprachen wir mit Joachim Hiemeyer,
EDE-Geschéftsfihrer Digitale Services.

ProfiBorse: Die Corona-Pandemie wird als Antreiber
eines weiteren Erstarkens des E-Commerce gesehen.
Hat auch Toolineo profitiert?

Hiemeyer: Die Kunden, egal ob aus Handwerk, Indus-
tri, offentlichen Einrichtungen oder dem privaten Be-
reich, nutzen vermehrt digitale Kandle — hier kénnen sie
einfach bestellen. Der E-Commerce hat im Zusammen-
hang mit dem teilweisen Lockdown und den Kontakt-
beschrankungen zusétzlich profitiert. Toolineo hat 2020
ein Wachstum von 130 Prozent verzeichnet. Auch die
Umsatze der Multishops, die unsere Mitglieder betrei-
ben, sind 2020 deutlich angestiegen. Dies ist je Unter-
nehmen natiirlich unterschiedlich. Viele Fachhandler
haben zwischen 20 und 40 Prozent Wachstum mit ihren
digitalen Vertriebskanélen erreicht. Da hier die Bestands-
kunden der Handler seit vielen Jahren regelmaBig be-
stellen, ist dies ebenfalls ein deutliches Signal.

Wurde das Marketing fiir Toolineo in dieser Zeit ver-
starkt, wenn ja, welche Zielgruppen wurden/werden
angesprochen?

Der E-Commerce-Markt fiir Werkzeuge und Arbeits-
mittel ist ein spezieller, weil hier B2B- und B2C-Kunden
gleichermaBen kaufen. Wir haben bei Toolineo die For-
mel gefunden, wie wir nachhaltig wachsen. Die Sicht-
barkeit von Toolineo im Wettbewerb ist 2020 in der Tat
deutlich gestiegen.

Wie hoch ist der Anteil der professionellen Einkaufer
auf der Plattform, wie hoch die Rate der Mehrfach-
bzw. Wiederkaufer?

Der GroBteil der Kaufer kommt aus dem B2B-Bereich,
wobei wir in den Zeiten des Lockdowns ein noch star-
keres Wachstum beim B2C verzeichnen konnten. Die
Zahl der Mehrfach- und Wiederkdufer steigt ebenso
stetig an.

Wie wichtig ist der Faktor Beratung bei Toolineo, wie
stark wird die ,Fachberatung” genutzt
und von welchen Kéaufergruppen?

Der Faktor Beratung ist ein wichtiger

Artikel". Viele Kunden finden so direkt,
was sie bendtigen. Wir sehen, dass all
dieser Einsatz honoriert wird, auch
wenn natlrlich insbesondere Kaufer
aus dem professionellen Bereich oft-
mals die Produkte bereits kennen, fiir
die sie sich interessieren.

Was haben Sie besser gemacht als
Zoro Tools?

Der E-Commerce-Markt fiir Werk-
zeuge in Deutschland ist, wie schon
beschrieben, ein spezieller Markt, da
hier B2B- und B2C-Kunden kaufen.
Mit Toolineo sind wir auf unserem deutschen Heimat-
markt aktiv. Wir sind als EDE hier fest verwurzelt, haben
ein starkes Netzwerk und kennen die Branche sehr ge-
nau. Toolineo ist Bestandteil unserer Strategie, und die
ist klassisch mittelstandisch, namlich langfristig, orien-
tiert. Wir haben in den letzten Jahren im Wettbewerb
mehrere andere Anbieter gesehen und beobachtet, die
sich anscheinend schwer getan haben. Es ist aber nicht
an uns zu beurteilen, warum andere Anbieter sich aus
dem deutschen E-Commerce-Markt zuriickgezogen
haben.

Wie hat sich die Pandemie auf das E-Procurement
ausgewirkt?

Die Anzahl der Systemldsungen, die wir gemeinsam
mit den Héndlern bei deren Kunden implementieren
konnen, sowie die darliber abgerechneten Umsdtze
steigen seit vielen Jahren stetig an. Die Corona-beding-
ten Produktionsriickgange in Branchen wie Automotive
und dem Maschinenbau haben natiirlich zu stagnieren-
den Umsétzen in Teilmérkten gefiihrt. Unsere Handels-
partner haben mit dem Einstiegssystem MultishopPro
ein deutlich zweistelliges Wachstum erreichen kdnnen.

v
Fioouxen

Punkt fiir Toolineo, sich vom Wettbewerb zu

differenzieren. Wir halten es fiir wichtig, dass
Kunden mit Fachexperten sprechen konnen,
wenn sie unsicher sind, welchen Artikel sie
bendtigen. Gleichzeitig haben wir auf Tooli-
neo eine sehr gute Datenqualitdt insbeson-
dere zu Produktdaten, die stetig weiter ver-
bessert wird. Auch unsere Partnerschaft mit
Loadbee zahlt darauf ein, weil die Kunden
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direkt die Frage beantwortet bekommen
\Was sagt die Marke als beste Quelle zum

Joachim Hiemeyer, EDE-Ge-
schaftsfihrer Digitale Services.

Dies unterstreicht, dass die digitalen Vertriebswege in
Summe immer wichtiger werden.

Welche Tools bieten Sie EDE-Mitgliedsunternehmen
an, um in diesem Bereich ver- bzw. gestérkt auftreten
zu kénnen?

Fiir das E-Procurement haben wir zwei Tools: eProclll
ist eine professionelle Komplettidsung flir Industrieun-
ternehmen. Der MultishopPro ist ein Zusatzmodul flir
unsere Multishops und bietet mit seinen elementaren
Funktionalitaten einen leichten Einstieg in die prozess-
orientierte Beschaffung. Diese Systeme sind aber nur
zwei Bausteine einer umfassenden und wachsenden
Palette an Verbund-Leistungen, die
den mittelstandischen PVH bei der
Digitalisierung seiner Prozesse unter-
stlitzen. Dies gilt nicht nur kundensei-
tig, sondern auch unternehmensin-
tern und in Richtung der Lieferanten.
Wir sind in permanenter Riickkopp-
lung mit dem Markt, um die neuesten
Entwicklungen frihzeitig aufgreifen
zu kénnen, zum Beispiel bei der Nut-
zung von Cloud-Technologien. Unse-
re Innovationswerkstatt PVH Future
LAB hat zuletzt mehrere Kl-gestiitzte
Applikationen auf den Markt ge-
bracht, die sich in die bestehenden Systeme integrieren
lassen — beispielsweise um Kaufabbrecher zuriickzuge-
winnen oder mégliche Kundenabwanderungen erken-
nen zu kénnen. Die Artikeldaten aus unserem elektro-
nischen Daten-Center eDC runden das Gesamtpaket ab.
Denn ohne Daten ist der digitale Vertrieb nicht méglich.

Wie stark wird E-Procurement vom Handwerk ge-
nutzt, wie kann hier evtl. schlummerndes Potenzial
gehoben werden?

Der Einsatz von E-Procurement-Lésungen ist in der
Industrie heute selbstverstandlich hoher als im Hand-
werk. Im Handwerk nimmt die Nutzung zu, korrespon-
dierend mit Faktoren wie Organisationsgrad, Fiihrungs-
struktur und GroBe der Firmen. Mit der fortschreitenden
Digitalisierung des Handwerks — und das ist nur eine
Frage der Zeit — wird sich das Beschaffungsverhalten
weiter systematisieren. Wir sehen unsere Aufgabe als
Verbundgruppe darin, unsere Handelspartner dabei zu
beraten und gute Ldsungen zur Unterstiitzung anzubie-
ten — so dass die Marktpotenziale vom Fachhandel
mehr und mehr gehoben werden.

Wahrend das E-Procurement eine feste Grof3e
im B2B ist, verschwinden Anbieter — wie be-
reits erwahnt zum Beispiel Zoro Tools — aus
dem Markt. Wie wird sich das digitale Einkau-
fen in der Branche weiter entwickeln?

Wir rechnen fir die Zukunft weiter mit deut-
lichen Wachstumsraten in den digitalen Ver-
triebskandlen. Gleichzeitig wird der regionale
PVH mit seinen Mehrwertdienstleistungen
weiterhin eine starke Position behalten. Die

L Gewinner werden es schaffen, diese Mehrwert-
leistungen und die digitalen Vertriebskandle
pres—sy e g . "'
e , ’ s a A intelligent zu verknipfen. |
arwm.! Sl g
ot e
s a p— m . l Die digitale Einkaufsplattform des EDE:
S i ot G‘ Rt Bemsagt é Y Toolineo. (Fotos: EDE)
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Prasenzmesse
nicht zu ersetzen

Das Angebot der BAU Online erwies sich als wichtiger Ankerpunkt
fir die Baubranche in bewegter Zeit. 247 Aussteller boten digitale
Live-Prasentationen sowie 1:1-Gesprache an und das Konferenzpro-
gramm beleuchtete die Themen Digitalisierung, Herausforderung
Klimawandel, Ressourcen und Recycling, Wohnen der Zukunft sowie
die Auswirkungen der Corona-Pandemie auf Architektur und Bau-

wirtschaft.

,Die starke Beteiligung an der BAU Online zeigt,
wie wertvoll unser Messenetzwerk fir die Baubranche
ist”, erklart Dr. Reinhard Pfeiffer, Stellvertretender Vor-
sitzender der Geschaftsfihrung der Messe Miinchen.
, Wir haben unseren Kunden und Partnern eine Briicke
zur BAU 2023 geboten — zu der bereits nahezu alle
namhaften Aussteller ihre Messebeteiligung angekiin-
digt haben.”

Die BAU Online hat , die Baubranche in beeindru-
ckender Weise aktiviert”, so Dieter Schafer, Fachbei-
ratsvorsitzender der BAU Miinchen und Vorstandsvor-
sitzender der Deutschen Steinzeug Cremer & Breuer
AG. ,Das digitale B2B-Networking leistet einen ent-
scheidenden Beitrag, das Geschéft in dieser herausfor-
dernden Zeit am Laufen zu halten. Das andert jedoch
nichts an der Tatsache, dass die BAU Online die Pra-
senzmesse BAU nicht ersetzen kann.”

BAU ONLINE: DIE ZAHLEN

247 Aussteller aus 29 Landern haben sich an der
BAU Online beteiligt und 1.495 Live-Prasentationen
sowie 4.316 1:1-Gesprache angeboten. 23 Aussteller
unterstiitzen das Event zudem als Sponsoren. Wah-
rend der drei Tage schalteten sich insgesamt 38.325
Teilnehmer aus 138 Landern zu. Insgesamt zahlte die

Plattform wahrend der drei Tage 218.756 Zugriffe.
Das Konferenzprogramm umfasste 31 Foren, in de-
nen rund 150 Experten Einblicke in Trendthemen
gaben. Der Live-Stream wurde flir drei Zeitzonen

Das Konferenzprogramm der BAU Online hat
viele wichtige Trends in der Bauindustrie auf-
gezeigt.

ausgestrahlt (Europa/Berlin, USA/New York, Asien/
Shanghai).

Dr. Max Schone, Geschéftsfiihrer von Heroal, sagt:
. Wir waren gespannt, wie das neue, digitale Format
von den Besuchern angenommen wird — und freuen
uns, dass die BAU Online 2021 erfolgreich verlaufen
ist. Wir haben zahlreiche wertvolle Gesprache mit
Kunden und Interessenten aus aller Welt fiihren kon-
nen und viele positive Riickmeldungen zu unseren
neuen Produkten und Serviceangeboten erhalten.”

Und Volker Hoschele, Country Business Director
bei Bosch Professional Deutschland, meint: , Die BAU
Online bot uns die Méglichkeit, auch in Zeiten des
Abstands die Kommunikation und den Austausch mit
unseren Handlern und Usern zu pflegen und unsere
Produktneuheiten und Innovationen vorzustellen.
Das ist fiir uns enorm wichtig. Unser Dank gilt der
Messe Miinchen, die ein solches Format ermdglicht
hat.”

,Die BAU hat das Beste aus der Situation ge-
macht”, sagt Stefan Fischbach, Vorsitzender der Ge-
schaftsflihrung der Assa Abloy Sicherheitstechnik.
,Besonders die Live-Présentationen kamen bei unse-
ren Kunden sehr gut an. Die virtuellen Vortrdage konnen
aber das personliche Gesprach nicht ersetzen und wir
freuen uns darauf, 2023 Kunden und Partner wieder
in Miinchen zu treffen.”

Das Konferenzprogramm der BAU Online hat viele
wichtige Trends in der Bauindustrie aufgezeigt — und
es wurde deutlich, ,dass ein schlichtes ,\Weiter-so’
nach Corona nicht mdglich ist”, so Markus Sporer,
Projektleitung BAU. ,Die Prasenzmesse BAU 2023
wird deshalb relevanter sein denn je”, erkldrt Matthias
Strauss, ebenfalls Projektleitung BAU. ,Hier wird der
durch Corona angestoBene, langfristige Wandel der
Bauindustrie und all ihrer Gewerke komprimiert auf-
gezeigt werden.” |

247 Aussteller aus 29 Landern haben sich an der BAU On-
line beteiligt und 1.495 Live-Prasentationen sowie 4.316
1:1-Gesprache angeboten. (Fotos: Messe Miinchen)
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Die RFID-Box bestellt Artikel automatisch nach, wenn man leere Schiitten in den
Behalter wirft. Eine von vielen Arten der Digitalisierung von Bestellprozessen.

(Fotos: Haberkorn)

Das Kundenverstandnis
ist elementar

Die osterreichische Haberkorn-Gruppe treibt die Digitalisierung in-
tensiv voran. Dass man dafiir den Kunden sehr genau im Blick haben
muss und sich dabei nicht alles mit einer pauschalen Losung abdecken
kann, stellt das Unternehmen genauso fest, wie die Existenz von
Projekten, bei denen man erst im zweiten Schritt auf die moglichen
Sparpotenziale schauen darf. Wir sprachen dariber mit Ginther
Kapfer, Leiter Digitalisierung und E-Commerce bei Haberkorn.

ProfiBorse: Lasst sich die groBte Herausforderung,
einen technischen GroBhandler mit einem Sortiment
von 200.000 Produkten zu digitalisieren, in kurzen
Worten zusammenfassen?

Kapfer: Nein, eigentlich ldsst sich das nicht in kurzen
Worten zusammenfassen, denn es sind verschiedene,
sehr spannende Perspektiven zu betrachten — ein tra-
ditionelles, erfolgreiches Geschaftsmodell, die Veran-
derungen im Markt, der technologische Wandel und
vor allem natlirlich sich verdndernde Anforderungen
der Kunden. Die zunehmende GréBe der Haberkorn-
Gruppe gibt dem was man tut Gewicht, aber das kann
natirlich auch zu Lasten von Flexibilitdt und Tempo
gehen.

Wie haben die bisherigen Digitalisierungsschritte die
Prozesse im Unternehmen und den Vertrieb inkl.
Kontakt zu den Kunden verandert?

Wir haben uns vor allem damit beschéftigt, unsere
Kunden besser zu verstehen und leiten daraus viele
kleine, statt wenige groBe Veranderungsschritte ab.
Solche Veranderungen sollen laufend und fiir den Kun-
den kaum spiirbar erfolgen. Der Kunde soll sich heute
und auch morgen sicher sein, dass Haberkorn als ver-
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lasslichster Partner auf jenen Kanélen fir ihn da ist, wo
er uns braucht. Kurzfristig muss man natirlich auch
sagen, dass es die aktuelle Pandemie ist, die Entwick-
lungen jetzt noch verstarkt hat.

Welche Bediirfnisse die Kunden haben, wie die ein-
zelnen Méglichkeiten genutzt werden und was den
Kunden Probleme bereitet haben wir in Customer

Die Bestellung mittels Scanner und Online-Shop minimiert Fehler und beschleunigt den
Bestellprozess. Kombiniert mit einem passenden Kanban-System wird eine permanente
Verfligbarkeit gewahrleistet.

Journey Workshops mit den Kunden erarbeitet. Auch
die AuBendienstmitarbeiter stehen in standigem Aus-
tausch mit unseren Kunden und bringen so wichtige
Informationen mit, was die Kunden gerade bewegt.
Am Ende ist es immer ein Mix aus allen Kanalen und
die Losungen werden kundenindividuell angepasst.

Welche Resonanz kommt von den Kunden auf die
Veranderungen?

Erfreulicherweise bekommen wir sehr positive
Resonanz auf diese Verédnderungen und wir nehmen
das zunehmend auch als Wettbewerbsvorteil war.
Gleichzeitig ist uns durchaus bewusst, dass die
Anspriiche immer mehr und nie weniger werden.
Man darf sich also nicht auf dem bisherigen Erfolg
ausruhen.

Wie entwickeln sich die Umsatzanteile im , analo-
gen” und ,digitalen” Geschéft, hat es durch die
Situation der letzten Monate eine splirbare Dynami-
sierung des E-Commerce gegeben?

Diese Dynamisierung hat es natlrlich gegeben —
nicht nur wenn es um die Abwicklung von Transaktio-
nen im Kaufprozess geht, vor allem auch in der Kom-
munikation und in der Informationsbeschaffung haben
sich da in kiirzester Zeit Dinge verandert, weil es ein-
fach keine andere Wahl gab.

Moderne Ausgabesysteme
wie beispielsweise der H-
Save-Ausgabeautomat mit
der H-Sidebox ermdglichen
eine 24/7 Verfligbarkeit
direkt dort, wo die Pro-
dukte gebraucht werden.
Die Nachbefiillung erfolgt
dabei auf Wunsch von
Haberkorn. Das vereinfacht
den Beschaffungsprozess
und sorgt fiir eine liicken-
lose Versorgung.
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War die Anzahl der Suchanfragen in Deutschland
aber auch in Osterreich zum Beispiel bei Schutzmasken
im Janner 2020 noch relativ gering, hat sich das im
Marz drastisch gesteigert und im April gab es dann 20
mal mehr Anfragen. Wer hier online gut aufgestellt war,
konnte davon profitieren. Das haben wir auch sehr
deutlich im Zuwachs des Traffics auf unseren Websei-
ten gesehen.

Spannend ist auch, dass sich das natirlich auch
laufend erneuert. War es im Friihjahr 2020 noch der
Suchbegriff , Schutzmaske” der toll performt hat, ist
es seit Herbst 2020 , FFP2”, der ein viel hoheres Such-
volumen hat. Hier heift es dranbleiben. Vielleicht nicht
alles, aber sehr vieles davon wird sich auch langfristig
verandern — auch wenn diese Pan-
demie irgendwann hoffentlich ein
Ende finden wird.

Um auch Prozesskosten bei den
Kunden einzusparen, arbeiten Sie
beispielsweise an einer Software
fir die Schraubenerkennung, so
dass Befestigungsmittel per Foto
bestellt werden kénnen. Wann ist
die Technik einsatzbereit und wie
passt sie ins Gesamtkonzept?

Wir hoffen, das im Laufe dieses
Jahres einsetzen zu konnen und
man wird dann sehen, wo der groB-
te Nutzen flr den Kunden liegt.
Zunachst mal geht es einfach nur
darum, ein spannendes Feature zu
schaffen und Erfahrungen mit der
Technologie dahinter zu machen.
An Prozesskosten denken wir dabei
jetzt noch gar nicht. Diese Schraubenerkennung ist aus
meiner Sicht ein schdnes Beispiel, dass sich im Rahmen
der Digitalisierung nicht alles vorab bez(iglich Kosten
und Nutzen berechnen asst, man muss manche Dinge
auch einfach mal ausprobieren.

o

Wie ,erganzen” Sie die digitalen Bestell- und Kom-
munikationsmoglichkeiten mit den Kunden vor Ort,
wo der Bedarf entsteht?

Wir bieten unseren Kunden zahlreiche und verschie-
dene Logistik-Losungen an — Scanner, Ausgabeauto-
maten, RFID-Boxen, Wiegezellenschranke und noch

=

Wir haben uns vor allem damit
beschaftigt, unsere Kunden besser
zu verstehen und leiten daraus viele
kleine, statt wenige groBe Veran-
derungsschritte ab”, sagt Giinther
Kapfer, Leiter Digitalisierung und
E-Commerce bei Haberkorn.

Es gibt nicht die eine,
digitale Losung. Die
Kunden haben in
den verschiedenen
Bereichen oft ganz
unterschiedliche
Anforderungen. Hier
sind personliche
Beratungen mit den
Haberkorn Experten
wesentlich, um

den passenden Mix
fiir den Kunden zu
finden.

mehr. Damit bieten wir den Kunden firr unterschied-
lichste Anforderungen und viele verschiedene Einsatz-
szenarien eine passende Losung, um die Beschaffung
vor Ort zu vereinfachen und damit Prozesskosten zu
senken. Dieses Losungsportfolio entwickeln wir auch
laufend, denn auch darin sehen wir einen wesentlichen
Wettbewerbsvorteil fiir Haberkorn.

Wird es auf Sicht auch eine 24/7 Einkaufsmoglich-
keit ohne Berater in Ihren stationdren Geschaf-
ten geben, wie es bspw. Wiirth in einigen Filialen
anbietet?

Nein. Haberkorn unterscheidet sich da sehr wesent-
lich von anderen Marktteilnehmern was den Kunden-

zugang und Zielgruppen betrifft.

Unsere wenigen vorhandenen Ab-

™ holmérkte haben ihre lokale Bedeu-

tung und werden diese auch behal-

ten. Aber darliber hinaus spielen

stationdre Konzepte im Geschafts-

modell von Haberkorn keine groBe
Rolle.

Unsere , Geschafte” sind eigent-
lich die Versorgungssysteme beim
Kunden vor Ort. Nicht der Kunde
muss zu uns kommen, um einzu-
kaufen, sondern wir bewirtschaften
quasi mit den Versorgungsinseln
aus Automaten, Schranken, Rega-
len etc. viele ,kleine Geschafte” in
den Produktionsstatten der Kunden
vor Ort. Kombiniert mit der schnel-
len Lieferung von Waren die nicht
vor Ort vorrdtig sein kdnnen ist das
ein sehr effizientes Beschaffungs-
system fir den Kunden, ohne dass er in irgendein
Geschaft fahren muss.
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Welche Bedeutung haben die Social Media-
Kandle im Rahmen der digitalisierten Kunden-
kommunikation?

Die eigenen E-Commerce-Kanale orientieren sich
stark am Leistungsangebot und sollen nattirlich zur
Conversion fihren. Social Media ist fiir Haberkorn die
Maglichkeit, in der Vielfalt der Perspektiven und The-
men flexibler zu agieren und Haberkorn auch z.B. als
Arbeitgeber zu prasentieren. |

Schneller am Ziel
mit CERABOND X.

Durch ihr selbstscharfendes
keramisches Korn sowie ihre
innovative Bindung garantieren
die neuen CERABOND X
Fiberscheiben

+ maximale Aggressivitat,
+ eine unantastbare Lebensdauer
+ und héchsten Komfort.

Fir weitere Informationen
besuchen Sie bitte unsere
Website www.tyrolit.com

CERABOND X Fiberscheiben
fir Stahl und Edelstahl




Vollsortimenter mit
Variantenreichtum

Ob Werkstatt oder Biro, Thur Metall hat fir eine umfangreiche Pa-
lette von Anforderungen die passenden Ausstattungslésungen. Op-
timierte Funktionalitat zeigt sich dabei auch in der umfangreichen
Farbpalette, die zur Codierung oder als Gestaltungsmittel eingesetzt
werden kann. Als Avantgarde prasentiert sich der fachhandelsori-
entierte Hersteller aus der Schweiz ebenfalls mit seinen innovativen
Sortimentserweiterungen in Richtung eMobilitat.

Flexibilitat und kurze Reaktionszeiten sind zwei der
vielen Faktoren, die ein wichtiges Argument darstellen,
als Fachhandler mit Thur Metall zusammenzuarbeiten.
An seinen beiden Produktionsstatten, die eine im deut-
schen Bergneustadt, die andere am Unternehmens-
stammsitz in Erlen stidlich des Bodensees
in der Schweiz, wird mit hoher Ferti-
gungstiefe fiir das eigene Sortiment aber
auch als Lieferant fir Eigenmarken mit
groBer Variantenvielfalt produziert. Die
Flexibilitdt zeigt sich dabei nicht allein in
der Mdglichkeit, unterschiedlichste Kun-
denwiinsche umzusetzen, sondern auch
in der als Standard angebotenen Option,
ohne Aufpreis unter 225 méglichen Farb-
kombinationen auszuwahlen. Neben
dem individuellen Erscheinungsbild si-
chert das auch die Codierung beispiels-
weise von Schubladen fiir die Lagerhal-
tung. Aus der urspriinglichen Idee dieser

Die Thur Metall-Schubladenschranke
und Werkbanke punkten mit einer
extrem hohen Belastbarkeit.

16  PROFIBORSE 1/2021

optischen Orientierungshilfe tber die Farbecken an den
Schubladen hat sich das typische Thur Metall Design,
inzwischen das Markenzeichen der Betriebsausstat-
tung aus der Schweiz, entwickelt, das dadurch aber
von seiner Funktionalitat nichts eingebiift hat.

Individuelle Lésungen fir die Betriebsausstattung sind
die Domane von Thur Metall. Das Markenzeichen der
farbigen Ecken an den Schubladen dient auch der Ori-
entierung. (Fotos: Thur Metall)

Schranke, in de-
nen Akkupacks
aufbewahrt und
geladen werden
kénnen, gehoren
zu den jlingsten
Sortimentserwei-
terungen.

Dabei fokussiert sich Thur Metall, im Gegensatz zu
manch anderem Anbieter, nicht allein auf die Pro-
duktsegmente der Werkbanke und Schubladenschran-
ke. Vielmehr steht den Kunden ein umfassendes Pro-
gramm von Betriebs- und Werkstatteinrichtungen zur
Verfigung, um sich nicht allein in gleichwertig opti-
mierter Funktionalitat, sondern auch in einheitlicher
Optik ausstatten zu kdnnen.

Flexibel und schnell zeigt sich Thur Metall auch in
der Kommunikation mit dem Handel: , Wir gewahrleis-
ten beispielsweise, dass ein Handler in der Regel auf
seine Anfrage innerhalb von 24 Stunden ein Angebot
erhalt”, beschreibt Vertriebsleiter Peter Kretz die gén-
gige Praxis, , das wird von den Handlern, die mit uns
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Die Akkuschranke sind auch fir
den Outdoorbereich geeignet.



zusammenarbeiten, sehr geschatzt.” Dariiber hinaus
steht dem Fachhandel umfangreiches Material in Form
von Broschiren und elektronischen Produktdaten zur
Verflgung, um seine Kunden zu informieren und bei
Standardanfragen reagieren zu kénnen.

DIE PRODUKTE: ROBUST UND FLEXIBEL

Bei seinen Produkten setzt Thur Metall auf Stabilitat,
Ergonomie und Langlebigkeit. , Wir bieten einen der
hdchsten Qualitatsstandards in der Branche”, vermerkt
Peter Kretz und liefert als Beispiel die Belastbarkeit des
Thur Metall-Schubladenschrankes. Diese liegt mit
4.000 kg bei einem Mehrfachen des tiblichen Stan-
dards. Durch die Eigenfertigung wird diese Qualitat
dauerhaft gewahrleistet und in allen Produktsegmen-
ten umgesetzt, ganz gleich, ob Schubladen- oder
Schranksysteme, Werkbanke oder Packtische sowie
beim Werksatt-System fir den Automotivebereich. Ein
umfangreiches Zubehdrprogramm ermaglicht die weit-
gehende Individualisierung der jeweiligen Arbeitsplatz-
[6sungen. Dariiber hinaus werden mit Kunden auch
spezifische Losungen entwickelt, die die Ergonomie
und Prozessabldufe weiter optimieren.

Erweitert wird das Sortiment immer wieder um zu-
kunftsorientierte Lésungen im Bereich der Werkstatt-
und Betriebsausstattungen. Dass es schon seit ein paar
Monaten zu Hygienestationen zusammengestellte sta-
tiondre und fahrbare Schranke als Reaktion auf die
Corona-MaBnahmen gibt, ist ein Beispiel, innovativen
Charakter weisen die Akku- und Elektroschranke sowie
die Ladestationsschrénke im Bereich der eMobilitat auf.
Wahrend die einen das Lagern und Aufladen von Akku-
geraten verschiedenster Art auch unter Verschluss er-
maglichen, liefern die anderen sowohl in- als auch
outdoor Strom zum Aufladen von Akkus von eBikes oder
eRoller. Diese kdnnen dabei auch komplett im Schrank
verstaut und damit sicher untergebracht werden. ,Bei
einer Motivation von Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern
zum Umstieg auf die eMobilitdt spielen solche Angebo-
te von Unternehmen eine wichtige Rolle”, ist sich Peter
Kretz sicher. Und dass diese Schrénke dann wieder in
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Innovationsmotor der
Oberfiéchentechnik

Die modulare Bauweise
ermoglicht eine groBtmagliche
Anpassung an die gewiinschten
Aufgabenstellungen.

das Design der gesamten Betriebsausstattung passt, ist
aus seiner Sicht ebenso ein wichtiger Faktor.

OHNE FLEXIBILITAT:
DIE FACHHANDELSORIENTIERUNG

Die Soliditét der Produkte setzt sich bei der Ver-
triebsstrategie des Unternehmens fort. , AusschlieBlich
liber den Fachhandel”, lautet die Kurzfassung, die
Peter Kretz dazu gibt. Eine enge und partnerschaftliche
Verbindung, zu der auch die erwéahnten schnellen Re-
aktionszeiten und kurzen Entscheidungswege beitra-
gen, ist die Grundlage der Zusammenarbeit. Um Uber
diesen Multiplikator den Informationsfluss Uber die
Basis von Katalogen und Sortimentsbroschiiren hinaus
sicherzustellen, gehen die langjahrigen AuBendienst-
mitarbeiter von Thur Metall immer wieder gemeinsam
mit den Beraterinnen und Beratern des Handels zu den
(potenziellen) Kunden, um beispielsweise groBe Ein-
zelprojekte begleiten zu kénnen. Aber auch die Bera-

T . J Entzundern mit Winkelschleifer

Biitzschnelles Entzundern in nur einem
Arheitsschritt mit CLEAN-MIX

Der schnellste Weg, um Metalle zu Entzundern, Entrosten und Entgraten! Reinigungsscheiben und
Walzen mit Schleiflamellen-Zwischenlagen! Starker Reinigungseffekt und hohe Lebensdauer.

www.eisenblaetter.de

terinnen und Berater des Handels werden kontinuier-
lich geschult, um die Kompetenz gleichbleibend hoch
und aktuell zu halten. Diese Schulungen finden sowohl
am Standort in Erlen oder auch Inhouse bei den Han-
delspartnern statt.

Auch beim eCommerce hat Thur Metall eine eindeu-
tige Vorgehensweise: Auch dieses Geschaft tberlasst
der Hersteller den Handelspartnern, unterstiitzt aber
dabei auch, beispielsweise mit der Bereitstellung um-
fassender digitaler Daten zu den Produkten im BME-
Cut-Format. ,,Umwege wie zum Beispiel eine Zweit-
marke, die im Direktverkauf tatig ist, sind fur uns
ausgeschlossen. Und das gilt sowohl off- wie auch
online”, betont Vertriebsleiter Peter Kretz.

Mit der Konsequenz bei Sortiment und Vertrieb ist
Thur Metall eine stabile GroBe im Markt der Werkstatt-
und Betriebsausstattung. Dass man bei aller Konse-
quenz auch sehr bunt sein kann, beweist das Unter-
nehmen ebenfalls in allen Bereichen. |

"‘ ‘“ I.
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CAS wachst weiter

Das herstelleribergreifende Akku-System Cordless Alliance System (CAS) freut sich Gber weitere Mitglie-
der. Anfang Dezember 2020 wurde bekanntgegeben, dass die Unternehmen Trumpf — mit den Elektro-
werkzeugen -, Gesipa und MontiPower zum System stoBen, im Frihjahr 2021 wachst die Zahl der CAS-
Partner mit Baier, Cemo und Scangrip auf 23. Weitere Unternehmen sollen im Laufe des Jahres folgen.
Und CAS Connect eréffnet dem Handel eine innovative Méglichkeit, schnell und einfach auf alle Marken
und alle Maschinen der Kooperation zugreifen zu kénnen.

Das Cordless Alliance System verfolgt konsequent
das Ziel, die Allianz der Besten — und vor allem der
besten Spezialisten —zu sein. Seit CAS 2018 als welt-
weit erstes herstellertibergreifendes Akku-System mit
neun Marken an den Start ging, ist die Allianz stetig
gewachsen. Anfang Dezember 2020 prasentierte CAS
mit den Marken Trumpf, Gesipa und MontiPower drei
waschechte Metall-Spezialisten als neue Mitglieder, die
in ihren Segmenten marktfihrend sind. Damit lautet
die aktuelle CAS-Formel: 200 Maschinen — 20 Marken
— 1 Akku.

Allein in diesem Jahr haben sich sieben neue Partner
dervom Nrtinger Elektrowerkzeug-Hersteller Metabo
initiierten Akku-Allianz angeschlossen, Anfang 2021
kommen nochmals drei neue Hersteller dazu. ,Und
dabei wird es nicht bleiben”, sagt Horst W. Garbrecht,
CEO von Metabo. , Wir sind mit CAS weiter massiv auf
Wachstumskurs. Unser Ziel ist klar: Wir wollen flir mog-
lichst viele Gewerke spezialisierte Elektrowerkzeuge

Aktueller Stand bei CAS: 200 Maschinen — 20 Marken — 1 Akku.
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MontiPower hat ein patentiertes Biirstensystem zur
Oberflachenbearbeitung entwickelt. Als neuer Part-
ner des Cordless Alliance Systems will die Firma aus
Nordrhein-Westfalen auch den Innovationsgeist des
herstelleriibergreifenden Akku-Systems vorantreiben.
(Foto: MontiPower)

anbieten und damit das beste Akku-System am Markt
mit den besten Spezialisten fiir alle Anwendungsberei-
che sein”, erklart Garbrecht.

GEMEINSAM ZUM ERFOLG

Und dieser Pramisse wird CAS nun mit den neuen
Partnern Trumpf, Gesipa und MontiPower zum Beispiel
im Metallhandwerk noch besser gerecht. , Jeder unse-
rer neuen Partner ist in seinem jeweiligen Bereich ab-
solute Spitze”, sagt Garbrecht. , Mit dem breiten Me-
tall-Angebot von Metabo und weiteren CAS-Partnern
wie Eisenblatter bietet CAS damit eine einzigartige
Kompetenz bei Maschinen fiir die Metallbearbeitung.”

Die Elektrowerkzeug-Sparte von Trumpf mit Sitz im
schweizerischen Griisch bringt Scheren, Schlitzscheren,
Nibbler, Profinibbler und Fiigepressen fiir die Blechbe-
arbeitung in das herstellertibergreifende Akku-System
mit ein. Gesipa ist Experte und Marktfihrer fiir Blind-
niet- und Blindnietmutterverbindungen, und Monti-
Power hat sich auf die Oberflachenbearbeitung von
Stahl und Blech spezialisiert.

Bereits Anfang 2020 hatten sich weitere Unter-
nehmen CAS angeschlossen: Jost abrasives, Herstel-
ler von Schleifmitteln und Bodenreinigungsmaschi-
nen, Cembre und Pressfit, Experten flr Schneid- und
Presswerkzeuge und Prebena mit seinen Akku-Nag-
lern. Anfang 2021 stoBen die Marken Cemo, Baier
und Scangrip hinzu. , Kooperation ist das Gebot der
Stunde, wenn wir am hart umkampften Akku-Markt
bestehen wollen”, so Garbrecht. ,Zusammen sind
wir sehr viel starker. Wir erganzen uns gegenseitig
perfekt, lassen bei den professionellen Anwendern in
Handwerk und Industrie keine Winsche mehr offen
—und das alles innerhalb eines zu 100 Prozent kom-
patiblen Akku-Systems.”

DIE DOPPELTE FREIHEIT

Bei CAS sind alle derzeit 200 Maschinen mit dem-
selben Akkupack und Ladegerat kompatibel. Das ist
nicht nur wirtschaftlich, sondern auch nachhaltig, da

CAS Connect ist ein innovatives
System, mit dem der Handel sehr
einfach auf alle Marken des herstel-
lerlibergreifenden Akku-Systems
zugreifen kann, auch wenn er sie
nicht in seinem Standard-Programm
gelistet hat. (Fotos/Abb.: CAS)

connect



Trumpf wird Teil von CAS und bringt ein
breites Sortiment an Werkzeugen zur Blechbe-
arbeitung mit ein. Material zuschneiden geht
ganz einfach mit dem Trumpf Profilnibbler
oder auch der Akku-Metall-Handkreissage von
Metabo, denn: Verschiedene Maschinen, aber
nur ein Akku — dank CAS. (Foto: Trumpf)

in Summe weniger Akkus und Ladegerate benétigt
und diese optimal genutzt werden. Profis haben mit
CAS die doppelte Freiheit: Kein begrenzendes Kabel
und eine breite Auswahl an hochspezialisierten Her-
stellern. Und das flir verschiedene Gewerke. Die Basis
von CAS ist die Akku-Technologie von Metabo. Die
Nirtinger haben sich nach eigenen Angaben in den
vergangenen Jahren in diesem Bereich mit einer gan-
zen Reihe von Innovationen die Technologiefiihrer-
schaft erobert. Die neueste Generation der Metabo
LiHD-Akkupacks liefert in der 18-Volt-Klasse bis zu
3.200 Watt Leistung und Kapazitaten von 10,0, 8,0,
5,5 und 4,0 Amperestunden (Ah). ,Mit LiIHD haben
wir selbst fiir die energieintensivsten Anwendungen
genligend Leistung. Deshalb kénnen wir heute jedes
handgefiihrte Elektrowerkzeug mit Akku betreiben —
und zwar so, dass es den Anforderungen professionel-
ler Anwender an Leistung und Ausdauer genligt”, so
Garbrecht.

CAS CONNECT -
EINE ZENTRALE PLATTFORM FUR DEN HANDEL

. Die beste Technologie und die stérksten Partner tun
sich schwer, wenn die Anwender nicht alle Maschinen
des Akku-Systems bei ihren Handlern kaufen kdnnen”,
so Garbrecht weiter. , Natirlich ist uns auch klar, dass
kein Handler alle 20 CAS-Marken in seinem Standard-
Programm fiihren kann. Darum haben wir CAS Connect
entwickelt, ein neues Vertriebskonzept, mit dem wir
unseren Handelspartnern den Kauf von CAS-Maschi-
nen erleichtern wollen. Ganz nach dem Motto ,easy to
use — easy to get — easy to sell’. Jeder Handler, der
mindestens einen CAS-Partner im Programm hat, be-
kommt so Zugriff auf das gesamte CAS-Programm.

Damit starken wir nicht nur den Handel, sondern erhal-
ten auch die Vielfalt in den Fachgeschéften.”

Uber eine zentrale Plattform kénnen Héndler die
Produkte aller gelisteten CAS-Partner bestellen. Tech-
nisch geldst wird das Uber einen Zugang zu einem
CAS-Katalog auf dem Fachhandelsportal Nexmart.

Gesipa, Spezialist fiir Blindniet- und Blind-
nietmutter-Technologie, ergénzt ab sofort das
Cordless Alliance System (CAS). Die Akku-
Setzgerate der Gesipa-Produktlinie ,,Bird Pro”
sollen vom Friihjahr 2021 an nach und nach
auf die Akku-Technologie des von Metabo
initiierten, herstelleribergreifenden Akku-
Systems umgestellt werden. (Foto: Gesipa)

. Der Bestellprozess wird sehr einfach sein”, verspricht
Garbrecht. , Derzeit bereiten wir den Import der tech-
nischen Daten auf die Plattform vor. Im Friihjahr 2021
soll CAS Connect dann in Deutschland an den Start
gehen, die Internationalisierung ist fiir die zweite Jah-
reshalfte 2021 geplant.” |
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Abdichten und Befestigen in einem
Arbeitsschritt — dies erméglicht der
neue Fischer DuoSeal Diibel als Vierter
im Bunde der Fischer DuolLine.
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Virtuelles
Befestigungserlebnis

Befestigungsspezialist Fischer informierte Gber die digitale Messe-
Plattform der BAU Online zahlreiche Besucher in Live-Prasentationen
und 1:1-Gesprachen zu seinen Befestigungsinnovationen. Daneben
startet das Unternehmen eine neue Aktion fir seine Handelspartner.
Dabei schaffen gefragte Befestigungsinnovationen in attraktiven
Boxen, Koffern und Eimern zusatzliche Kaufanreize und steigern das
Interesse der Handwerker an den Produkten und Leistungen.

,Die BAU Online verlief fiir uns insgesamt sehr er-
folgreich”, restimiert Armin HeB, Sprecher der Ge-
schaftsfiihrung Befestigungssysteme sowie Geschafts-
fidhrer Vertrieb und Marketing der Unternehmensgrup-
pe Fischer. ,Wenngleich wir Uber die Plattform ein
kleineres Publikum als am realen Messestand begriiB-
ten, konnten wir wichtige Anregungen mitnehmen und
zahlreiche Besucher in Prasentationen und Gesprachen
fiir unsere Befestigungswelt begeistern.”

Dabei demonstrierte Fischer die Vorteile seiner Pro-
duktneuheiten flir Planer/Statiker und Handwerker. Mit
dabei: Der neue DuoSeal Diibel, der das sichere Befes-
tigen mit gleichzeitigem zuverldssigem Abdichten des
Bohrlochs ermdglicht. Dies bewies ein Live-Versuch,
bei dem zwei Kunststoffsaulen auf einer gefliesten
Fléche befestigt waren — eine mit der neuen Lésung
und eine mit einem Standarddiibel. Beim Befiillen mit
Wasser zeigte sich, dass nur der DuoSeal dichthélt.
Vorgestellt wurde auch die neue Generation an Fischer
Universalmorteln FIS V Plus mit Vorteilen in puncto
Langlebigkeit, Leistungsstarke und Einsatzmdglich-
keiten. Eine weitere Branchenpremiere prasentierte
Fischer mit der ersten WHG-konformen Verankerung
mit Bauartgenehmigung (entsprechend Wasserhaus-

haltsgesetz). AuBerdem brachte das Unternehmen die
Besucher auf den neuesten Stand zu seinem breiten
Schraubenprogramm und demonstrierte die universel-




le Anwendbarkeit der neuen Spanplattenschraube
PowerFast Il fiir jegliche Holz-Holz- und Holz-Metall-
Verbindungen sowie mit gepriiften Lasten in Fischer
Kunststoffdlibeln. Praxisnah zeigte der Befestigungs-
experte auch sein groBes Betonschrauben-Sortiment
UltraCut FBS Il zum Einleiten hoher Lasten

in Beton.

Einen weiteren Programmpunkt bildeten
Fischer Serviceleistungen zur integralen Pla-
nung mit Building Information Modeling
(BIM) sowie digitalen Serviceleistungen fir r
Handwerker. Dazu zéhlt die Fischer Profes-
sional App fiir Smartphones und Tablets der
Betriebssysteme Android und i0S zum Her-
beitippen jeweils passender Befestigungs-
[6sungen und weiterer Informationen zur
Fischer Befestigungswelt.

Insgesamt bot die BAU Online der Unter-
nehmensgruppe Fischer eine willkommene
Gelegenheit, um ihre Befestigungsinnovati-
onen zu prasentieren und sich zu neuen
Losungen inspirieren zu lassen.

NEUE FISCHER AKTION
FUR HANDELSPARTNER

Im Rahmen der jetzt startenden Aktion,
Laufzeit von Anfang Februar bis Ende Okto-
ber 2021, bietet Fischer die beliebtesten

Gemeinsam erfolgreich in das Jahr 2021 starten — nach dieser Devise
stellt Fischer seinen Handelspartnern im Rahmen seiner neuen Aktion
nachgefragte Produkte in attraktiven Boxen, Koffern und Eimer bereit.
Verkaufsfordernde Vorteile, die sich positiv auf den gemeinsamen Erfolg

auswirken.

Handel in Aktion: Ab Februar bietet Fischer
seinen Vertriebspartnern Innovationen zu
Sonderkonditionen an. Dabei fordern gréBere
Inhalte der Befestigungs-Bestseller in attrak-
tiven Boxen, Koffern und Eimern sowie die
tiberzeugende Warenprasentation am Point of
Sale den Verkauf.

Produkte in hoheren Stlickzahlen in attraktiven Akti-
onsverpackungen an. Dies birgt Potenzial, die Hand-
werker fiir die Befestigungsinnovationen zu begeistern
und bei den Handelspartnern Zusatzumsatze auszulo-
sen. Dabei sind zwei L-Boxxen, sieben Handwerkerkof-
fer, vier Baueimer und ein ThermoSafe Koffer entweder
mit der neuen Spanplattenschraube PowerFast Il, den
DuoLine Diibeln, den Injektionsmorteln FISV Plus 360
S oder FIS VL, dem Bolzenanker FAZ Il oder dem Ab-
standsmontagesystem Thermax befiillt. Am Point
of Sale zieht die Warenprasentation die Blicke
auf sich, zu der neben dem attraktiven Verpa-

Mit dem FIS V Plus etabliert fischer den
ersten universell anwendbaren Injekti-
onsmortel mit einer bewerteten (ETA)
Lebensdauer von 100 Jahren in Beton
am Markt. Zudem bietet die neue Gene-
ration an Fischer Universalmorteln eine
um bis zu 45 Prozent héhere Verbundfe-
stigkeit in Beton und einen erweiterten
Anwendungsbereich.

S

Jetzt mehr erfahren:

www.stabila.com x

Zahlreiche Besucher nahmen an den Fischer Live-Pra-
sentationen auf der BAU Online teil und stellten Fragen
zu den vorgestellten Befestigungsneuheiten iiber die
Chat-Funktion. (Fotos: Fischer)

ckungsdesign beispielsweise auch aufmerksamkeits-
starke Bodendisplays und Palettenhussen zahlen.
Fischer Handelspartner kdnnen sich die limitierten
Artikel zu Sonderkonditionen in der Laufzeit der Ak-
tion sichern und die Vorteile an ihre Kunden weiter-
geben. Ein weiterer Tipp: Bestellmdglichkeiten sowie
weitere Funktionen und sémtliche Informationen, die
in der taglichen Zusammenarbeit wichtig sind, biin-
delt Fischer jetzt auch in seinem neuen myfischer
Portal. |

sTaBiLA fig

So messen echte Profis
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SCHWERPUNKT »

Der neue 18-Volt-Akku-Laubblaser
LB 18 LTX BL entfernt ziigig und
prazise Laub oder Schmutz und ist
mit 89 Dezibel der leiseste seiner
Klasse.

METABO BRINGT NEUE GARTEN-RANGE AUF DEN- MARKf

Der Akku flirs Grune

Zum aktuellen Saisonstart bringt Metabo weitere sieben Gerate
einer neuen Garten-Range auf den Markt — einen Rasenmaher, zwei
Freischneider, einen Laubblaser, zwei Strauch- und Grasscheren und
ein Ruckensprihgerat — alle betrieben mit der leistungsstarken
Metabo Akkutechnologie. Damit wachst nicht nur das Metabo
18-Volt-System, auch das herstelleribergreifende Akku-System CAS
(Cordless Alliance System) bietet mit dem neuen Metabo Garten-
Programm jetzt mehr Maschinen firs Grine. Kinftig sollen weitere

Gerate dazukommen.

,Unsere Akku-Heckenscheren sind sehr gefragt und
schneiden in Herstellervergleichen immer wieder als
Testsieger ab. Das haben wir zum Anlass genommen,
unser Sortiment im Garten-Bereich zu erweitern”, sagt
Metabo Produktmanagerin Carina Frank. ,Fir den
Ausbau unseres Garten-Segments haben wir uns zu-
nachst die gangigsten Anwendungen ausgesucht. So
erhalten Profis im Garten- und Landschaftsbau ihre
Gartengerdte und andere Elektrowerkzeuge, die sie in
ihrem Arbeitsalltag benétigen, aus einer Hand — und
konnen sie mit demselben Akku betreiben”, so Frank
weiter. Alle Gerate sind mit der leistungsstarken Akku-
Technologie von Metabo ausgestattet, die hohe Kraft-
reserven mit einer langen Laufzeit verbindet. Frank:
,Mit einer Kapazitdt von zehn Amperestunden errei-
chen unsere neuen 18-Volt-Akkupacks besonders
lange Laufzeiten.”

ZIELGRUPPE PROFIS

Alle Gerdte sind in puncto Ausdauer, Langlebigkeit
und Robustheit auf den professionellen Garten- und
Landschaftsbau ausgelegt. Gerade dort sind nicht nur
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Steckdosen oft Mangelware, sondern Kabel auch ein
echtes Sicherheitsrisiko. Da sind Akku-Maschinen fiir
Viele die bessere Wahl”, beschreibt Carina Frank die
Vorzlige. Ein weiterer Vorteil: Sie arbeiten deutlich lei-
ser als beispielsweise benzinbetriebene Gerdte und
sind damit optimal fir den Einsatz in larmsensiblen
Gebieten geeignet. Ganz besonders gilt das fiir den
neuen 18-Volt-Akku-Laubblaser LB 18 LTX BL: Er ent-
fernt mit seiner genau dosierbaren Blaskraft ziigig und
prazise Laub oder Schmutz und ist dabei mit 89 Dezi-
bel der leiseste seiner Klasse.

LANGE LAUFZEITEN
FUR GROSSE FLACHEN

Griinfléchen bearbeitet der 18-Volt-Akku-Rasenmé-
her RM 36-18 LTX BL 46 und vereint dabei gleich drei
Funktionen: Er maht, sammelt oder mulcht effizient auf
groBen Grundsticken mit einer Flache von bis zu 800
Quadratmetern. Dabei passt er die Motorleistung je
nach Grashéhe an und erreicht so mit zwei 18-Volt-
Akkupacks mit 10 Amperestunden eine maximale
Laufzeit von 110 Minuten in niedrigem und 45 Minu-

ten in hohem Gras. Fiir Dickicht oder Grashohen, bei
denen der Rasenmaher nicht mehr weiterkommt, hat
Metabo zwei 18-Volt-Akku-Freischneider im Pro-
gramm: Der FSB 36-18 LTX BL 40 eignet sich mit sei-
nem verstellbaren Zweihandgriff besonders fiir groBe-
re Flachen, wahrend der FSD 36-18 LTX BL 40 mit
seinem kompakten Rundgriff das ideale Gerat fiir enge
Stellen ist. Mit ihren kraftvollen Brushless-Motoren
halten sie pro Akkuladung bei leichteren Anwendun-
gen nahezu ganze zwei Stunden durch, bei wider-
spenstigem Material wie DornenbUschen sind es rund
45 Minuten.

GEPFLEGTES GRUN

Fiir prézise Formschnitte und saubere Rasenkanten
gibt es die Strauch- und Grasscheren PowerMaxx SGS
12 Q mit 12 Volt und die SGS 18 LTX Q mit 18 Volt.
Mit einem Handgriff knnen Anwender die Gerdte von
der Gras- zur Strauchschere umbauen und sind so
maximal flexibel. Dank des als Zubehdr verfiigbaren
Teleskopstabs konnen sie mit der Grasschere auch
bequem aufrecht arbeiten. Ganz ohne manuelles Pum-
pen und mit einem konstanten Spriihbild, verteilt das
Akku-Riickenspriihgerat RSG 18 LTX 15 Pflanzen-
schutz- und Starkungsmittel. Der stufenlos einstellba-
re Arbeitsdruck ermdglicht zudem eine exakte Dosie-
rung der ausgebrachten Menge und somit hdchste
Effizienz.

NACHGEFRAGT

Zu Details beim Sortiment und beim Vertrieb haben
wir bei Dr. Andreas Siemer, Leiter Produktmanagement
&Training bei Metabo, und Henning Jansen, Vertriebs-
direktor Europa bei Metabo, nachgefragt.



ProfiBorse: Bisher gab es von Metabo eher
Gartengerate fiir das (gehobene) DIY-Seg-
ment, jetzt kommen Profigerate hinzu. Wie
wird das Sortiment positioniert und wie
passen sich die einzelnen Gerate in die Po-
sitionierung ein?

DR. SIEMER: Im Garten-Bereich hatte Me-
tabo bisher die Heckenscheren im Sortiment,
die auf Profi-Anwendungen ausgelegt waren
und sind. Sie schnitten in der Vergangenheit
in Sachen Leistung, Handhabung und Sicher-
heit bei zahlreichen Tests immer wieder sehr
gut ab. Das zeigt uns, dass unsere Gartenge-
réte bei Profis gut ankommen und die hohen
Anforderungen in diesem Bereich erfillen.
Auch bei der Erweiterung unseres Gartensor-
timents waren uns die Bedrfnisse professioneller
Anwender im Garten- und Landschaftsbau wichtig. Sie
nutzen zusatzlich zu ihren Gartengerdten aber auch
andere Maschinen und profitieren daher besonders
von unserem ibergreifenden Akku-System CAS (Cord-
less Alliance System), mit dem sie nur noch einen Akku
fiir alle Anwendungsbereiche brauchen.

Mit welchen Produkten und mit welchem Zeithori-
zont ist der weitere Sortimentsausbau geplant?

DR. SIEMER: Wir setzen auf Akku —das gilt auch fiir
unser Gartensortiment. Bei den Geraten, die wir zu
Beginn dieses Jahres auf den Markt bringen, soll es
nicht bleiben. Zusatzlich kommen Kombigeréte wie
Hochentaster und weitere Heckenscheren dazu. Da die
Einsatzgebiete fiir Gartengerdte breit gefachert sind,
werden in den bekannten Kategorien viele unter-
schiedliche Gerdte bendtigt. Dem wollen wir gerecht
werden, deshalb werden Profis kiinftig ein breites
Angebot verschiedener Leistungsklassen bei Metabo
finden kdnnen.

Gartenprofis sind es inzwischen gewohnt, die Akku-
packs auf dem Riicken zu tragen. Liefern die Metabo-
Akkus und damit die Gerate vergleichbare Zeit- und
Leistungsdaten? Ist das Konzept ggf. auch fiir wei-
tere Metabo-Gartengerate vorgesehen?

DR. SIEMER: Die Metabo-Gartengerate sind auf
hohe Leistung und lange Laufzeiten ausgelegt. Am

o

Dr. Andreas Siemer, Leiter Produkt-
management & Training bei Metabo

Henning Jansen, Vertriebs-

besten erreichen Profis im Garten- und Landschafts-
bau die mit unseren neuen 18-Volt-Akkupacks mit
einer Kapazitat von 10 Amperestunden. Diese Akku-
packs haben hohe Kraftreserven und sind gleichzeitig
besonders ausdauernd. Wo Anwender die Akkupacks
am liebsten tragen, variiert je nach Gerdt und Einsatz.
Wir legen groBen Wert darauf, dass die Akkus sicher
und trotzdem komfortabel positioniert sind. Zusatz-
lich sind viele der neuen Geréte besonders leicht
gebaut und mit ergonomischen Tragegurten ausge-
stattet.

Metaho ist derzeit wahrscheinlich nicht flachende-
ckend bei Motoristen gelistet, der PVH kiimmert sich
maglicherweise derzeit noch nicht intensiv um das
Thema Garten. Mit welcher Strategie gehen Sie die-
se beiden Themenfelder an? In welchem Bereich
liegt der vertriebliche Schwerpunkt fir die Garten-
produkte?

JANSEN: Wir sehen im PVH und im hybriden Handel
schon jetzt einen hohen Anteil professioneller Akku-
Gartengerate. Dabei kam auch von unseren langjéhri-
gen PVH-Partnern immer wieder der Wunsch nach
einem entsprechenden Angebot von Metabo. Deshalb
wird der vertriebliche Schwerpunkt fur unsere Garten-
Range in diesem Bereich liegen. Mit den klassischen
Vorverkaufs-Angeboten von Gartengeraten im Herbst
haben wir bereits damit begonnen, den PVH aktiv zu
untersttitzen.

direktor Europa bei Metabo.
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Welche Marketingaktivitdten und welche
Unterstlitzung fiir den Handel fiir den Ab-
verkauf sind fiir die erste Saison geplant?
JANSEN: Das Thema Garten wird bei uns
das ganze Jahr Giber im Fokus stehen. Insbe-
sondere fiir den Point of Sale bereiten wir
verschiedene attraktive Prdsentationsmég-
lichkeiten flir die Garten-Range vor, die auch
die Verbindung zum gesamten Akku-Sorti-
ment von Metabo herstellen. Zudem haben
wir ein umfangreiches Marketingpaket zu-
sammengestellt, um die Handler bestmdglich
im Abverkauf zu unterstiitzen. Dazu gehdren
zum Beispiel eine ganzjahrige mediale Be-
werbung und ein Produktkatalog speziell fir
den Garten, der im Februar erscheint. So wollen
wir die Endkunden verstarkt auf die neuen Gartenge-
réte aufmerksam machen.

Welche Vorteile er6ffnen sich einem PVHIer mit dem
Fiihren der Akku-Gartenrange in seinem Sortiment?

JANSEN: Ein umfangreiches Angebot von Akku-
Gartengeraten tragt dazu bei, dass ein Anwender sich
fir ein bestimmtes Akku-System entscheidet. Profis
wollen, dass der Akkupack, den sie ohnehin fiir ihre
anderen Elektrowerkzeuge nutzen, auch auf ihre Gar-
tengerdte passt. Wir schlieBen hier also eine Produktli-
cke fur unsere PVH-Partner, die so das volle Akku-
Programm innerhalb des Metabo Akku-Systems anbie-
ten kdnnen. Und zusammen mit unseren CAS-Partnem
steht dem PVH in Summe das breiteste Sortiment im
Bereich professioneller Akku-Gerate zur Verflgung,
das es derzeit auf dem Markt gibt. |

Drei in eins: Der 18-Volt-Akku-Rasenmaher RM 36-18
LTX BL 46 maht, sammelt oder mulcht effizient und
eignet sich besonders fiir groBe Grundstiicke.

Mit sieben neuen, leistungsstarken Akku-
Geraten fiir die wichtigsten Profi-Anwendungen
geht die Garten-Range von Metabo an den
Start. (Fotos: Metabo)
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Ryobi bietet ein umfangreiches System fiir den Gartenprofi.

RYOBI FUR OUTDOOR-PROFIS

(Fotos: Ryobi)

Neben dem 18 Volt-System ONE+ gibt es bei Ryobi fiir
Anwender mit héheren Anspriichen bei Leistung und
Laufzeit das 36 Volt-System MaxPower.

T R =y e

Freischneider mit dem 18 Volt-System ONE+.

Umfangreiches Sortiment

TTI setzt bei den Akkuwerkzeugen und den Elektrowerkzeugen auf die eigene Entwicklungsstarke.
Das Gartensegment deckt der Konzern mit einem breiten Angebot mit seiner Marke Ryobi ab. Hier
sind es im Akkubereich vor allem die ONE+-Serie mit 18 Volt sowie die MaxPower-Serie mit 36 Volt.
Hier finden auch Gartenprofis Gerate fur ihre Arbeit. Der Vorteil: die Méglichkeit, auch auf ein breites
Segment auBBerhalb des Gartens mit dieser Akkuschnittstelle zurtickgreifen zu kénnen.

.Die wichtigsten Produktgruppen sind unsere Sorti-
mente im Akkubereich: ONE+ mit aktuell dber 100
Geréaten im 18 Volt-Bereich (wird 2021 auf 150 Geréte
enweitert) und MaxPower in der leistungsstarken 36
Volt-Klasse. Beim Akku kann Ryobi seine Starken voll
ausspielen. Die Marke steht fiir flexible Losungen mit
innovativen Produktideen und vorbildlicher Kompatibi-
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litdt", sagt Markus Monjau, Commercial Director Retail
GALP (Deutschland, Osterreich, Schweiz) der Techtronic
Industries Central Europe GmbH. Ryobi als Marke flir
Elektrowerkzeuge und Gartengerdte gehort seit dem
Jahr 2000 zum TTI-Konzern. Das groBe Produktportfolio
—vor allem bei Gerdten mit Lithium-lonen-Akkus — ist
einer der zentralen Vorteile von Ryobi. Die Anwender

konnen beispielsweise beim Akkusystem ONE-+ mit den
Akkus aus einem Rasenmaher auch einen Akkuschrau-
ber oder eine Kehrmaschine betreiben. , Das gibt es in
dieser Bandbreite und Produktvielfalt bei keinem ande-
ren Hersteller”, so Monjau.

Neben dem 18 Volt-System ONE+ gibt es bei Ryobi
fiir Anwender mit hoheren Anspriichen bei Leistung und
Laufzeit das 36 Volt-System MaxPower. Akkus stehen
hier mit Kapazitaten von 2,0 Ah bis 9,0 Ah und dem-
nachst auch mit 12 Ah zur Verfigung. Alle Lithium-lo-
nen-Akkus von Ryobi sind mit der patentierten Intelli-
Cell-Elektronik ausgestattet. Sie , denken” mit und sind
in der Lage, die verflighare Energie bedarfsabhangig
abzugeben. Das bedeutet, die Akkus reagieren auf die
gleichméBige Belastung beim Rasenmahen anders als
auf die kurzzeitigen, hohen Krafte beim Bohren oder
Sagen. Die Elektronik (iberwacht jede Zelle einzeln und
sorgt dafir, dass diese gleichmaBig entladen und eben-
so wieder geladen werden.

Im Garten konzentriert sich Ryobi auf den weiteren
Ausbau des Sortiments mit Akkugerdten. Dariber hin-
aus bietet die Marke aber auch Elektrowerkzeug mit

Auch die 36 Volt-Akku-Kettensége RY36CSX35A-150
stoBt bei Anwendern auf groBes Interesse. Ihr biirsten-
loser Motor mit hohem Wirkungsgrad und ein 36 Volt-
Akku mit 5 Ah sorgen fiir Leistungsdaten, die mit einer
Benzinsage vergleichbar sind.



Kabel sowie Technik mit Benzinmotor an. Bei den Ein-
satzgebieten ist Ryobi sehr breit aufgestellt. Das Ange-
bot bei der Akkutechnik flir die Griinpflege umfasst in
verschiedenen Leistungsklassen unter anderem Rasen-
maher, Trimmer und Sensen, Heckenscheren, Astscheren
und Astsdgen, Kettensagen, Laubgebldse, Fugenreiniger
und viele weitere Problemlidser fiir die unterschiedlichs-
ten Anforderungen und Einsatzbedingungen.

LEUCHTTURMPRODUKTE

Eines der aktuellen , Flaggschiffe” von Ryobiim Gar-
tensegment ist der 36 V Akku-Rasenmaher RY36LM-
X51A-160 mit 51 cm Schnittbreite. Bei einer Reichweite
von rund 1.000 gm ist das Gerat eine starke Alternative
zu Benzinmahern. Auf vergleichbarem Leistungsniveau
ist der Akkumaher gerdusch- und vibrationsarm sowie
im Einsatz frei von Emissionen. Das Modell ist Teil des
36 V MaxPower-Akkusystems von Ryobi. Die Akkus
dieser Baureihe passen in 13 kompatible Gerate.

Auch die 36 Volt-Akku-Kettensége RY36CS-
X35A-150 st6Bt bei Anwendern auf groBes Interesse.
lhr birstenloser Motor mit hohem Wirkungsgrad und
ein 36 Volt-Akku mit 5 Ah sorgen fiir Leistungsdaten,
die mit einer Benzinsage vergleichbar sind. Mit einer
Schwertlange von 35 Zentimetern und einer hohen Ket-
tengeschwindigkeit von 21 Metern/Sekunde werden
auch dickere Stémme in kurzer Zeit durchtrennt. Beim
Schneiden von Brennholz oder in der Geh6lzpflege er-
weist sich die Kraft aus dem Akku als absolut praxis-
tauglich — ohne Abgase, ohne umstandliches Hantieren
mit Benzin und auch deutlich leiser.

Von Anwendern in der Garten- und Landschaftspfle-
ge wird das 36 Volt-Akku-Laubgebldse RY36BPXA stark

mit 51 ¢cm Schnittbreite.

tragen, was auch langere Einsdtze ohne groBere An-
strengung mdglich macht. Der biirstenlose Motor sorgt
fiir starke Leistungsdaten. Mit Turboaufladung wird eine
Luftgeschwindigkeit von bis zu 240 km/h erreicht bei
einem hohen Luftvolumen von 17,7 m3/h. Zwei aktive
Akku-Steckplatze bieten die Méglichkeit, mit einem
zweiten Akku die Laufzeit zu verlangem. Von Vorteil ist
die vergleichsweise geringe Gerduschentwicklung von
nur 59 dB.

KOMPLETTE FLEXIBILITAT

Ryobi-Gerdte werden komplett angeboten. So kon-
nen beispielsweise alle Rasenmaher mit Fangkorb auch
als Mulchmaher verwendet werden. Dafiir wird ein
Mulchkeil gleich mitgeliefert. Bei den leistungsstarkeren
Trimmern und Sensen gehdren Tragegestelle oder Schul-
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Eines der aktuellen , Flaggschiffe” von Ryobi im Gartensegment ist der 36 V Akku-Rasenmaher RY36LMX51A-160

schuhe oder ein Pflegeset fiir Heckenscheren und wei-
tere Zubehore und Ausstattungen sind aber auch sepa-
rat erhéltlich. Viele akkubetriebene Gerdte werden als
Soloversionen ohne Akku und Ladegerdt angeboten.
Anwender, die bereits in einem Ryobi-System arbeiten,
konnen damit ihren Geratepark sehr kostengiinstig er-
weitern.

Ein Beispiel fur die besondere Flexibilitét bei optiona-
len Geratevarianten ist das System Expand-it. Eine An-
triebseinheit — wahlweise mit 36 Volt-Akku, Kabel oder
Benzinmotor — kann mit zwei verschiedenen Anbautei-
len ausgeristet werden. Zur Verfiigung stehen eine
Heckenschere mit Winkelverstellung, ein Hochentaster
und eine optionale Stielverlangerung zur VergroBerung
der Reichweite. Bereits in der Planung sind weitere Aus-
baumdglichkeiten des Systems, unter anderem mit Kehr-

nachgefragt. Es wird komfortabel auf dem Riicken ge- maschine, Laubbldser und Schneerdumer. |

60 Volt fiir den Garten

Leistungsfahig und ausdauernd zeigt sich das Akku-System fiir Gartenwerkzeuge
von Kress. Mit 60 Volt und den Varianten mit 2.0 Ah und 4,0 Ah steht Energie fiir
ein hohes Drehmoment von Anfang an zur Verfiigung. Damit lassen sich Rasenma-
her und Kettensage genauso betreiben wie Heckenschere, Laubbléser oder Trimmer.
Diese Gerate bietet Kress aktuell in seinem 60 Volt-Programm. Fiir die ergonomische
Gewichtsverteilung bietet Kress einen Akku-Rucksack fiir das System an, mit dem
sich die Energiequelle bequem auf dem Riicken tragen Iasst. Verfligbar ist dieser
Energietrdger” mit einem direkten Anschluss fiir die Heckenschere oder aber, flir
den universellen Einsatz mit den Systemwerkzeugen, mit einem Akkuadapter, der
in die Schnittstelle der Werkzeuge passt.

Im System stehen zwei Ladegerate zur Verfiigung, eines fir die Einzelladung der
Akkupacks mit 2.0 Ah, die zweite Version als Doppelladegerat fiir beide Akkupack-
varianten. In den Geraten der 60 Volt-Serie setzt
Kress Outer-Rotor-Motoren ein, die optimal auf
die Akkutechnik abgestimmt sind. Hochste Ener-
gieeffizienz und eine geringe Abnutzung zeichnen
diese Motoren aus und sorgen fiir eine hohe Lang-
lebigkeit der Produkte.

tergurte zum Lieferumfang. Tragegeschirre, Arbeitshand-

A
B B

Der Mega-Mahroboter von Kress. (Fotos: Kress/Positec)

marktfiihrenden Unternehmen in Europa fiir Méhroboter geworden. Der neu ent-
wickelte Maher ist mit frei schwingendem Mahdeck, zwei Messertellern, 35 cm
Schnittbreite sowie einem birstenlosen 20V 10 Ah Motor, dessen Mahleistung bis
zu 6.500 gm betrdgt, ausgestattet. Seine Side-Trim-Technologie ldsst den Mega
randgenau mahen. Durch seine OAS Ultraschallsensoren umféhrt er Hindernisse
ohne dagegen zu stofen. Mit seinem In-Rad-Antrieb und den Off-Road Gelan-
dereifen schafft er Steigungen bis zu 45 Prozent. Die elektronische Schnittho-
henverstellung erlaubt Rasenlangen von 20 bis 60 mm. Der Kress Mega
Mahroboter ist durch seinen IPX5 Strahlwasserschutz leicht nach getaner
Arbeit zu reinigen.

MAHEN PER ROBOTER

Kress bietet unter dem Namen Mega einen
Mahroboter auch fir die professionelle Rasenpfle-
ge. Seit mehr als 15 Jahren steht die Kress Mutter-
gesellschaft Positec fir Erfahrung in automatisier-
ter Rasenpflege und ist mittlerweile zu einem der

Ergonomischer , Energietrager”: Fiir das 60 Volt-
System bietet Kress einen Akkupack-Rucksack an.
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MULTIFUNKTIONSWERKZEUG FUR DIE GRUNPFLEGE

Ein Werkzeug —

viele Moglichkeiten «=

Mit dem akkubetriebenen Multifunktionswerkzeug MT 36 Bp

bietet Karcher einen leistungsstarken, flexibel einsetzbaren A
und zugleich kostengtinstigen Problemldser fir professio-

nelle Anwender in der Grinpflege an. Am Gerat kénnen unter-
schiedliche Werkzeugaufsatze wie ein Hochentaster oder eine Stab-
heckenschere angebracht werden, die bei Bedarf schnell und werk-
zeuglos getauscht sind. GroBen Wert haben die Entwickler auf eine

maoglichst ergonomische Handhabung gelegt.

Mit der Antriebseinheit als Gegengewicht zum
Werkzeugaufsatz lasst sich das Gerat sehr ausgewo-
gen handhaben. Der ergonomische Rundgriff kann
am Fihrungsrohr um 360 Grad gedreht werden. So
ist stets eine entspannte Arbeitsposition méglich. Bei
langeren Tatigkeiten entlastet ein mitgelieferter Tra-
gegurt spirbar. Eine als Zubehdr erhaltliche Stab-
Verlangerung aus Aluminium vergréBert die Reich-
weite um 100 cm.

Das MT 36 Bp zeichnet sich durch einen leisen und
vibrationsarmen Lauf aus und arbeitet dank der Akku-
technologie am Einsatzort emissionsfrei. Der biirsten-
lose Motor besitzt einen hohen Wirkungsgrad und ist
wegen des Wegfalls der Kohlebiirsten praktisch war-

tungsfrei. Mit der Zwei-Gang-Schaltung wird die Dreh-
zahl kontrolliert und an die jeweilige Anwendung an-
gepasst.

Eine Schnellkupplung ermdglicht den raschen
Wechsel zwischen verschiedenen Anbausétzen. Gleich-
zeitig erleichtert die teilbare Konstruktion den Trans-
port und die Lagerung der sonst meist sperrigen Ge-
rate. Derzeit stehen mit einem Hochentaster und einer
Stabheckenschere zwei Anbauséatze zur Verfiigung.

Mit dem Hochentaster MT CS 250/36 wird das
Multifunktionswerkzeug zum kraftvollen Helfer fir die
Baumpflege. Die Sagekette lauft mit 12 m/s auf der
25 cm langen Fiihrungsschiene. Dank der hohen Ket-
tengeschwindigkeit werden die Schnitte sehr prazise

Mit dem Hochentaster MT CS 250/36 wird das Multifunktionswerkzeug zum kraftvollen Helfer fiir die Baumpflege.
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Das Multifunktionswerkzeug MT 36 Bp von Karcher ist
ein leistungsstarker, flexibel einsetzbarer und zugleich
kostengiinstiger Problemldser fiir professionelle An-
wender. Je nach Bedarf kdnnen verschiedene Aufsatze
verwendet werden. (Fotos: Kércher)

und schnell ausgefiihrt. Eine automatische Ketten-
schmierung sorgt fiir niedrigen Verschlei und eine
lange Lebensdauer. Zu den mdglichen Einsatzberei-
chen gehdren das Beschneiden und Ausasten ebenso
wie die sichere Beseitigung von Sturmschaden.

Der Heckenscheren-Aufsatz HT 550/36 besitzt ein
55 cm langes Messer, das einen schnellen Arbeitsfort-
schritt zulasst. Der relativ groBe Zahnabstand von 28
mm sorgt daflr, dass auch starkere Zweige mihelos
durchtrennt werden. Ein Gelenk am Fihrungsrohr bie-
tet die Méglichkeit, das Messer in der Langsachse um
180 Grad zu drehen. Anwender kdnnen deshalb bei
vertikalen oder horizontalen Schnitten stets in komfor-
tabler Haltung arbeiten — Arme und Handgelenke
bleiben in einer bequemen Position. Zum Lieferumfang
gehdrt ein Schnittqutkehrer, der auf das Messer aufge-
schoben werden kann. Auf der Oberseite einer Hecke
wird das Schnittgut damit beim Bewegen der Schere
einfach mitgefihrt.

KARCHER BATTERY UNIVERSE

Das ,Karcher Battery Universe” umfasst zwei Ak-
kuplattformen mit einer bestandig wachsenden An-
zahl an Geraten, die vom Hochdruckreiniger tiber den
Laubblaser bis hin zum Mehrzwecksauger reichen.
Sowoh! die kompakten 18-Volt-Akkus als auch die
leistungsfahigen 36-Volt-Akkus sind in unterschied-
lichen Kapazitaten verfiighar, um ein breites Anwen-
dungsfeld abzudecken. Das Besondere: Die Akkus
sind vollstdndig mit allen Kércher-Geréten der glei-
chen Spannungsklasse kompatibel, egal ob diese
zum Home & Garden- oder zum Professional-Sorti-
ment gehdren. Ein Alleinstellungsmerkmal aller
Kércher-Akkus ist das LCD-Display mit ,Real Time
Technology”, welches neben der verbleibenden Ak-
kukapazitat auch die Restlauf- und Restladezeit pra-
zise in Minuten anzeigt. Das Gehéuse der Akkus ist
besonders stoBfest und entsprechend der Schutzklas-
se IPX5 staub- und strahlwassergeschiitzt. Durch
effizientes Temperaturmanagement liefern die Akkus
auch bei intensiven Anwendungen sehr gute Leis-
tung, eine intelligente Zellliberwachung schiitzt dabei
vor Uberlastung, Uberhitzung und Tiefentladung. Ist
ein Gerét langere Zeit nicht in Betrieb, sorgt der pro-
zessorgesteuerte, automatische Lagermodus der
Battery Power-Akkus fiir eine lange Lebensdauer der
Zellen. |



Satte Power

Freischneider sind haufig bei der Griin- und Rabattpfle-
ge im Einsatz und missen auch Gestriipp und kleine
Straucher zuverlassig bearbeiten. Wurden bislang haufig
noch Freischneider mit Verbrennungsmotor genutzt, so
bietet Makita nun den neuen Akku-Freischneider DUR369
mit zwei leistungsstarken 18 V Li-lon LXT-Akkus an. Mit
diesen lassen sich mehr als 320 Makita Akku-Maschinen
und Garten- und Forstgerate betreiben. Optional kann bei
ldngerer Nutzung der Akku-Freischneider mit einem Ad-
apter an die rlickentragbare Akku-Bank angeschlossen
werden. Dann steht die Energie von vier 18V Li-lon Akkus
zur Verfiigung.

Die satten 1.000 W des biirstenlosen Motors entspre-
chen der Leistung eines Verbrennungsmotors mit einem
Hubraum von 30 ccm, der haufig Motorsensen antreibt.
Bei vergleichbarer Leistung Uberzeugen auch beim pro-
fessionellen Dauereinsatz die Vorteile gegeniiber dem
Verbrennungsmotor. Das Gerét ist sofort einsatzbereit,
arbeitet abgasfrei und sehr gerduscharm. Zudem ist die
Technologie verschleiBarm und wartungsfreundlich. Dies
reduziert die Betriebskosten.

Das staub- und spritzwassergeschiitzte Motorgehause
ist am Kopf angebracht. Dies verbessert das Handling,
vermeidet die Verschmutzung und Beschadigung bei bo-
dennahen Arbeiten und erméglicht zudem eine optimale
Kdhlung. Die Energie liefern zwei 18 V Li-lon Akkus, die
direkt ins Gehduse eingeschoben werden. Dies erfordert
keine zusatzliche Giirteltasche fir die Akkus und ermog-
licht eine ideale Gewichtsbalance und ergonomisches
Arbeiten.

Die ADT-Technologie steuert automatisch die Drehzahl
des Motors. Bei dichtem Gestriipp und Unterholz wird die
Drehzahl automatisch erhoht. Bei leichten Arbeiten wird
die zur Verfiigung stehende Leistung gedrosselt, damit die
im Akku gespeicherte Energie langer genutzt werden
kann. Alternativ kann die Motordrehzahl manuell am
Handgriff dreistufig eingestellt werden. Blockiert das
Werkzeug, stoppt die AFT-Technologie sofort den Motor,
um Verletzungen des Bedieners und Schaden am Werk-
zeug zu verhindern. Der Riickwartslauf 6st die entstan-
dene Blockade ohne lange Arbeitsunterbrechung.

Entsprechend der Anwendungen kann der Makita
Akku-Freischneider DUR369 mit einem Schlagmesser aus
Metall (@ max. 255 mm), mit einem 3-Zahn-Kunststoff-
messerkopf (& 305 mm) und mit einem 2-Fadenkopf, der
einen Schnittkreis von 430 mm Durchmesser bildet, be-
trieben werden.

Der neue Makita Akku-Freischneider DUR369 ist mit
1.000 W und bis zu 43 cm Schnittkreis fiir groBe
Aufgaben geriistet. (Foto: Makita)

STIHL BAUT AKKU-SYSTEM WEITER AUS

Der leichte Akku-Heckenschneider
Stihl HLA 66 aus dem Stihl AP-
System zeigt seine Starken beim
Riickschnitt von héheren Hecken
und bei der Pflege von boden-
nahen Gehdlzen. (Fotos: Stihl)

Volle Akkuversorgung

Mit neuen Heckenschneidern und einem Hochentaster baut Stihl das
Akkusystem AP weiter aus und deckt damit weitere Bereiche in der
professionellen Gartenpflege ab. Bereits im letzten Jahr hatte Stihl
mit dem neuen Akku-Ladeschrank eine praktische Losung fir ein
zentrales Lademanagement der Energielieferanten vorgestellt.

Zwei neue Akku-Heckenschneider fiir die effiziente
Pflege von hochgewachsenen Hecken und Strauchern
erganzen das AP-System. Der Stihl HLA 66 ist mit einem
Rundumgiff fiir ergonomisches Arbeiten ausgestattet
und hat eine Ldnge von insgesamt 205 Zentimetern.
Damit ermdglicht er den Riickschnitt von hoheren He-
cken mit festem Stand vom Boden aus und ebenso die
Pflege von Bodendeckern, auch tiber Beete hinweg. Der
Stihl HLA 86 verfiigt iiber einen Vierkant-Teleskopschaft,
mit dem der Anwender die Lange des Heckenschneiders
werkzeuglos zwischen 260 und 330 Zentimetern ver-
stellen kann. Beide Gerate lassen sich mit dem intuitiven
Bediengriff komfortabel steuern und zeichnen sich durch
ein geringes Gewicht aus. Ihr leistungsstarker EC-Motor
startet auf Knopfdruck, Uberzeugt durch seine schnelle
Beschleunigung und arbeitet dabei abgasfrei und leise.

lhre Energie beziehen die beiden Heckenschneider
von einem 36-V-Lithium-lonen-Akku. Dieser wird in dem
in das Gehduse integrierten Akkuschacht mitgefihrt und
gewadhrleistet so zusatzlich zur Energieversorgung auch
eine hervorragende Balance.

HOCH HINAUS

Baumpflegearbeiten in Gérten und im Obstbau sicher
und effizient vom Boden aus erledigen — das ermégli-
chen die neuen Akku-Hochentaster Stihl HTA 66 und
HTA 86. Ausgestattet mit der Ségekette Stihl /4" PM 3
gewdhrleisten die beiden Gerate ein sauberes Schnitt-
bild bei zugleich schnellem Arbeitsfortschritt. Der Stihl
HTA 66 hat eine Lange
von insgesamt 240 Zenti-
metern. Der Stihl HTA 86
verfiigt iiber einen beson-
ders fuhrungssteifen Vier-

Die fiinf Schubladen des
Ladeschranks konnen

je nach Bedarf mit
Standard- oder Schnell-
ladegeraten ausgestattet
werden. Sie enthalten
dann jeweils entweder
vier Akku-Packs aus dem
Stihl AkkuSystem AP
oder einen riickentrag-
baren AR-Akku, die zeit-
gleich geladen werden.

Dank seines besonders
filhrungssteifen Teleskop-
Schafts, dessen Lange
werkzeuglos zwischen 270
und 390 Zentimetern ver-
stellt werden kann, sind mit
dem Akku-Hochentaster
Stihl HTA 86 auch Aste in
luftiger HGhe in Reichweite
des Anwenders.

kant-Teleskopschaft, dessen
Lange werkzeuglos zwi-
schen 270 und 390 Zenti-
metern  verstellt werden
kann. Voll ausgefahren sind
damit auch Aste in luftiger Héhe in Reichweite des
Anwenders.

ZENTRALES LADEN

Morgens vor der Arbeit verlasslich zu wissen, dass alle
Akkus (iber Nacht vollstandig geladen und die Gerdte
damit einsatzbereit sind — das ist fiir professionelle An-
wender im Garten- und Landschaftsbau, Kommunen und
im Forst ein wichtiges Kriterium fiir die Nutzung der leisen,
abgasfreien Technik. Diese Verlasslichkeit bietet Stihl mit
dem Akku-Ladeschrank, der in Kooperation mit der Firma
Kessebdhmer entwickelt wurde. Er ermdglicht es, bis zu
20 Akku-Packs aus dem Stihl AkkuSystem AP beispiels-
weise (ber Nacht an einer zentralen Stelle zu
laden. Auch riickentragbare AR-Akkus kén-
nen hier geladen werden. Dabei stellt das
intelligente Lastmanagement verldsslich si-
cher, dass alle angeschlossenen Akkus am
nachsten Arbeitstag vollstandig aufgeladen
und einsatzbereit sind. So steht dem soforti-
gen Start am Morgen nichts im Wege.

Die Inbetriebnahme des Schranks ist
denkbar einfach: Er wird via Steckdose am
normalen Hausanschluss betrieben — eine
zusatzliche Elektro-Installation ist nicht erfor-
derlich. Und auch an den Diebstahlschutz
wurde gedacht. Der Schrank kann abge-
schlossen werden, sodass die Akkus vor
unbefugtem Zugriff geschiitzt sind. M
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-

DIGITALE MESSTECHNIK

Grun setzt sich durch

Was viele Jahre lang rot war, wird jetzt immer griiner: Laser sen-
den immer haufiger griine Linien. Das liefert vor allem eine bessere
Erkennbarkeit und damit eine héhere Reichweite. Ergonomie und
komfortable Bedienung verstehen sich bei den Geraten von selber.
Und auch andere Messwerkzeuge iberzeugen durch diese Vorteile,
ebenso wie durch eine robuste Ausstattung flir den anspruchsvollen

Baustelleneinsatz.

Milwaukee erweitert sein Sortiment im Bereich
Messtechnik fir die Baustelle. Neu im Programm sind
vier wiederaufladbare Kreuzlinienlaser, die in Funktion,
Ausstattung und Komfort an den Anforderungen pro-
fessioneller Anwender ausgerichtet sind. Die neuen
Gerate [6sen drei wichtige Anwenderprobleme auf der
Baustelle: Sichtbarkeit, Laufzeit und Vielseitigkeit. Das
Einsatzspektrum reicht vom Trockenbau tiber die Ge-
werke Elektro und Sanitér bis zum konstruktiven Holz-
und Metallbau. Alle vier Gerdte arbeiten mit hochin-
tensiven grlinen Laserlinien, die bis zu viermal besser
und weiter sichtbar sind als rotes Laserlicht.

Leistungsfahige, wiederaufladbare Akkus ermdgli-
chen praxisgerechte Laufzeiten. Zwei Gerate arbeiten
mit einer 3,0 Ah-Zelle aus dem Redlithium USB-Akku-
programm von Milwaukee. Der Akku ist kaum groBer
als eine AA-Batterie, liefert aber bis zu 12 Wattstunden,

Fiir eine einfache und vielseitige Ausrichtung verfiigt jeder der neuen Kreuzlinienlaser
von Milwaukee iiber eine Feinjustierung, die eine schnelle Punkt-zu-Punkt-Ausrich-
tung ermdglicht.
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besitzt mit rund 1.000 Ladezyklen eine lange Lebens-
dauer und bietet eine Laufzeit von bis zu acht Stunden.
Geladen wird Giber einen USB-C-Anschluss am Gerét.
Das ist auch wahrend des Betriebes mdglich, so wer-
den Ausfallzeiten vermieden. Die beiden anderen Ge-
rate werden mit Akkus aus der M12-Serie betrieben
— mit bis zu 15 Stunden ununterbrochener Laufzeit.

Die USB-Akku-Kreuzlinienlaser L4 CLL und L4 CLLP
verflgen dber eine Reichweite von 30 Metern im Ra-
dius, die beiden gréBeren Modelle M12 CLLP und M12
3PL kénnen auf Distanzen von bis zu 38 Metern im
Radius eingesetzt werden. In Kombination mit dem
Laserempfanger LLD50 sind Reichweiten von bis zu 50
Metern moglich.

Fiir das schnelle und exakte Ausrichten der Kreuzli-
nienlaser Punkt-zu-Punkt auf zwei Markierungen bie-
tet Milwaukee eine sehr praktische und Zeit sparende

Fir anspruchsvolle Anwender und harteste Belastungen
gemacht ist die Elektronik-Wasserwaage Tech 196/196
M von Stabila.

Maglichkeit: Ist die Laserlinie am ersten Punkt ausge-
richtet, erfolgt die Feinjustierung an der zweiten Mar-
kierung mit Hilfe einer Stellschraube auf der integrier-
ten Halterung, ohne dass sich der Lotpunkt verschiebt.
Das Gerdt selbst wird dabei nicht bewegt. Zum Aus-
richten tber groBe Distanzen wird als optionales Zu-
behdr eine Laserzieltafel mit Magnetboden angeboten.
Ihre kontrastreiche, reflektierende Oberfldche und die
X-férmigen Markierungen erleichtern und beschleuni-
gen den Aufbau erheblich. Eine aufsteckbare Erhéhung
macht den Einsatz der Laser beispielsweise an Trocken-
bauprofilen einfach.

Im automatischen Modus ist die Selbstnivellierung
auf bis zu vier Grad aktiviert. Im manuellen Betrieb
konnen die Gerate auch in Winkeln zum Einsatz kom-
men. Eine Pendelverriegelung schiitzt die empfindli-
chen Komponenten wahrend des Transports. Starke
Magnete am FuB und an der Rickseite der Gerate
sorgen fiir festen und absolut rutschsicheren Halt an
metallischen Oberflachen. Die verstarkten Seltenerd-
magnete halten die Laser auch unter Belastung sicher
in ihrer Position.

ELEKTRONIK-WASSERWAAGE
FUR HARTESTE BEDINGUNGEN

Schnell und effektiv lassen sich viele Messarbeiten
auf Montage oder Baustelle dank elektronischer Ge-
réte erledigen. Das gilt auch fir die Elektronik-Wasser-
waage Tech 196 von Stabila. Sie ist besonders geeignet
fiir exakte Messungen bei Tischler- und Zimmererar-
beiten, im Kiichen-, Treppen- und Tiefbau oder fiir
Kontrollaufgaben, zum Beispiel zum Uberpriifen des
Gefalles eines Balkons. Die Ausfiihrung Tech 196 M
verflgt zusatzlich {ber ein Seltenerd-Magnetsystem
fiir die extrastarke Haftung der Wasserwaage an me-
tallischen Bauelementen. Damit eignet sie sich vor
allem fiir den Metallbau und fiir Schlosserarbeiten: Der
Anwender hat stets freie Hande beim Ausrichten und
Justieren von Pfosten und Tragern.

Die akustische Zielfiihrung mit drei verschiedenen
Signalténen erlaubt das schnelle Ausrichten von Bau-
teilen ohne Blick auf die Wasserwaage. Ausgestattet

Als Zubehér bietet Milwaukee auch ein leichtes und stabiles Aluminium-Stativ. Eine
Montage der Laser kann auch am Stativ hangend und somit bodennah erfolgen, bei-

spielsweise zur Installation von Steckdosen. (Fotos: Milwaukee)



Dank Stabila Protector-System ist der LAR 300 perfekt an den rauen Baustellenalltag
angepasst und Ubersteht Stiirze unbeschadigt. Nattirlich ist der Rotationslaser auch

wasser- und staubdicht nach Schutzklasse IP 65. (Fotos: Stabila)

mit zwei Displays (vorne und oben), lassen sich die
Messwerte in jeder Einsatzsituation optimal ablesen.
Fiir Arbeiten in der Ddmmerung oder im Kérperschat-
ten geniigt ein Knopfdruck und die Displays sind be-
leuchtet. Ebenfalls hilfreich: In Umschlagposition dreht
sich die Digitalanzeige und bei Neigungen, Gefallen
und Winkeln erméglichen zwei integrierte Elektronik-
Module die verzogerungsfreie Messwertermittlung.
Dank des Referenzwinkel-Modus kann auBerdem ein
WinkelmaB ibernommen, gespeichert und auf andere
Bauteile (ibertragen werden.

Extrasteif mit Verstarkungsrippen und damit beson-
ders robust zeigt sich das Aluminium-Rechteckprofil
mit stoBdampfenden Endkappen. Bei einem Aufprall
absorbieren sie die Energie wirkungsvoll und schiitzen
so das Profil. Um auch bis in Ecken exakt anlegen und
anzeichnen zu konnen, lassen sie sich abnehmen.

HOCHPRAZISE AUF LANGE DISTANZEN

Mit dem Rotationslaser LAR 300 bietet Stabila ein
extrem robustes und hochprazises Gerat fir horizon-
tales Nivellieren. Der vollautomatische, motorgesteu-
erte Laser ,Made in Germany” Uiberzeugt durch seine
hohe Nivelliergenauigkeit von +/- 0,1 mm pro Meter
bei einem Nivellierbereich von +/- 5°. Sein Arbeitsbe-
reich betragt mit Receiver 800 Meter — damit ist er der
ideale Partner fiir Anwendungen im AuBenbereich, um
auf lange Distanz prazise zu arbeiten.

Mit seiner schnellen Selbstnivellierung ist der LAR
300 innerhalb von nur zehn Sekunden einsatzbereit,
und auf Knopfdruck kann es losgehen. Das Arbeiten
mit ihm gestaltet sich dank vieler durchdachter Details
sehr einfach. So zeigen integrierte LEDs beim Positio-
nieren des Lasers, wenn sich dieser auBerhalb des
Nivellierbereichs befindet, und blinkende LEDs machen
auf Erschiitterungen aufmerksam, die auf Baustellen
an der Tagesordnung sind. Auch dafir hat der LAR 300
eine Losung: Vibrationen werden dank automatischer
Nachnivellierung bis zu einem bestimmten Grenzwert
automatisch ausgeglichen.

Um jeder Arbeitssituation gerecht zu werden, verfligt
der Receiver Uber Displays auf Vorder- und Riickseite
und erlaubt die visuelle und akustische Zielfiihrung.
Abweichungen zur Referenzebene kénnen als Zahl in
Millimetern direkt im Display abgelesen werden — so
sind schnelle Hohenkorrekturen méglich. Dieses Ausstat-

tungsmerkmal unterscheidet ihn von den meisten an-
deren Receivern, die lediglich anzeigen, dass es eine
Abweichung nach oben oder unten gibt, aber nicht, wie
hoch sie ist. Korrekturen sind bei diesen Empféngern
daher nicht so einfach und exakt auszufihren.

OPTIMALE SICHTBARKEIT

Mit dem Crossline P2 Green hat Sola das Nachfol-
gemodell des bereits im Sortiment vorhandenen Lini-
enlasers Crossline Green vorgestellt. Er ist ein selbst-
nivellierender Linien- und Punktlaser und eignet sich
sowohl flir den Profi-Handwerker als auch fiir den
Heimwerker. Das kompakte Gerat verflgt iber eine
horizontale sowie eine vertikale Laserlinie fiir Entfer-
nungen bis zu 25 m. In Kombination mit einem Hand-
empfanger erzielt der Laser eine Reichweite bis zu
80 m und ist auch bei unglinstigen Lichtverhaltnissen

Zu den neuen Features des Crossline P2 Green
zahlen zwei zentrierte rote Lotpunkte. Dabei
projiziert das Gerat jeweils einen roten Lotpunkt
auf den Boden und an die Decke, mit deren
Hilfe Referenzpunkt prazise (ibertragen werden
kénnen.

\
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Die GO! smart von Sola misst samtliche Neigungen und Winkel mit hochster Prazision.
(Fotos: Sola-Messwerkzeuge GmbH)

einsetzbar. Die hellen, griinen Real Green Laserlinien
ermdglichen ein wesentlich genaueres Arbeiten und
gewahrleisten eine optimale Sichtbarkeit selbst tiber
groBe Distanzen.

Zu den neuen Features des Crossline P2 Green zéh-
len zwei zentrierte rote Lotpunkte. Dabei projiziert das
Gerat jeweils einen roten Lotpunkt auf den Boden und
an die Decke, mit deren Hilfe Referenzpunkt prazise
Ubertragen werden konnen. Der selbstnivellierende
Laser verfiigt iber eine Neigungsfunktion, die sich bei
Bedarf einfach und schnell zuschalten lasst. Besonders
hilfreich ist diese Funktion beim Arbeiten in Schiefla-
gen, beispielsweise um Schrégen zu markieren. Im
Bereich des Treppen- oder Dachausbaus sowie fir
Malerarbeiten oder Aufputzmontagen bietet Sola zu-
sétzlich einen Neigungskeil an, der zusammen mit dem
Laser verwendet werden kann.

DIGITALER NEIGUNGS- UND
WINKELMESSER MIT BLUETOOTH

Die digitale GO! smart von Sola vereint die Funkti-
onen einer Wasserwaage, eines Neigungsmessers und
Winkelmessers in einem Gerat. Ausgestattet mit einer
beleuchteten Displayanzeige und einer magnetischen
Standflache mit V-Nut, ist dieses kompakte Multitalent
vielseitig einsetzbar. Dank der Bluetooth-Schnittstelle
kann die GO! smart zusammen mit der kostenlosen
App Sola Measures verwendet werden. Daraus erge-
ben sich praktische Zusatzfunktionen.

Dank der kompakten Form und der integrierten
Magnete eignet sich das Gerat unter anderem ideal
fiir die Winkeleinstellung von Sageblattern. Entwickelt
fiir hdchste Anspriiche in puncto Genauigkeit, sorgt die
GO! smart fur exakt gemessene Schnittwinkel beim
Sdgen von Gehrungen. Die Anzeige der Messwerte
erfolgt wahlweise in °, %, mm/m und in/ft. Mit der
Hold"-Funktion konnen aktuelle Messwerte auf dem
Display ,eingefroren” und mit der ,Inc”-Funktion
Winkel einfach Ubertragen werden.

Dank der starken Haftmagnete und der integrierten
V-Nut an der Standflache halt die GO! smart selbst auf
Rohren sicher ohne zu verrutschen. Bei Umschlagmes-
sungen dreht sich die digitale Anzeige auf dem be-
leuchteten Display automatisch. Das optimierte Display
ermdglicht ein deutliches Ablesen der Messergebnisse
aus jedem Blickwinkel. |
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Innovation beim Personenschutzschalter: Mit dem
PRCD-S ADVANCED bietet Brennenstuhl dem Anwen-
der zuverlassigen Schutz vor fehlerhaften Elektroin-
stallationen und davon ausgehenden geféhrlichen
Elektrounfallen.

Neben dem hohen Anspruch an die Sicherheit ist auch
eine robuste Ausfiihrung der Helfer fiir die Stromvertei-
lung wichtig.
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en Brennen-
verteilern mit
vird das Einhal-
ellen Norm-
ng sichergestellt
und damit der Anwender

vor gefahrlichen Strom-
unq: Starkstrom
geschitzt.

TR T T,

BRENNENSTUHL BAUT DAS CEE-SORTIMENT AUS

Sichere Stromverteilung
auf der Baustelle

Brennenstuhl Kabeltrommeln, Steckdosenleisten und Verlangerungs-
kabel sind allseits bekannt, auch fur den Einsatz auf Baustellen, in
Gewerbe oder Industrie. Eigens fur professionelle Anwender wurde
sogar die Brennenstuhl professionalLINE Produktlinie geschaffen,

um den hohen Ansprichen der Zielgruppe und den speziellen An-
forderungen gerecht zu werden. Jetzt erweitert der Hersteller sein
Sortiment zur Stromverteilung auf der Baustelle um zahlreiche Pro-
dukte. Die Veranderungen und Neuheiten werden sich nicht nur
generell auf die Méglichkeiten zur Stromverteilung auswirken, son-
dern vor allem auch den Personenschutz und die Arbeit mit Stark-

strom beeinflussen.

Der Elektronik-Hersteller konzentriert sich in der
ersten Halfte des Jahres stark auf seine Produkte zur
Stromverteilung firr die Hand- und Heimwerker. Vor
allem Produkte zur Versorgung von Elektrogeraten und
Werkzeugen mit Starkstrom stehen dabei im Fokus.
Das betrifft Verlangerungskabel und Stromverteiler
gleichermaBen. Auch die bei Handwerkern beliebte
Brennenstuhl professionalLINE wird erstmals um
Baustromverteiler erweitert. Die beiden neuen Model-
le Uberzeugen durch ihre hohe Betriebssicherheit.

Mit Neuheiten und Sortimentsmodifikationen re-
agiert der renommierte Hersteller unter anderem auch
auf eine Normanderung in Bezug auf Personenschutz-
schalter. Wie es der eigene Anspruch ist, geht Brennen-
stuhl auch hier wieder einen Schritt weiter. Die neuen

CEE-Produkte, von Verlangerungskabeln tber CEE-
Kreuzverteilern bis hin zu CEE-Kupplungen, sollen in
Zukunft den Bedarf bei einer professionellen Ausstat-
tung fiir die Arbeit mit Starkstrom zuverldssig und
ganzheitlich abdecken. Sie erganzen damit optimal das
bestehende Brennenstuhl Sortiment.

MEHR SICHERHEIT FUR DIE ANWENDER
BEI DER ARBEIT MIT STROM

Die Stromverteilung auf der Baustelle bringt eigene
Anforderungen und nicht zuletzt Gefahren mit sich.
Darum ist es wichtig, sich auf den Hersteller seines
Vertrauens verlassen zu kénnen, der nicht nur durch
Qualitdt und Sorgfalt mehr Sicherheit bei der Arbeit mit
Strom oder Elektrowerkzeugen gewahrleistet, sondern



auch Experte fir die Anforderungen und Normen sei-
ner Produkte ist.

Profis verlassen sich deshalb auf die zertifizierten
Brennenstuhl Kabeltrommeln speziell fiir die Anforde-
rungen und den Einsatz auf der Baustelle nach den
Anforderungen der BGI 608 (DGUV Information 203-
006). Denn bei der Arbeit mit Stromverteilern und vor
allem im Umgang mit Starkstrom herrscht eine stetige
Gefahr lebensbedrohlicher Stromunfalle. Brennenstuhl
gewahrleistet nicht nur durch hohe Produktstandards
die Sicherheit von Menschen und das Umfeld auf der
Baustelle. Zusatzlich schiitzt ein FI-Schutzschalter, auch
Personenschutzschalter genannt, vor gefahrlichen Strom-
unfallen.

NORMANDERUNG IM MAI

Als Hersteller im Bereich der Elektrotechnik ist es
das Anliegen der Firma Brennenstuhl, die Normen und
Vorschriften fiir die Sicherheit der Anwender zu garan-
tieren sowie dber die sichere Benutzung aufzuklaren.
Dadurch ist Brennenstuhl mit seinem Sortiment und
insbesondere den Neuheiten heute bereits auf die
anstehende Normanderung im Mai 2021 im vollen
Umfang vorbereitet.

Die Normanderung dient der Steigerung der Sicher-
heit flir Mensch und Umfeld im Umgang mit Baustrom-
verteilern, die zu einer Reduzierung von Elektrounfallen
fiihren soll. Fiir mehr Sicherheit werden laut der neuen
Norm auf Baustellen kiinftig Fehlerstromschutzeinrich-
tungen vom Typ B bendtigt, da glatte oder annahernd
glatte Gleichfehlerstrome auftreten, die durch einen
Fehlerstromschutzschalter vom Typ A nicht erkannt
werden. Ein umfassender Personen- und Anlagen-
schutz ist also nur mit einer allstromsensitiven Fehler-
stromeinrichtung Typ B gewahrleistet.

Die iberarbeitete DIN VDE 0100-704 sieht einen
Einsatz des FI-Schutzschalters vom Typ B flir 400V-
Steckdosen bis 63A vor.

Die Ubergangsfrist endet am 18. Mai 2021, wobei
Anwender von einer Praventionsforderung der BG Bau
profitieren kénnen. Zu der Norménderung kam es, da
Betriebsmittel auf Baustellen zunehmend mit Frequenz-
umrichtern mit Gleichstromanteilen eingesetzt werden.
Mit den rechtzeitig erhaltlichen Brennenstuhl Strom-

Fir die Anspriiche im
Handwerk oder Ge-
werbe und den rauen
Einsatz auf der Bau-
stelle hat Brennen-
stuhl speziell zertifi-
zierte Kabeltrommeln
im Sortiment.

verteilern mit Fl Typ B wird diese jingste Normande-
rung eingehalten. Anwender kdnnen sich damit norm-
gerecht verhalten und sich vor geféhrlichen Strom-
unfallen mit Starkstrom schltzen, wenn sie mit
Brennenstuhl Produkten arbeiten.

INNOVATION BEIM
PERSONENSCHUTZSCHALTER

Eine weitere Innovation im Sortiment von Brennen-
stuhlim Segment der Stromverteilung auf der Baustel-
le ist im Bereich des Personenschutzes angesiedelt,
genauer beim Anschluss von Elektrowerkzeugen an
Verlangerungsleitungen, Kabeltrommeln und Strom-
verteilern.

Mit dem PRCD-S ADVANCED bietet Brennenstuhl
dem Anwender zuverlassigen Schutz vor fehlerhaften
Elektroinstallationen und davon ausgehenden geféhr-
lichen Elektrounfallen. Der neue Personenschutzschal-
ter ermdglicht dem Anwender den sicheren Betrieb
seiner Elektrogerdte an Steckdosen, deren einwand-
freie Funktion er nicht kennt. Diese Eigenschaft wird
vor allem auf Bau- und Montagestellen dringend emp-
fohlen und durch die BG Bau gefordert.

Der Brennenstuhl PRCD-S ADVANCED ist eine Wei-
terentwicklung bekannter PRCD-S Gerate. Als mobiler
Personenschutz-Zwischenschalter ist er GS-zertifiziert.
Er erfiillt die Anforderungen der DGUV Information
203-006 (BGI 608) sowie des von der Priif- und Zerti-
fizierungsstelle herausgegebenen Priifstandards GS-
ET-41. Er bietet damit zuverldssigen Schutz vor fehler-
haften Elektroinstallationen und den damit verbunde-
nen Elektrounfallen.

Die Innovation im Personenschutzschalter: Der
PRCD-S ADVANCED von Brennenstuhl schaltet allpolig
(L/N/PE) und umfasst eine niederohmige (ca. 1kQ)
Schutzleitererkennung. Der Anwender des Brennen-
stuhl PRCD-S ADVANCED profitiert auBerdem von
einer Handschuherkennung. Das Gerat lasst sich da-
durch im Fehlerfall auch mit isolierendem Handschuh
nicht einschalten. Die Testabdeckung beim Driicken der
Testtaste umfasst nicht nur, wie herkémmlich Gblich,
die Fehlerstromiberwachung, sondern deckt zusdtzlich
die Schutzleitererkennung und -Uberwachung mit ab.

Das Brennenstuhl Produkt schafft also zusatzliche
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Auf der Baustelle kommt auch Starkstrom zum Einsatz.
Entscheidend dabei ist die sichere Verteilung. (Fotos:
Brennenstuhl)

Sicherheit durch niederohmige Schutzleiteriiberwa-
chung, Handschuherkennung und umfassenden Funk-
tionstest inklusive Schutzleitererkennung und -iiber-
wachung.

NORMENGERECHTIGKEIT
AUCH BEI KABELTROMMELN

Neben sinnvollen Extras sind vor allem die Kabel-
qualitét sowie die IP-Schutzart entscheidend fiir den
spezifischen Einsatz, aber auch das Gehausematerial
des Trommelkdrpers spielt eine groBe Rolle fir die
Einsatzmdglichkeiten von Kabeltrommeln. Fiir die An-
spriiche im Handwerk oder Gewerbe und den rauen
Einsatz auf der Baustelle hat Brennenstuhl speziell
zertifizierte Kabeltrommeln, welche die Anforderungen
der BGI 608 (DGUV Information 203-006) erfillen.

Auf Bau- und Montagestellen diirfen unter anderem
nur Kabeltrommeln verwendet werden, die aus Isolier-
stoff bestehen oder mit Isolierstoff umhdillt sind. Um
im Gewerbe dennoch nicht auf die enorme Stabilitdt
eines Trommelkorpers aus Stahlblech verzichten zu
miissen, bietet die Brennenstuhl professionalLINE mit
der SteelCore Kabeltrommel die optimale Lsung: Die
Vorder- und Riickseite der Stahlblech-Kabeltrommel
sind schutzisoliert.

Fiir den Gebrauch im AuBenbereich muss mindes-
tens die Schutzart IP44 gegeben sein, wodurch die
Kabeltrommel als fremdkérper- und spritzwasserge-
schiitzt gilt. Neben den Kabeltrommeln mit einem
Trommelkorper aus Stahlblech oder Kunststoff ent-
wickelte Brennenstuhl daflir ein weiteres, auBerst
widerstandsfahiges Gehause: eine Kabeltrommel mit
einem Trommelkdrper aus einer speziellen Kunststoff-
Gummimischung. Das macht die Kabeltrommel
schlagfest, alterungs- und witterungsbestandig.
Gleichzeitig ist das Material gegen diverse Ole, Fette,
Benzin und S&uren unempfindlich. Somit ist diese
Kabeltrommel fiir Dauerbelastungen, fiir den profes-
sionellen und vor allem langlebigen und nachhaltigen
Einsatz geeignet. |
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Ultraschnelles Trennen

Nitocut - new innovative technology of cutting - ist das weltweit erste
Handtrennsystem fiir eine Umfangsgeschwindigkeit von 100 m/s.
Handtrennscheiben werden iiblicherweise mit einer Schnittgeschwin-
digkeit von 80 m/s eingesetzt. Diese Begrenzung besteht aufgrund
der Bauart klassischer Trennscheiben. Handelstibliche Winkelschleifer
sind entsprechend abgeregelt.

Die Nitocut-Trennscheibe von Pferd verfiigt iber zwei zusatzliche
Glasfaserarmierungen im Flanschbereich, so dass sie auch mit hohe-
ren Drehzahlen eingesetzt werden kann. Im Vergleich zur bekannten
80 m/s-Technologie bedeuten 100 m/s eine Steigerung von 25 Pro-
zent in der Schnittgeschwindigkeit. Diese héhere Schnittgeschwindig-
keit wirkt sich unmittelbar auf die Trennleistung aus. Die Zeit pro
Schnitt sinkt deutlich. Im Vergleich zu marktiiblichen Trennscheiben
der Abmessung 125 x 1,0 mm werden bis zu viermal mehr Schnitte,
jeweils in Abhéngigkeit
von der Anwendung, so-
wie eine héhere Ein-
tauchtiefe (+ 40 Prozent)
erzielt. Das einzigartige
Trennsystem erfiillt
hochste Qualitats- und
Sicherheitsstandards.

Die Nitocut-Trennscheibe
bietet eine ultimative
Trennleistung und Standzeit
durch eine deutlich gestei-
gerte Schnittgeschwindigkeit.
(Foto: Pferd)

Power wie aus der Steckdose

Arbeiten wann man will, wo man will und mit welcher Netzmaschine man
will. Die SYS-PowerStation von Festool macht Schluss mit lastigem Kabel
ziehen und Steckdosensuche und versorgt einen unterwegs immer mit Strom.
Das Ergebnis: netzbetriebene Elektrowerkzeuge werden flexibler einsetzbar
und mobil verwendbar. Die neue SYS-PowerStation ist zudem kompakt und
mobil, sie speichert bis zu 1.500 Wattstunden Strom. Das entspricht dem Ener-
gievorrat von 20 Akkupacks. Damit halt sie gentigend Energie fiir einen kom-
pletten Arbeitstag ohne Stromnetz bereit und macht Anwender somit kom-
plett unabhéngig von klassischen Energiequellen wie Steckdose, Baustromver-
teiler oder Generatoren. Beim Einsatz entstehen keine Gerausche und auch
keine gesundheits- und umweltschédlichen Abgase bei der Arbeit. Damit ist
die SYS-PowerStation auch im Innenbereich problemlos einsetzbar.

.Mit der SYS-PowerStation machen wir jedes netzgebundene Gerat zum Ak-
ku-Gerét. Selbst Maschinen mit hohem Energiebedarf wie beispielsweise eine
groBe Zimmereisége lasst sich mit der SYS-PowerStation zuverlassig und mo-
bil betreiben.”, sagt Volker Kaupp, Produktmanager. Hinzu kommt das ver-
gleichsweise niedrige Gewicht: Mit 16 Kilogramm bringt die SYS-PowerStation
gerade einmal 50 bis 70 Prozent des Gewichts vergleichbarerer Energieliefe-
ranten auf die Waage. Der tragbare Energielieferant kommt im kompakten
Systainer3 Format und ist fiir den robusten Baustelleneinsatz zudem spritz-
wassergeschiitzt (IP44).

Die SYS-PowerStation bietet mit dauerhaft 3.680 Watt und kurzzeitig bis zu
11.000 Watt genug Leistung fiir alle netzgebundenen Werkzeuge — sogar fiir
Absaugmobile, groBe Sagen und Bohrhammer. Die Kombination aus Hochleis-
tungsfahigkeit und groBer Energiemenge sowie Kompaktheit und vergleichs-
weise niedrigem Gewicht sind weltweit einzigartig.

Die SYS-PowerStation bietet mit dauerhaft 3.680 Watt und kurzzeitig
bis zu 11.000 Watt genug Leistung fiir alle netzgebundenen Werkzeuge
— sogar fiir Absaugmobile, groBe Sdgen und Bohrhdmmer.
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Dle neue 18 Volt-SubCompact-Baureihe von AEG verbessert

ﬁgt fiir eine Erhohung der Produktivitat

P

Kompaktes Design
und kraftvolle Leistung

AEG Powertools stellt die ersten vier Gerdte einer neuen Baureihe besonders
handlicher 18 Volt-Akkuwerkzeuge vor. Die neuen , SubCompacten” kombi-
nieren die Leistung der 18 Volt-Klasse mit BaugrdBen, die Anwender bisher
nur aus dem 12 Volt-Bereich kennen.

In den Geréten kommt eine von Grund auf neu entwickelte Generation biirs-
tenloser Motoren zum Einsatz. Dabei handelt es sich um AuBenlaufer — die
Magnete sind auBen angeordnet, wodurch mehr bei weniger Platzbedarf un-
tergebracht werden kénnen. Damit sind die Motoren bis zu 60 Prozent kleiner
und sorgen dennoch fiir ca. 40 Prozent mehr Leistung als bisher zum Einsatz
kommende Motoren. Die nétige Energie liefern speziell fiir die SubCompact-
Reihe entwickelte, in der BaugroBe reduzierte 18 Volt-Akkus mit 2,0 Ah. Aller-
dings konnen die Gerate auch mit allen PRO18V-Lithium-lonen-Akkus von
AEG betrieben werden.

Die ersten Gerate, die AEG in der neuen 18 Volt-Baureihe vorstellt, sind ein
Bohrschrauber, zwei Schlagschrauber und ein Trennschleifer. Standard bei AEG
ist eine Garantiezeit von sechs Jahren auf Elektrowerkzeuge und drei Jahre
auf Akkus. Voraussetzung ist die kostenlose Online-Registrierung.

Macht unabhangig von der Steck-
dose: Die neue SYS-PowerStation
von Festool. (Fotos: Festool)

Die SYS-PowerStation ist nicht
nur mit allen kabelgebundenen
Festool Elektrowerkzeugen kom-
patibel, sondern beliefert auch samtliche netzbetriebenen Elektrowerkzeuge
anderer Hersteller mit Strom. Sie betreibt diese ohne LeistungseinbuBen —
eben wie eine ganz normale 230-Volt-Steckdose. Die Ladedauer betragt im
Normalfall 3,5 Stunden, um den Akku komplett aufzuladen. Dabei wahlt das
intelligente Lademanagement die Ladestrategie abhangig von der jeweils ak-
tuellen Zelltemperatur. Das ermdglicht maximal kurze Ladezeiten und schont
gleichzeitig die Akku-Zellen.

Das Bedienkonzept der SYS-PowerStation ist ganz bewusst moglichst einfach
und Ubersichtlich gestaltet: intuitiv iiber die Frontseite des praktischen Systai-
ner3 Gehauses. Ebenfalls auf der Frontseite zu finden und somit jederzeit gut
erreichbar ist der USB-C Anschluss, mit ihm lassen sich zusatzlich portable Ge-
rate wie Tablets oder Smartphones ziigig wieder aufladen.




Erweiterung bei Ratschen-
Ringmaulschliisseln

Stahlwille erweitert sein Angebot im wichtigen Werkzeug-
Kernsortiment: Der Ratschen-Ringmaulschliissel Nr. 17 wird
um die flache Ausfiihrung 17F in 15 Schliisselweiten von 8
bis 24 mm erganzt — mit Vorteilen in Ergonomie und Hand-
habung. Die Ausfiihrung mit abgewinkeltem Ratschenkopf
gibt es jetzt auch in den Weiten 21, 22 und 24 mm.

Die Kombination von Maul- und Ratschenschliissel in einem
Werkzeug erweist sich bei vielen Arbeiten als sehr flexibel.
Wird es fiir den Maulschliissel zu eng, kann die integrierte
Ratsche mit 72 Zahnen mit einem Arbeitswinkel von nur 5
Grad verwendet werden. Fiir einen schnellen Wechsel zwi-
schen dem Anziehen und Lésen muss die Ratsche beim Nr.
17 mit abgewinkeltem Kopf nicht umgesteckt werden. Sie ist
komfortabel auf Knopfdruck umschaltbar. Die flache und
nicht abgewinkelte Ausfiihrung Nr. 17F verbessert die Hand-
habung in engen Zwischenrdumen, in denen es auf jeden
Millimeter ankommt.

Mit schlanker Konstruktion und griffigem Finish liegen die
Schliissel komfortabel und ausgewogen in der Hand, selbst
bei langerer Nutzung und Aufwendung hoherer Krafte. Mar-
kantes Merkmal der Schliissel ist die ausgepragte Niere ent-
lang des Schaftes. Ahnlich wie bei einem Doppel-T-Profil wird
so eine sehr hohe Belastbarkeit und Biegefestigkeit bei gerin-
gerem Gewicht erreicht.

Die Ratsche mit 72 Zéhnen hat einen Arbeitswinkel von 5 Grad
und ermdglicht schnelles Losen und Festziehen von Verschraubun-
gen auch unter beengten Platzverhaltnissen. (Foto: Stahlwille)

Beton verdichten geht auch ohne Kabel

Hikoki erweitert sein Angebot an Multi-Volt-Akkuwerkzeugen mit dem neuen kabellosen Betonverdichter
UV3628DA. Um beim Mischen und GieBen entstandene Lufteinschliisse zu beseitigen, muss Frischbeton

bei der Verarbeitung auf der Baustelle konstant verdichtet werden. Mit dem UV3628DA ist das auch ohne
erreichbare Steckdose kein Problem, denn der biirstenlose 36-Volt-Hochleistungsmotor erzeugt im Power-
Modus bis zu 15.000 Schwingungen pro Minute. In Kombination mit dem groBeren Durchmesser des Riit-
telkopfes von 28 Millimeter ist der UV3628DA mindestens vergleichbar mit herkdmmlichen kabelgebun-

denen Werkzeugen und liefert bis zu 40 Prozent schnelleren Arbeitsfortschritt als andere kabellose Gerate.
Mit dem Betonverdichter UV3628DA und seiner innovativen Akku-Technologie sind die Zeiten der unnoti-
gen Verzogerungen durch im Beton liegende Stromkabel und das Suchen nach einer Steckdose vorbei. Mit
dem 36V-Akku BSL36B18 mit 4,0 Ah erreicht der Betonverdichter eine Laufzeit von bis zu 60 Minuten mit

einer Akkuladung.

Das Verdichten von Beton ist fiir das Werkzeug eine anspruchsvolle Aufgabe, die unter harten Baustellen-
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Eine vollstandige Nutzung der extra langen Lamellen
bis zum Ende ist mit der neuen Jumbo Trim problemlos
maglich. (Foto: Rhodius)

Neue Lamellen-
schleifscheiben

Rhodius prasentiert zwei neue Produkte, die das Arbeiten schneller, leichter und da-
mit unterm Strich deutlich wirtschaftlicher machen: die Jumbo Longlife Extended
und die Jumbo Longlife Trim. Bei diesen Scheiben gelang es, ein komplett neues und
komplexes Fertigungsverfahren in die Praxis umzusetzen. Vereinfacht gesagt stiitzen
sich nun noch mehr Schleifkdrer gegenseitig. In Kombination mit hoherer Lamel-
lendichte und langeren Lamellen kommt das der Abtragleistung und der Standzeit
zugute. Ganz konkret: Auf den eng {ibereinander liegenden Lamellen sorgt scharf-
kantiges, selbstscharfendes Zirko-Keramik-Schleifkorn fiir eine im Vergleich zur Vor-
gangergeneration um 30 Prozent erhdhte Zerspanungsleistung. Zusétzlich wurde
die Standzeit der Schleifscheiben verdoppelt.

Das besonders leise, laufruhige und vibrationsarme Arbeiten mit den neuen Jumbo
Longlife-Lamellenschleifscheiben schont die Arbeiter-Kondition, der konstant aggres-
sive Schliff sorgt fiir gleichbleibende Qualitét. Der verstarkte Glasfasertrager ermog-
licht mehr Druck beim Schleifen und schafft damit noch mehr Sicherheitsreserven.
Und nicht zuletzt sorgt die groBere Auflageflache fiir eine hohere Schleifleistung.
Edelstahl und Stahl sind die bevorzugten Einsatzgebiete fiir die neuen Scheiben.
Wer haufiger in KehInéhten oder anderem Winkelwerk zu tun hat, wird die Jumbo
Longlife Trim besonders schétzen. Denn — der Name deutet es an — diese Scheibe
asst sich trimmen, also durch Abschleifen des Lamellentragers fiir den individuellen
Einsatzzweck passend machen und bis zum letzten Lamellen-Fitzelchen ausreizen.

bedingungen wie Schmutz oder Feuchtigkeit erfiillt wird. Um das Gerat vor Staub und Betonspritzern zu "l‘

schiitzen, ist der Betonverdichter UV3628DA mit einer Batterieabdeckung und gummierten Schalterabde-

ckungen ausgestattet. Sollte der Betonverdichter nicht benutzt werden, lasst er sich dank seines ergono- Der kabellose Betonriittler UV3628DA von HiKOKI l5uft

mischen Designs und seines U-férmigen Korpers leicht an einer Latte oder einem Haken aufhangen.

bis zu 60 Minuten mit einer Akkuladung. (Foto: Hikoki)
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Das neue ,Start/Stop-Set CordlessControl”
besteht aus Sender, Empfanger-Steckdose und
Multiband in dreifacher Ausfiihrung, das auf

alle Saugschlauche passt. (Foto: Metabo)

Automatisch Absaugen
auch bei Akku-Werkzeugen

Ein Sauger, der von selbst an- und wieder ausgeht: Das gab es bisher nur bei netzbetriebenen Elektrowerk-
zeugen in Kombination mit Netzsaugern und Einschaltsteckdosen. Doch dank des neuen , Start/Stop-Set
CordlessControl” von Metabo ist das jetzt auch bei Akku-Werkzeugen méglich. , Sobald die Maschine ge-
startet wird, lauft der Sauger an, denn der dazugehdrige Sender reagiert auf Vibration. Der Staub wird auto-
matisch abgesaugt und kann weder den Anwender gefahrden, noch die Arbeitsumgebung verschmutzen.
Und das Beste daran: Der Profi kann das System fiir jedes beliebige Akku-Werkzeug unterschiedlicher Her-
steller mit allen gangigen Netzsaugern verwenden”, erklart Metabo Produktmanager Sebastian Koch.

Um den Sauger fiir die beriihrungslose Bedienung startklar zu machen, gibt es das neue CordlessControl-Sys-
tem von Metabo im Set. Es besteht aus drei Elementen: Einem Sender, einer Empfanger-Steckdose und einem
Multiband, das auf alle gangigen Saugschlauche passt. Damit kann der Anwender in drei einfachen Schritten
jeden Netzsauger mit seinem Akku-Werkzeug verbinden: Zunachst wird das Netzkabel des Saugers in die
Empfanger-Steckdose eingesteckt, dann der Sender mit dem Multiband am Saugschlauch befestigt. Im Sen-
der ist ein Vibrationssensor eingebaut, der die Vibration der Maschine erkennt und das Signal tiber die Emp-
fanger-Steckdose an den Sauger weitergibt. Im letzten Schritt startet der Anwender seine Akku-Maschine
und schon startet und stoppt der Sauger analog zum Werkzeug. Aber auch der manuelle, funkgesteuerte
Start und Stopp des Saugers ist mdglich — dazu muss der Remote-Control-Knopf gedriickt werden. Der Knopf
ist direkt vorne am Saugschlauch befestigt und damit stets in Reichweite.

Die neue Akku-Giraffe GE MH 18.0-EC bietet
den Anwendern noch mehr Flexibilitat und

J etZt n OC h ﬂ EX| b | e r Bewegungsfreiheit. (Foto: Flex)

Mit der neuen GE MG 18.0-EC bringt die Flex-Elektrowerkzeuge GmbH eine weitere Varian-
te ihres Wand- und Deckenschleifers Giraffe auf den Markt. Im Gegensatz zu seinen Vorgan-
gern ist das Gerat akkubetrieben und bringt Anwendern so noch mehr Flexibilitét und Bewegungs-
freiheit bei der Arbeit. Der leistungsstarke, biirstenlose EC-Motor und eine ausgeklligelte Ergonomie
machen die GE MG 18.0-EC zu einem perfekten Begleiter fiir Maler, Trockenbauer, Gipser, Monteure,
Anwender aus Zimmerei und Holzbau sowie viele andere Handwerker. Mit weniger als 2,8 Kilo-
gramm (ohne Akkupack) ist die Giraffe deutlich leichter als vergleichbare Gerate anderer Anbieter.
Das geringe Gewicht und eine optimale Schwerpunktlage gewahrleisten auch tber einen langeren
Zeitraum ein ermlidungsfreies Arbeiten. Eine optimale Balance und die verwindungsfreie Bauweise
der Giraffe machen zudem auch exaktes Freihand-Arbeiten besonders einfach.

Flexibilitat bietet dariiber hinaus auch das Zubehor. Die GE MG 18.0-EC ist zu hundert Prozent
mit den Schleifkdpfen der Giraffe GE 7 und der GCE 6 kompatibel. Insgesamt stehen vier Wech-
selkopfe firr die Bearbeitung von Kanten, Ecken und Randern sowie wahlweise rotatives oder
exzentrisches Arbeiten zur Verfiigung. So lasst sich das Gerat schnell und unkompliziert an un-
terschiedliche Anforderungen und Einsatzgebiete anpassen.

Auch in Sachen Arbeitssicherheit hat Flex seine neue Akku-Giraffe bestens ausgestattet. Die elektro-
nische Temperaturkontrolle schiitzt die Maschine vor Uberhitzung und méglichen Schaden. Zudem
lasst sich die Akku-Giraffe problemlos an samtliche Sicherheitssauger von Flex anschlieBen.

VORSCHAU »» PROFIBORSE 2/2021

Schleifen — Trennen —
Oberflachenbearbeitung

Ausweitung des Sortimentes, Intensivierung der Vertriebs-
strategie, Optimierung der Produktion, Ubernahme von
Spezialkompetenz — im Produktsegment tut sich was. Die
verschiedenen Aspekte sind, nattirlich neben den Neuheiten,
Thema in der kommenden ProfiBorse.

Die ProfiBorse 2/2021 erscheint am 16. April 2021
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