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www.nhordwest-tecwerk.com

PROMAT WIRD
TECWERK.

TECWERK ist speziell fir alle Bau-,
Handwerk- und Industrieeinsdtze
konzipiert, um hochste Anspriiche und
Anforderungen der Profis zu erfillen.
Nach Gber 35 erfolgreichen Jahren mit
der Exklusivmarke PROMAT erscheint
nach dem Rebranding das gesamte Sor-
timent mit rund 10.000 Artikeln unter
TECWERK, darunter eine umfangreiche
Werkzeugauswahl. TECWERK steht fisr
hohe Langlebigkeit, verldssliche Funkti-
onalitdt, hochste Prazision und Spitzen-
Qualitdt sowie Partnerschaft, denn nur
Mensch und Technik im Zusammenspiel
erschaffen einzigartige Werke.



Einfach vergessen

-~ Strategie ist nicht alles, aber ohne Strategie ist alles nichts,
. ‘ lieBe sich in Abwandlung eines bekannten und vielfach mit je-
e weils anderen Begrifflichkeiten eingesetzten Zitates sagen, das
in dieser Form immer, aber gerade in diesen Zeiten besondere
Gultigkeit hat. Die Entwicklungsgeschwindigkeit von Rahmen-
bedingungen und damit in der Folge von Markten erfordert ei-
nen Plan, der eine Grundrichtung vorgibt. Diese zu halten, er-
fordert wiederum permanente Kursanpassungen, wenn die
Strémung die bisherigen Ausgangslagen kurzerhand vollkom-
men durcheinander gewirbelt hat. Dabei filhren nicht nur teil-
. / A weise kalkulierte, teilweise erratische Entscheidungen zu diesen
Strdmungsanderungen, technischer Fortschritt kann ebenso
dazu fuhren wie Entwicklungen, die, wenn auch lange abzusehen, vermeintlich plétzlich Relevanz
erhalten.

Sich Uber Strategien und die von anderen gemachten Erfahrungen auszutauschen, hat fir die ei-
gene Reflexion einen hohen Stellenwert, ebenso wie der Blick von Expertinnen und Experten. Reich-
lich Gelegenheit, die hauseigenen Strategien zu reflektieren, erhielt der PVH vor einigen Wochen im
Rahmen des 8. PVH-Kongresses in Kdln. Der Fokus in diesem Jahr: Kiinstliche Intelligenz und deren
Einsatz in Unternehmen und deren Vertriebs-Kommunikation. Dabei machte gerade die Verbindung
von strategischem Input und ganz praktischen Anwendungen und Umsetzungen den Reiz und Wert
der Veranstaltung aus (Bericht dazu auf Seite 7).

Strategische Uberlegungen fiihrten bei Krapp zu einer neuen Struktur, mit der skalierbar auf das
Wachstum und die Markterfordernisse reagiert werden kann. Flexibilitét und Anpassungsfahigkeit
trotz GroBe sind dabei wichtige Faktoren, die die zukiinftige Wettbewerbsféhigkeit sichem sollen
(Bericht ab Seite 8).

Bei aller Ausrichtung auf Wachstum ist in diesen Strategien nicht zu vergessen, resiliente Systeme
zu entwickeln, die auch bei ausbleibendem Wachstum tragfahig bleiben. Dies, so hat es den Anschein,
wurde in den letzten Jahren, neben vielem anderen wie die Erneuerung der Infrastruktur, der Aufbau
generationengerechter Sozialsysteme oder einer Reform der Steuern, vergessen. Dabei wére ein
Konzept, das die Inhalte jener nicht nur an Sonntagen oft gehaltenen Reden, die ein schneller, weiter,
héher als endlich erkennen und Alternativen fordern, und das Perspektiven fiir eine Gesellschaft ohne
hohe Wachstumsraten durchdenkt, unbedingt notwendig. Ein Unternehmen, das dies nicht mitdenkt,
konnte man zumindest vergessen.

In diesem Sinne, herzlichst
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Kombi-Maschinengewindebohrer

3 Funktionen — 1 Werkzeug.
Bohren, schneiden, senken - fertig.

Ohne Werkzeugwechsel, mit spurbar
weniger Kraftaufwand, prazise und
mit bis zu 20 % Zeitersparnis.
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Warum der Mensch
unverzichtbar bleibt

VON BERND ZIEGLER, GESCHAFTS-
FUHRER E.I.S. BESCHAFFUNGS- UND
MARKETING GMBH & CO. KG, KOLN

Die Digitalisierung verandert den Produktionsver-
bindungshandel grundlegend. Kiinstliche Intelligenz,
Automatisierung und datenbasierte Prozesse sorgen
fiir eine nie dagewesene Effizienz entlang der gesam-
ten Wertschopfungskette — vom Einkauf Uber die Lo-
gistik bis hin zum Vertrieb. Doch mit all den technolo-
gischen Fortschritten stellt sich eine zentrale Frage:
Welche Rolle spielt der Mensch in einer zunehmend
digitalen Welt? Trotz aller Innovationen bleibt der wirt-
schaftliche Erfolg von Unternehmen auf Vertrauen,
Verldsslichkeit und partnerschaftliche Zusammenarbeit
angewiesen.

Die Digitalisierung schreitet mit enormer Geschwin-
digkeit voran. Kiinstliche Intelligenz optimiert Einkaufs-
prozesse, automatisierte Plattformen beschleunigen
Lieferketten, und Algorithmen analysieren Marktpoten-
ziale in Echtzeit. Doch bei all diesen technologischen
Errungenschaften drfen wir eines nicht vergessen:
Geschafte werden von Menschen gemacht.

Der Produktionsverbindungshandel ist ein komplexes
Zusammenspiel aus Produktion, Einkauf, Vertrieb, Logis-
tik, und Kundenservice. Und wahrend K| und Automati-
sierung uns helfen, Prozesse effizienter zu gestalten,
bleibt der Mensch der zentrale Erfolgsfaktor. Transpa-
renz, Partnerschaft, Vertrauen und Verlasslichkeit sind
nicht nur die Basis erfolgreicher Einkaufsstrategien — sie
sind das Fundament nachhaltiger Geschaftsbeziehun-
gen entlang der gesamten Wertschdpfungskette.

TECHNOLOGIE ALS WERKZEUG —
NICHT ALS ERSATZ FUR BEZIEHUNGEN

Natlrlich bieten digitale Ldsungen immense Vorteile.
KI-gestiitzte Analysen helfen Unternehmen, Marktent-
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wicklungen friihzeitig zu erkennen und Beschaffungs-
sowie Absatzstrategien anzupassen. Automatisierte
Prozesse sparen Zeit und Kosten. Doch der entscheiden-
de Wetthewerbsvorteil entsteht nicht durch Algorithmen,
sondern durch strategische Partnerschaften — sei es
zwischen Handel, Verband und Lieferanten oder zwi-
schen Handlern und Endkunden.

Vertrauen kann nicht programmiert werden. Ein er-
folgreiches Geschaft basiert nicht allein auf Zahlen und
Daten, sondern auch auf Verlasslichkeit und gegenseiti-
gem Verstandnis. Einkaufsentscheidungen, Produktions-
prozesse und Vertriebsstrategien sind nicht nur eine
Frage der Effizienz, sondern auch der Werte. Wer sich
ausschlieBlich auf Technologie verlasst, reduziert den
Produktionsverbindungshandel auf eine sterile Transak-
tion —und ignoriert das, was langfristige Erfolge wirklich
ausmacht: nachhaltige Geschaftsbeziehungen.

VOM EINKAUF BIS ZUM VERTRIEB:
WARUM VERLASSLICHKEIT DER SCHLUSSEL IST

Jeder Prozess im Produktionsverbindungshandel —
von der Rohstoffbeschaffung bis zur Auslieferung an den
Endkunden — ist ein sensibles Gefiige. Wenn ein Glied
in der Kette versagt, geraten ganze Geschéftsmodelle
ins Wanken. Gerade in unsicheren Zeiten mit geopoliti-
schen Spannungen, Lieferkettenproblemen und volatilen
Markten zeigt sich, dass Unternehmen nicht nur digital
aufgestellt, sondern auch partnerschaftlich abgesichert
sein mussen.

Im Einkauf bedeutet das, nicht nur nach dem giins-
tigsten Angebot zu suchen, sondem langfristige Bezie-
hungen mit zuverlassigen Lieferanten aufzubauen —ins-
besondere fiir mittelstdndische Unternehmen, die im
Wettbewerb mit GroBkonzemen stehen. Digitale Platt-
formen bieten hier Vorteile, doch sie ersetzen keine
persdnliche Marktkenntnis und enge Zusammenarbeit
mit regionalen Partnern.

TITEL

Die neue Kampagne , Bestens aufgestellt mit Wiha-
Werkzeugsortimenten” spricht mehrere Zielgrup-
pen an und bedient sich dafiir der FuBball-Meta-
phorik — mit der das , perfekte Zusammenspiel
von Werkzeug-Koffern, -Rucksécken und Co. an-
schaulich dargestellt wird. Dabei werden die Beson-
derheiten Vorteile und Unterschiede der einzelnen
Produktldsungen hervorgehoben. Zeitgleich présen-
tiert Wiha den neuen Werkzeugkoffer XL 2

Trolley electric. (Foto: Wiha)

wiha.com/toolkits



In der Produktion heift es, auf Qualitdt und nachhal-
tige Ressourcen zu setzen, anstatt ausschlielich Kosten
zu optimieren. Gerade mittelstandische Betriebe profi-
tieren davon, wenn sie flexibel bleiben und sich nicht
allein auf wenige GroBlieferanten verlassen missen.

In der Logistik geht es darum, resiliente Netzwerke
zu schaffen, anstatt sich auf einzelne, vermeintlich effi-
Zienteste Routen zu verlassen. Mittelstdndische Unter-
nehmen haben hier oft den Nachteil, dass sie nicht Uiber
die Einkaufsmacht groBer Konzerne verfiigen. Hier kon-
nen gezielte Kooperationsmodelle helfen, um gemein-
sam mit anderen Marktteilnehmemn Skaleneffekte zu
erzielen.

Im Veertrieb entscheiden nicht nur Preis und Verflig-
barkeit, sondern auch Kundenbindung und Service. Der
Wettbewerbsdruck durch Online-Marktplatze wachst
— doch wer sich durch individuelle Beratung, flexiblen
Service und persnliche Betreuung vom reinen Preis-
wettbewerb abhebt, kann seine Marktposition nachhal-
tig starken.

EINKAUFSVERBANDE ALS BRUCKENBAUER
FUR EINEN VERLASSLICHEN PRODUKTIONS-
VERBINDUNGSHANDEL

Ein Einkaufs- und Marketingverband wie die E.LS.
steht als Bindeglied zwischen Industrie, Handel und
Dienstleistern in einer besonderen Verantwortung. Un-
sere Aufgabe geht weit (iber Preisverhandlungen hinaus.
Wir schaffen Netzwerke, die nicht nur Effizienzvorteile
bringen, sondern auch fiir mehr Transparenz und Stabi-
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Made in Germany

Erhaben.

STAHLWILLE steht drauf, STAHLWILLE
steckt drin: Qualitat ,Made in Germany",
robust und langlebig. Aus hochwertigem
Stahl mit mattem Spezialfinish!

Achtsam.

Dank optimal ablesbarer Skala und
integrierter Feinskala sowie dem deutlich
spirbaren, haptischen Feedback einer
prazisen mechanischen Auslosung.

E.I.S. Geschéftsfiihrer Bernd Ziegler. (Foto: E.I.S.)

litét in der gesamten Liefer- und Wertschdpfungskette
sorgen.

Gerade fir mittelstandische Unternehmen, die im
direkten Wettbewerb mit globalen Konzernen oder
Online-Plattformen stehen, sind gezielte strategische
Allianzen entscheidend. Durch gemeinschaftliche Ein-
kaufsstrategien, gebiindelte Logistiklésungen und den
Austausch von Marktinformationen stérken wir unsere
Mitglieder in einem zunehmend schwierigen Umfeld.

Digitale Tools sind dabei eine wertvolle Unterstiitzung
— aber sie ersetzen keine persdnlichen Beziehungen. Der
wahre Mehrwert entsteht, wenn Unternehmen nicht nur
Daten teilen, sondern auch ein gemeinsames Ziel ver-
folgen: einen Produktionsverbindungshandel, der auf
Verlasslichkeit, Transparenz und Partnerschaft basiert.

DER MENSCH BLEIBT DER ENTSCHEIDENDE
FAKTOR DER ZUKUNFT

Die Zukunft des Produktionsverbindungshandels ist
zweifellos digital — aber sie wird von Menschen gestal-
tet. Technologie ist ein Mittel, kein Zweck. Erfolgreiche
Unternehmen setzen auf ein intelligentes Zusammen-
spiel zwischen Automatisierung und personlicher Zu-
sammenarbeit.

Denn egal, wie leistungsfahig Kl-gestiitzte Systeme
werden: Vertrauen Idsst sich nicht programmieren, Part-
nerschaften nicht automatisieren und Verlasslichkeit
nicht in einen Algorithmus gieBen. Wer langfristig erfolg-
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reich sein will, muss sich nicht nur auf digitale Prozesse,
sondern auch auf strategische Kooperationen und part-
nerschaftliche Geschaftsmodelle konzentrieren.

Gerade flir mittelstandische Unternehmen ist es da-
her entscheidend, sich gegen zunehmende Marktkon-
zentration zu behaupten und sich nicht von digitalen
Plattformen abhangig zu machen. Individuelle Stérken,
Fachwissen und enge Kundenbeziehungen sind die bes-
ten Argumente im Wettbewerb mit GroBkonzernen.

In diesem Sinne wiinsche ich Ihnen erfolgreiche
Geschéfte und verlssliche Partnerschaften —am bes-
ten als Mitglied oder Lieferant des E.I.S.-Verbandes in
Kéln. |

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

Ausgeglichen.

4 STAHLWILLEC)®

Formschones Design mit neuem,
ergonomisch optimiertem Griff — fiir
ermiidungsarmes Arbeiten.

Entspannt.

Einstellung des Auslosemoments tiber
einen leicht erreichbaren Drehknopf am
Griffende. Mit 10 N-m pro Umdrehung
(Modell 750NR/200) ist dieser Drehmoment-
schliissel der schnellste seiner Klasse!




Gleichheit muss warten

Eine globale Mindeststeuer ist beschlossene Sache — zumindest von
einigen Staaten, die diese sukzessive in nationales Recht umwan-
deln. Was dies fur Deutschland bedeutet und was tUberhaupt hinter
dieser Steuer steckt, dartber sprachen wir mit Dr. Rainer Kambeck,
Bereichsleiter Wirtschafts- und Finanzpolitik, Mittelstand der DIHK |
Deutsche Industrie- und Handelskammer.

ProfiBorse: Was ist die Intention der Mindestbesteu-
erung und wie kam es eigentlich dazu?

Dr. Rainer Kambeck: Mit der globalen Mindest-
steuer (GloBE) soll der Steuerwettbewerb unter den
Staaten begrenzt werden. Hintergrund ist, dass die
Staaten in unterschiedlicher Héhe Unternehmensge-
winne besteuern (z.B. Portugal: 31,5 Prozent; Aust-
ralien: 30 Prozent; Deutschland: 29,93 Prozent; Ja-
pan: 29,74 Prozent; Kanada: 26,14 Prozent; Oster-
reich: 23 Prozent; USA: 25,63 Prozent; Litauen: 15
Prozent; Irland: 12,5 Prozent; Bosnien Herzegowina:
10 Prozent; Ungarn: 9 Prozent; Bahrain: 0 Prozent;
(Quelle: OECD Tax Data Base 2024). Hochsteuerlan-
der sehen die Gefahr, dass Unternehmen ihre Aktivi-
taten zunehmend in solche Staaten verlagern, in
denen eine niedrigere Besteuerung stattfindet und
hierdurch Steueraufkommen verloren geht. Das wiir-
de nicht nur dann passieren, wenn Unternehmen
ihren Sitz in Niedrigsteuerldnder verlagern, sondern
auch schon dann, wenn einzelne Neuinvestitionen in
Niedrigsteuerstaaten vorgenommenen wiirden.

Derzeit werden jedenfalls bereits Produktions-
und Forschungs- oder Vertriebsaktivitdten in auslandi-
sche Tochtergesellschaften oder Betriebsstétten verla-
gert. Zur Begrenzung des Steuergefdlles ware es
sinnvoll, wenn sich die Staaten weltweit darauf ver-
standigen kdnnten, einen bestimmten Mindeststeuer-
satz zu erheben. Da jedoch eine entsprechende inter-
nationale Verstandigung nicht zustande kam, haben
die Finanzverwaltungen von (iber 140 Staaten im so-
genannten Inclusive Framework on BEPS einen kom-
plexen Mechanismus erarbeitet, der es nunmehr Hoch-
steuerstaaten ermdglicht, eine sogenannte Top-up Tax
von ihren Unternehmen zu erheben, wenn deren Ge-
winne im Ausland unterhalb von 15 Prozent besteuert
wurden.

Da die verschiedenen nationalen Unternehmens-
steuerregimes unterschiedliche Modalitaten (Steuer-
befreiungen, Berechnungsgrundlagen etc.) vorsehen,
wurde es erforderlich, einen neuen internationalen
Berechnungsmodus auf Basis der IFRS zu entwi-
ckeln. Urspriinglich gingen die maBgebenden Prota-
gonisten der GloBE (u. a. Deutschland; Frankreich)
davon aus, Steuermehreinnahmen erzielen zu kdnnen.

Dr. Rainer Kambeck, Bereichsleiter Wirtschafts-
und Finanzpolitik, Mittelstand der DIHK | Deut-
sche Industrie- und Handelskammer. (Foto: DIHK)
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Angesichts dessen, dass diese geringer als erwartet
ausfallen werden, wird bei den Beflirwortern der Glo-
BE das Argument der Bekémpfung von Steuerdumping
hervorgehoben.

In welchen Regionen der Welt wird diese erhoben?
Verschiedene Staaten des Inclusive Framework on
BEPS haben bereits gesetzliche Regelungen zur natio-
nalen Umsetzung der GloBE verabschiedet. Insbeson-
dere versuchen sogenannte Niedrigsteuerlander durch
die Einfiihrung einer nationalen Aufstockungssteuer
(Qualified Domestic Minimum Top-up Tax (QDMTT)),
das nationale Steuerniveau fiir betroffene Unterneh-
men auf 15 Prozent anzuheben und hierdurch eine
Besteuerung im Heimatstaat zu vermeiden. Innerhalb
der Europaischen Union wurde die GIoBE als verbind-
liche Mindeststeuer-Richtlinie implementiert, die die
EU-Mitgliedsstaaten zu einer kohdrenten Umsetzung
verpflichtet. In Deutschland wurde hierzu das Mindest-
steuergesetz in Kraft gesetzt. Die USA haben erklart,
die GloBE nicht umzusetzen. Ebenso hat China keine
UmsetzungsmaBnahmen ergriffen.

Warum muss in einem ,Hochsteuerland” wie
Deutschland eine solche Steuer erhoben bzw. der
biirokratische Aufwand des Nachweises (iberhaupt
durchgefiihrt werden?

Deutschland war bei den Beratungen des Inclusive
Framework einer der maBgebenden Protagonisten
hinsichtlich der Einfiihrung einer GloBE und steht da-

her in der politischen Verantwortung, diese innerstaat-
lich umzusetzen. Zudem ist Deutschland durch die
EU-Mindeststeuerrichtlinie zu einer Umsetzung ver-
pflichtet. Angesichts des zu erwartenden sehr gerin-
gen Steueraufkommens und vor allem der nicht mog-
lichen globalen Umsetzung der Mindestbesteuerung
sollte die Steuer zumindest ausgesetzt werden.

Wen betrifft die Mindestbesteuerung und wie ist der
Nachweis zu fiihren?

Die Mindeststeuer betrifft alle Unternehmen(sgrup-
pen) mit einem Umsatz von (iber 750 Millionen Euro,
die Geschaftsaktivitaten —sei es mittels Betriebsstatten
oder Tochtergesellschaften — in ausléndischen Staaten
ausiiben und deren Gewinne vor Ort unterhalb von 15
Prozent besteuert werden.

Gibt es spezifische Falle, in denen auch mittelstan-
dische Unternehmen den Nachweis fiihren miissen?

Die Mindeststeuer trifft auch mittelstandische Un-
ternehmen, sofern deren Umsatz 750 Mio. Euro iber-
steigt.

Ist davon auszugehen, dass der Kreis der Unterneh-
men, die den Nachweis fiihren miissen, sukzessive
ausgeweitet wird?

Es ist nicht ausgeschlossen, dass insbesondere die
Umsatzgrenze gesenkt wird, wenn die Finanzverwal-
tungen der Staaten ausreichende Erfahrungen bei der
Erhebung der GloBE gesammelt haben. Argumentativ
konnte angeflihrt werden, dass auch kleinere Unter-
nehmensgruppen in Niedrigsteuerldndern aktiv sind
und eine Ausnahme aus Gleichheitsgriinden nicht
vertretbar sei.

Kann das Projekt einer Mindestbesteuerung (iber-
haupt jemals erfolgreich sein?

Eine globale Mindeststeuer kann nur dann ein ge-
eignetes Mittel zur Bekampfung von Steuerdumping
sein, wenn alle groBen Volkswirtschaften daran teil-
nehmen und alle relevanten international tatigen Un-
ternehmen gleichermaBBen besteuert werden. Hierzu
missten sich insbesondere die USA und China betei-
ligen, was allerdings auf absehbare Zeit nicht der Fall
sein dirfte. |
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8. PVH-Kongress

i FOM

Einlassen®auf K

Am 13. und 14. Marz traf sich die Branche in K&In zum 8. PVH-Kon-
gress, das Thema in diesem Jahr: , Kl und Social Selling als heimliche
Verkaufskollegen?”. Auf die Teilnehmenden wartete ein interessan-
tes Programm mit Einblicken in die Welt der Social Media Plattfor-
men ebenso wie Beispiele aus der Praxis. Der Fokus vieler Teilneh-
menden auf die splUrbar angespannte Marktsituation wurde durch
die interessanten und perspektivischen Vortrage auf Aspekte der
Marktbearbeitung gelenkt, die auch zukinftig Potenzial er6ffnen

kédnnen.

Konsens bestand bei den Teilnehmenden mit der
Aussage, die René Kruk in seiner Funktion als Vorsit-
zender des Fachverband Elektrowerkzeuge im ZVEl in
seiner BegrliBungsansprache getroffen hat: ,Kl geht
nicht mehr weg — im Gegenteil”. Deshalb gelte es,
diese wichtige Erfindung in der Reihe der Mensche-
heitserfindungen zu nutzen und in die Kernfrage ein-
zubauen, die sich der PVH heute stellen miisse: ,Was
kénnen wir besser als andere?”

Um fiir die Antwort Impulse und neue Aspekte zu
erhalten, bot der Kongress eine Reihe von Vortrdgen,
die in die Welt der Social Media Plattformen und die
Programme und Anwendungen der Kiinstlichen Intel-
ligenz hineinfiihrten, und konkrete Ergebnisse bei-
spielsweise in den Suchmaschinen, bei der Filhrung
von Mitarbeitenden oder auch im Marketing und
Vertrieb aufzeigten. Diese Themen wurden von Dr.
Sophie Florian von der Google Germany GmbH, von
Claudia Studtmann von der Meta Group Deutschland
GmbH, von Joubin Rahimi von der Synaigy GmbH und
von Gary Lee Lauf von der KI Unternehmensberatung
GmbH interessant, abwechslungsreich und anregend
prasentiert.

Die Basis fur die Themen lieferte, wie auch auf den
PVH-Kongressen zuvor, Dr. Kai Hudetz vom Institut fir
Handelsforschung IFH Kéln. In der Présentation der
PVH Markt- und Zukunftsanalyse zeigte er wie ge-
wohnt umfassend die aktuelle Situation des PVH, die
Einkaufswege und Anspriiche der Kundinnen und

Durchgéngige Meinung beim Talken und
Netzwerken: Der Kongress liefert die richtigen
Themen in der richtigen Form.

Kunden und auch die Erwartungshaltungen und Ein-
schatzungen der Lieferanten auf. In diesem Jahr lag ein
Fokus der Analyse auf dem Einsatz von Social Selling
und von KI.

KI GANZ PRAKTISCH

Von den rund 300 Teilnehmenden am Kongress
kamen knapp 40 Prozent aus dem Handel und von
den Verbundgruppen, die Présenz der Hersteller lag bei
etwas Uiber 40 Prozent. Die restlichen etwa 20 Prozent
teilten sich Vertreterinnen und Vertreter von Verbanden
oder Dienstleistern. Am Vorabend konnten die Veran-
stalter etwa 220 Teilnehmende beim traditionellen

o

Er6ffnung des Kongresses durch René Kruk.

Branchenabend begriiBen, bei dem auch die Auszeich-
nung der PVH-Partner 2024 stattfand.

Ganz praktisch wurde es beim 8. PVH-Kongress in
den Vortragen von Jakob Schweihofer von der Firma
Winfried Schweihofer in Mertingen sowie von Florian
Amdt von der Sons of Motion Pictures GmbH. Wah-
rend der eine die ganz praktischen Verbesserungen in
den Prozessen und in der Kundenkommunikation
durch Kl aufzeigte, prasentierte der andere 20 konkre-
te KI Apps und Programme, mit denen sich Text- und
Bildarbeiten, organisatorische Abldufe gestalten und
vereinfachen lassen.

Das Schlusswort hatte der am Vortag nach neun
Amtsperioden als ZHH-Prasident zum Ehrenprasiden-
ten gewahlte Dr. Paul Kellerwessel. Er betonte noch
einmal die Bedeutung der aktuellen Umwalzungen
und unterstrich die Mdglichkeiten und Chancen, die
sich durch Kl ergeben, nicht ohne auf die nach wie vor
hohe Bedeutung von persdnlicher Ansprache und
Emotionen zu verweisen.

Der Austausch in den Pausen und im Anschluss an
den Kongress zeigte eine hohe Zufriedenheit der Teil-
nehmenden mit der Veranstaltung. Und natiirlich lasst
sich dies auch in den zahlreichen Posts zum Kongress
in den Social Media Kanalen nachlesen. |

Zahlen, Daten, Erkenntnisse: Dr. Kai Hudetz vom IFH
Koln stellt die PVH Markt- und Zukunftsanalyse vor.
(Fotos: ZHH/Christoph Kawan)
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Spezialisierung mit Skalierung

Das Handelshaus Krapp in Lohne wachst kontinuierlich. Inzwischen verfigt das Unternehmen Gber 29 Stand-
orte und damit einer bundesweiten Prasenz. Das Wachstum hat zu einer neuen Struktur gefihrt, Gber die
wir mit Sascha Heil, Geschaftsflihrer der Krapp Beteiligungsgesellschaft mbH, gesprochen haben.

ProfiBorse: Sie bauen die Unternehmensstruktur Ih-
res Hauses um, was macht dies notwendig?

Sascha Heil: Der Handel unterliegt einem sténdigen
Wandel und damit einem fortlaufenden Transformati-
onsdruck. Wir hinterfragen regelmaBig, ob unsere Struk-
turen noch zeitgemaB sind und optimal auf den Markt
ausgerichtet sind. Ein Stiick weit hat uns auch der Erfolg
und das Wachstum der letzten Jahre dazu gezwungen.
Die neu gewonnene GréBe machte auch eine andere,
professionelle Marktaufstellung, notwendig.

Unser Ziel ist es, noch naher am Kunden und Markt
zu agieren. Dabei haben wir festgestellt, dass unsere
vier Geschaftshereiche sehr unterschiedliche Anforde-
rungen haben. Die logische Konsequenz war, ihnen
mehr Eigenstandigkeit zu geben, um gezielter und
agiler agieren zu kénnen. Die Neustrukturierung er-
ma&glicht es uns, flexibler zu sein, schneller auf Veran-
derungen zu reagieren und den Kundennutzen zu
maximieren.

Dass dieser Ansatz richtig ist, zeigt unser jingstes
Wachstum: Trotz der herausfordernden Marktlage haben
wir 2024 ein Umsatzplus von 5,5 Prozent erzielt — be-
merkenswert in einer stark bauorientierten Branche.

Warum werden dabei die Funktionen Gesellschafter
und Geschéftsfiihrer getrennt — trifft dies dauerhaft
und damit auch auf die fiinfte Unternehmergenera-
tion zu?

Die Trennung von Gesellschafter- und Geschéaftsfuh-
rerfunktionen ist eine bewusste strategische Entschei-
dung. Gerade in einem Unternehmen unserer GréBe ist
eine klare Aufgabenteilung essenziell: Die Geschéafts-
fiihrung muss sich auf die operative Leitung konzent-
rieren, wahrend der Gesellschafter Ubergeordnete
strategische Themen vorantreibt und die Geschéftsfih-
rung kontrolliert.

Ein zentraler Fokus von Roland Krapp liegt auf dem
anorganischen Wachstum, also der gezielten Ubernah-
me von Unternehmen — eine Aufgabe, die strategische
Weitsicht und Marktkenntnis erfordert. Die Akquise und
Marktanalyse liegen daher in seiner Verantwortung als
Gesellschafter, wahrend die geschaftsfiihrenden Teams
die operative Integration und
Umsetzung (ibernehmen.

Die jiingsten Ubernahmen
waren die Neeb Metallbau
GmbH sowie die Lehrrich
FoodTec GmbH & Co. KG in
Weilerswist, die zum Jahres-
wechsel  2024/2025 zum
Unternehmen  hinzugekom-
men sind.

Der Krapp-Stammisitz in Lohne.
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Die Krapp-Fiihrungsmannschaft (v.l.n.r.): Gesellschafter Roland Krapp, Jana Sommer (Zaun und AuBenanlagen),
Matthias Wilms (Tore und Tiiren), Patrick Darger (Heizung, Sanitar, Klima und Liftung), Siegfried Lammers (Bau und
Industrie), Sascha Heil, Geschaftsfiihrer. (Fotos: Krapp)

Darliber hinaus wird die zunehmende Spezialisie-
rung unserer vier Geschaftshereiche durch die Ernen-
nung erfahrener Geschéftsfiihrer unterstiitzt, damit ist
auch die Geschéftsfiihrung breiter aufgestellt.

Auch fiir die fiinfte Generation bedeutet diese Struk-
tur ein hohes MaB an Flexibilitat. Justus Krapp enga-
giert sich bereits aktiv, doch welche Rollen er oder
seine Geschwister kiinftig ibernehmen, wird von ihren
individuellen Interessen und Starken abhdngen.

Welche Rolle spielt in einer solchen Struktur und
GroBe eine Mitgliedschaft in einem oder mehreren
Einkaufsverbanden?

Die Bedeutung von Einkaufsverbénden variiert je
nach Geschaftsbereich erheblich. In unserem Hand-
werksbereich Heizung, Sanitar, Klima, Liftung (HSKL)
spielt sie kaum eine Rolle. Auch in anderen Segmenten,
in denen unsere Lieferanten nicht klassisch in Einkaufs-
verbanden organisiert sind, ist sie untergeordnet.

In Bereichen wie Bau und Industrie sind Einkaufsver-
béande hingegen essenziell — nicht nur zur Biindelung
von Einkaufsmengen, sondern auch fiir logistische L6-
sungen, Datenmanagement und digitale Prozesse, die

wir in dieser Form allein nicht effizient abbilden kénn-
ten. Hier gilt es zudem, maglichst vieles digital abzuwi-
ckeln und die Biirokratie zu vermeiden.

Eine weitere wichtige Anforderung an Einkaufsver-
bande ist die Entwicklung zentraler Dienstleistungen,
die unseren Kunden echten Mehrwert bieten. Wir hal-
ten es fur zelftihrend, wenn Einkaufsverbande sich
starker an einer Kundenorientierung ausrichten und sich
weniger strikt in Warengruppen organisieren. Zudem
ware eine gerechtere Vergltungsstruktur wiinschens-
wert, die die Mitglieder fordert, die aktiv sind und Leis-
tung am Markt bringen.

Ist eine VergroBerung der Zahl von Standorten auch
durch Zukaufe die einzige Mdglichkeit, im Markt des
PVH/FachgroBhandels tiberleben zu konnen?

Nein, Wachstum geschieht nicht nur durch Zukaufe.
Eine nachhaltige MarkterschlieBung gelingt auch durch
gezielte Personalentwicklung, Investitionen in Qualifi-
zierung und eine starke Ausbildung an allen Standorten.
Gerade in Zeiten des Fachkraftemangels setzen wir
darauf, gezielt Nachwuchs aufzubauen und bestehende
Mitarbeitende weiterzuentwickeln. Mit unserer bundes-
weiten Prasenz von 29 Stand-
orten, insbesondere im Bereich
Tore und Tiiren, kdnnen wir
qualifizierte Mitarbeitende ge-
Zielt in neuen Regionen plat-
zieren und ihnen dort nicht nur
einen Arbeitsplatz, sondern
eine langfristige Perspektive
bieten.  Zudem  bedeutet
Wachstum fiir uns auch, flexi-
blere Arbeitsmodelle zu etab-
lieren. Durch die Mdglichketit,



Kompetenzen Uberregional einzusetzen, kdnnen wir
Talente besser integrieren und unsere Teams optimal
aufstellen — ein entscheidender Vorteil in einem sich
wandelnden Arbeitsmarkt.

Gleichzeitig sind wir in der Lage, logistische Struktu-
ren bundesweit zu steuern, ohne an jedem Standort ein
eigenes Lager oder eine eigene Infrastruktur zu bend-
tigen. Zudem gilt es auch die besseren Angebote und
Dienstleistungen zu haben, aktiver beim Kunden zu
sein, ja einfach besser zu sein. Wir suchen stetig nach
erweiterten Angeboten und Dienstleistungen, um den
Kunden einen Mehrwert bei uns zu bieten. Uns ist aber
wichtig zu erfahren, was den Kunden bewegt, was ihn
antriebt.

Wachstum geht tibrigens auch ohne Konjunkturun-
terstlitzung. Selbst wenn der Markt nicht wachst, kon-
nen wir anderen noch etwas wegnehmen. Dazu muss
man hier und da umorganisieren, umstellen, aber auch
neu motivieren. Vertrieb ist nicht das Einsammeln von
Auftrégen, es gilt beim Kunden aktiv zu sein und die-
sem Mehrwert zu bieten.

Beinhaltet die Aufteilung in vier Geschaftsbereiche
die Intention, die beiden Erfolgsfaktoren GroBen-
wachstum und Spezialisierung in einem Erfolgsmo-
dell zu verbinden?

Ja, genau das ist unser Ansatz. Unsere vier Ge-
schaftsbereiche wurden bewusst so aufgestellt, weil wir
in allen Bereichen die Kompetenz unseres Hauses fiir
weiteres Wachstum sehen — gleich-
zeitig aber auch fiir jeden Bereich
spezifische langfristige Marktchan-
cen erkennen. Wichtig ist fiir uns
dabei, dass diese Bereiche nicht
durch disruptive Branchentrends
oder Transformationen vollstandig
verdréngt werden, sondern nach-
haltiges Potenzial bieten.

Unser Wachstum basiert nicht
nur auf GroBe, sondern auch
auf differenzierten Dienstleistun-
gen mit echtem Mehrwert fiir den
Kunden. Mit der neuen Struktur
konnen wir schneller und gezielter
auf  Kundenbediirfnisse  reagie-
ren und den Marktbearbeitungsan-
satz individuell anpassen. Wir kombinieren somit Spe-
zialisierung mit Skalierung — und schaffen damit ein
langfristig erfolgreiches Modell.

In lhrer Strategie ist auch die Internationalisierung
auf europaischer Ebene ein wichtiger Bestandteil.
Begibt man sich damit in eine Konkurrenzsituation
mit internationalen Handelskonzernen mit groBer
Finanzkraft und damit in eine andere Dimension?

Wir sehen das entspannt. Wir gehen das Thema In-
ternationalisierung mit einem gesunden, langfristigen
Wachstumsansatz an und bewahren dabei eine realis-
tische Perspektive Der deutsche Markt im Elementebe-
reich zahlt zu den gréBten und umkampftesten in Eu-
ropa. Wenn wir uns hier erfolgreich behaupten konnten,
sind wir Uberzeugt, dass uns dies auch international
gelingt.

Unser Ansatz unterscheidet sich dabei von klassi-
schen Handelskonzernen: Unsere Stérke liegt in der

regionalen Marktbearbeitung und der partnerschaftli-
chen Zusammenarbeit mit unseren Kunden. Unsere
Kunden — inshesondere Wiederverkdufer — sehen uns
nicht nur als Lieferant, sondern als gemeinsamen
Marktgestalter. Wir begleiten sie aktiv dabei, ihren
Markt zu entwickeln und gemeinsam Geschaft zu ge-
nerieren. Dabei unterstiitzen wir unsere Kunden von der
Marktrecherche Uber Marketing, Kundenakquise, Auf-
maB bis hin zur Lieferung und, falls gewiinscht, auch
zur Montage und zum Service. Diese Dienstleistungs-
orientierung macht den Unterschied — und genau dar-
in liegt unser Wettbewerbsvorteil.

Nattirlich beobachten wir auch, dass Private-Equity-
Unternehmen kleinere Marktteilnehmer aufkaufen und
daraus gréBere Einheiten formen. Wie nachhaltig und
wertschdpfend solche Konstrukte am Ende sind, bleibt
abzuwarten. Gleichzeitig analysieren wir, wie sich groe
Hersteller in den jeweiligen Léndem positionieren —
denn das ist je nach Markt sehr unterschiedlich.

Aktuell sind wir in der intensiven Recherchepha-
se und werden mit Bedacht entscheiden, welche Mérk-
te flir uns die besten Chancen bieten.

Wo sehen Sie — bei aller Volatilitét von Prognosen
— lhr Unternehmen in drei bis fiinf Jahren?

Unsere Strategie ist darauf ausgerichtet, Krapp in
den kommenden Jahren weiter nachhaltig zu entwi-
ckeln, ohne sich von kurzfristigen Marktturbulenzen
treiben zu lassen. In drei bis fiinf Jahren sehen wir unser
Unternehmen:

=» Mit diber 1.000 Mitarbeiten-
den, die sich mit unserem Unter-
nehmen identifizieren und gemein-
sam unsere Markte gestal-
ten. Wachstum ist fiir uns nicht nur
eine Frage von Standorten oder
Umsatz, sondern auch von Men-
schen, die unsere Philosophie mit-
tragen.

=> Mit einer gestarkten Position
in unseren vier Geschaftsbereichen,
die sich weiterhin unabhangig und
hochspezialisiert am Markt bewe-

Unser Gesprachspartner: Sascha Heil,  gen,
Geschaftsfiihrer der Krapp Beteili-
gungsgesellschaft mbH.

=» Mit einer gefestigten und
ausgebauten  Marktprasenz  im
deutschsprachigen Raum und ersten etablierten Aus-
landsmérkten. Unsere aktuellen Internationalisierungs-
pldne setzen auf eine kluge, schrittweise Expansion, um
neue Markte nicht nur zu betreten, sondern sie aktiv
mitzugestalten.

=>» Mit einem gestarkten Dienstleistungsangebot,
das Uber den reinen Produktverkauf hinausgeht. In
Zeiten, in denen sich der klassische Handel stark veran-
dert, ist Servicekompetenz ein entscheidender Wettbe-
werbsfaktor.

=>» Mit einer Unternehmenskultur, die Tradition und
Innovation verbindet. Wir haben in den letzten Jahren
viele neue Impulse gesetzt — sei es durch digitale Pro-
zesse, nachhaltige Personalentwicklung oder struktu-
relle Veranderungen.

Kurz gesagt: Wir wollen nicht die groBten, aber die
besten in unseren Markten sein — mit klarem Fokus,
gesundem Wachstum und einem starken Team. So ha-
ben wir es auch in unserem Leitbild formuliert.

= Breiter
Anwendungsbereich

= Hohe Schnittge-
schwindigkeit

= Geringste
Gratbildung

DIAMANT

» Flur alle gangigen
Baumaterialien

= Schnelle und
saubere Schnitte

= Optimierte Kiihlung

www.hellertools.de
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World of Solutions” 2025

Eine Organisation wie fur ein Rock-Konzert, groBe Bahnen fir Prasentationen mit Lasershow und Video-
effekten und viel Applaus vom Publikum - die Milwaukee Conference hat sich zu einem GroB3event ent-
wickelt, das Veranstaltungsplatze mit entsprechender Logistik erfordert. Mit dem Grimaldi Forum gibt es
in Monaco eine Location, die alle Bedingungen hervorragend erfillt. Das erklart, warum der Hersteller
im Februar seine Fachhandelspartner, Anwender und erstmals auch eine Gruppe Influencer bereits zum
zweiten Mal an diesen exklusiven Veranstaltungsort eingeladen hat.

;

Inklusive Mitarbeitende waren Uber 5.000 Men-
schen innerhalb von drei Wochen in Monaco auf der
Milwaukee Conference , World of Solutions”. Die Gas-
te der Vertriebsregion EMEA reisten in einem Zeitraum
von drei Wochen jeweils zeitlich versetzt an, um sich
einen Tag lang an verschiedenen Workstations umfas-
send Uber die Neuheiten fiir 2025 zu informieren. In
der Gruppe der deutschen Fachhandler gab es neben
vielen , Stammgasten” auch wieder zahlreiche Teilneh-
merinnen und Teilnehmer, die zum ersten Mal dabei
waren. ,Unsere konsequente Ausrichtung auf den
qualifizierten Fachhandel kommt an”, freut sich Stefan
Schiitz, Geschaftsfihrer Techtronic Industries Central
Europe GmbH. ,Monaco war emeut ein perfekter
Platz, um unsere langjahrigen und neuen Fachhandels-
partner nicht nur zu informieren, sondern fiir eine
Zusammenarbeit auf Spitzenniveau zu begeistern. Das
Konzept in Kombination mit unserem selektiven Ver-
trieb (iberzeugt und Milwaukee baut seinen Wert als
Profimarke weiter aus — auch dank innovativer Werk-
zeuglésungen und komplett neuer Sor-
timente, mit denen wir neue Zielgrup-
pen ansprechen.”

EIf Workstations auf tiber 4.200 gm
und eine Partner Zone mit 3.000 gm
boten den angereisten Gasten viel Ge-
legenheit, sich intensiv auszutauschen

Komfortable und effiziente Losung:
Edelstahl-Rohrabschneider M12
PCSS54 fiir Durchmesser bis 54 mm.
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und die neuesten Entwicklungen aus erster Hand zu
erleben. Die Konferenz in Monaco verdeutlichte ein-
drucksvoll, dass das Unternehmen den engen Dialog
mit seinen Partnern und Anwendern sucht, um praxis-
nahe und effiziente Losungen zu entwickeln.

Flir 2025 hat Milwaukee tber 1.000 neue L8sungen
in allen Sortimenten angekiindigt. Parallel dazu wurde
das anhaltende wirtschaftliche Wachstum unterstri-
chen: 15 Prozent betrug das Umsatzplus im EMEA-
Raum 2024 im Vergleich zum Vorjahr. Seit 2008 ist
Milwaukee hier durchschnittlich 22 Prozent jahrlich
gewachsen.

WEITERENTWICKLUNG DER AKKUTECHNOLOGIE

Ein zentrales Thema der Konferenz waren Innovati-
onen in der Milwaukee Akkutechnologie. Die neuen
Forge-Akkus, die auf den Plattformen M18 und MX
Fuel verfigbar sind, bieten mit Pouch- bzw. Tabless-
Zellen kiirzere Ladezeiten und eine langere Lebensdau-
er. Mit Forge definiert Milwaukee kabellose Leistung

neu. Mit einem M18 Akku mit 12 Ah ist eine Gerate-
leistung von bis zu 3.200 Watt méglich. Damit setzt
Milwaukee neue MaBstabe in der kabellosen Baustel-
lenversorgung und unterstreicht sein Ziel, die CO2-
Emissionen am Einsatzort weiter zu reduzieren.

Dazu passt auch eine neue, mobile Stromversor-
gung auf der Basis der MX Fuel-Plattform. Die ,rollen-
de Powerbank” bietet eine Kapazitat von 2,5 kWh bei
einer Spitzenleistung von 7,2 kW und ist ausgelegt fiir
eine Dauerlast von 3,6 kW. Drei Netzsteckdosen er-
mdglichen den Betrieb von kabelgebundenen Geraten
oder das Aufladen von Akkus direkt auf der Baustelle.
Neue Sechsfach-Ladegerate konnen dafiir jeweils zwei
Akkus gleichzeitig mit 6 Ampere laden.

NEUE PRODUKTGENERATIONEN
UND SORTIMENTSVIELFALT

Milwaukee stellte in Monaco eine Vielzahl neuer
Produkte vor. Dazu gehéren beispielsweise die M18
FBS127-502C Metallbandsage, die 30 Prozent schnel-
ler arbeitet als ihr Vorgangermodell, sowie der M18
BLCHTO Flaschenzug, der eine mobile akkubasierte
Lésung fiir Traglasten bis zu 1.000 kg bietet.

GroBes Interesse auf der 12-Volt-Plattform fand der
M12 PCSS54 Edelstahl-Rohrabschneider XL, der Edel-
stahlrohre bis 54 mm Durchmesser in weniger als 30
Sekunden schneidet. Mit einem 12 V/4 Ah-Akku sind
bis zu 45 Schnitte mdglich. Ebenfalls neu auf der M12-
Plattform: die bereits dritte Generation von Akku-
Schlagschraubern. Mit 122 mm Bauldnge und einem
Gewicht von unter 1 kg noch kompakter und leichter

Der mobile Roll-On-Genera-
tor IRPSUOP2500 bietet eine
Spitzenleistung von 7,2 kW
und ist ausgelegt fiir eine
Dauerlast von 3,6 kW. Drei
Netzsteckdosen ermdglichen
den Betrieb von kabelge-
bundenen Geraten oder das
Aufladen von Akkus direkt
auf der Baustelle.




als die Vorgangermodelle, bieten die Gerdte starke
Leistung fiir kraftvolles Arbeiten an engen Stellen.

Das MX Fuel-Akkusystem bekommt unter anderem
Zuwachs bei Technik fiir den Betonbau. Milwaukee
bietet hier Losungen fiir den gesamten Prozess, ange-
fangen beim Abpumpen Gber das Verdichten von Be-
ton bis hin zum Abziehen und Glatten.

HANDWERKZEUGE, PSA
UND AUFBEWAHRUNGSLOSUNGEN

Milwaukee hat sein Portfolio iiber Elektrowerkzeuge
hinaus kontinuierlich erweitert. Zum Sortiment geho-
ren mittlerweile mehr als 1.800 Handwerkzeuge,
1.000 L6sungen fir persénliche Schutzausriistung
(PSA) und Arbeitskleidung sowie 180 Aufbewahrungs-
[6sungen der Packout-Serie und tiber 3.500 Zubehdr-
produkte. Allein bei Handwerkzeugen sind fiir 2025
{iber 200 Neuheiten geplant, unter anderem MaBban-
der fiir den Einsatz im AuBen- oder Innenbereich und
mit  gewerkespezifischen Ausstattungsmerkmalen.
Milwaukee betont, dass alle MaBbander im eigenen
Unternehmen entwickelt und produziert werden.

Ein Highlight bei Arbeitshekleidung sind neue Heiz-
jacken mit Hexon Heat-Technologie. Sie verfligen tiber
groBere Heizflachen mit besserer Wérmeverteilung und
heizen deutlich schneller auf als bisher. In Kombination
mit neuen, flachen Akkupacks, die speziell fiir den
Einsatz in den Jacken entwickelt wurden, kénnen die
Heizzonen zusétzlich (iber eine App auf dem Smart-
phone gesteuert werden.

PFERD Champions

EIf Workstations und eine Partner Zone boten
den angereisten Gasten viel Gelegenheit, sich
intensiv auszutauschen und die neuesten Ent-

wicklungen aus erster Hand zu erleben.

Im Bereich OPE (Outdoor Power Equipment) hat
Milwaukee in Monaco elf neue Produkte bis Mitte
2025 angekiindigt. Bereits verfiigbar ist die Akku-
Kettensdge M18 F2CHS50-802 mit 50 cm langem
Schwert und 5,8 PS, die fiir gréBere Fall- und Riick-
schnittarbeiten entwickelt wurde. Dank eines maxima-
len Drehmoments von 9,5 Nm bleibt die Geschwindig-
keit auch bei starker Beanspruchung konstant, ohne
dass die Kette blockiert. Die Sdge bietet eine hdhere
Schnittgeschwindigkeit als vergleichbare Benzinmodel-
le mit 60 cm Schwert und erreicht Vollgas in weniger
als einer Sekunde. Der stufenlose Geschwindigkeits-
regler und die einfache Kettenschmierung mit verlust-
freiem Behélter erhdhen die Bedienfreundlichkeit.

MILWAUKEE -
DER SOLUTION PROVIDER FUR PROFIS

Die Vorstellung der Neuheiten an den einzelnen Sta-
tionen der Présentation hat vor allem eines deutlich ge-
macht: Milwaukee ist langst mehr als ein Hersteller von
Elektrowerkzeug und hat sich zu einem Solution Provider
mit ganzheitlichen, professionellen L8sungen entwickelt,
die konsequent an den Erfordernissen von Handwerk
und Industrie ausgerichtet sind. Uber alle Warensortimen-
te hinweg gilt: Milwaukee setzt MaBstabe bei Leistung,
Komfort und Langlebigkeit seiner Produkte. |

Einzigartige Werkzeuge in jeder Disziplin

m Setzen Sie neue MaBstabe in der Oberflachenbearbeitung und beim Schleifen von Werkstoffen.

® Entfesseln Sie das Potential unserer Top-Innovationen fur lhren Erfolg!

m |hre Vorteile: Produktivitat maximieren, Prozesskosten senken und hochste Effizienz erzielen.

www.pferd.com
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Verbindungen fur
starkes Handwerk

Am Bau und partnerschaftlich fest verbunden — nach der Devise
startete Befestigungsexperte Fischer am 1. Marz seine bundesweite
Aktion #fischerFEST, die bis 30. Juni lauft. Kernelement sind nachge-
fragte Fischer Produkte zu besonderen Angeboten und ansprechen-
de Zugaben fur den Festival-Sommer.

Junser Ziel ist, gemeinsam mit unseren Handels-
partnern das Handwerk zu starken”, unterstreicht
Michael Geiszbiihl, Geschaftsfihrer der Fischer
Deutschland Vertriebs GmbH. , Mit unserer #fischer-
FEST Aktion bieten wir den Handlern und Profis hierzu
nachfragestarke Fischer Produkte in attraktiven Bund-
les. In Summe decken die Befestigungsldsungen das
gesamte Spektrum an Lasten und Untergriinden fiir
nahezu alle Anwendungen unterschiedlichster Hand-
werksgewerke ab. Endanwender unterstiitzen wir mit
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den hochwertigen Produkten in ihrem Arbeitsalltag.
Hinzu kommen exklusive Extras fir die Freizeit.”

Mit der Wortkombination #fischerFEST referiert das
Unternehmen auf die Vielseitigkeit und Starke seines
Befestigungssortiments und erweckt zugleich sommer-
liche Emotionen. , Nach dem Motto ,Gemeinsam stark,
gemeinsam im Handwerk" wollen wir zusammen mit

Michael Geiszbiihl, Geschéftsfiihrer der
Fischer Deutschland Vertriebs GmbH

Die Stars des Sommers 2025: Nachgefragte Fischer
Innovationsklassiker in den Bereichen Kunststoff, Stahl,
Chemie, Schrauben und WDVS (Warmedémmverbund-
systeme). In Verbindung mit Mehrmengen-Staffeln
steigern die Befestigungsikonen den wirtschaftlichen
Erfolg der Fischer Handelspartner. Attraktive Aktions-
verpackungen schaffen weitere Anreize.

unseren Vertriebspartnern im Rahmen unserer #fi-
scherFEST Aktion sowohl erfahrene Profis als auch die
nachste Generation des Handwerks flir unsere Produk-
te begeistern und unsere Marke zukunftsorientiert
sowie modern positionieren”, sagt Michael Geiszbhl.

BELIEBTE INHALTE

In der #fischerFEST Aktion enthalten sind nachge-
fragte Fischer Kunststoffdibel, Stahlanker, chemische
Befestigungssysteme, Schrauben und WDVS-Befesti-
gungslésungen  (Wéarmedammverbundsysteme) zu
attraktiven, volumenbasierten Angeboten. Zu den
vielfaltigen Innovationsklassikern gehdrt der Univer-
salmdrtel Fischer FIS V Plus. Mit seiner Vielzahl an zu-
gelassenen Systemkomponenten deckt der Allrounder
alle gangigen Befestigungsvorhaben in Beton, Poren-
beton und Mauerwerk sowie zahlreiche Spezialanwen-
dungen ab. Weiterer Aktionsbestandteil ist der FIS VW
Plus. Mit seiner kurzen Aushartezeit garantiert der In-
jektionsmdrtel auch bei niedrigen Temperaturen einen
zligigen Arbeitsfortschritt. Der FIS VW Plus bietet eine
groBe System- und Anwendungsvielfalt in allen gan-
gigen Baustoffen. Ein weiterer Montagemdrtel im
Rahmen der #fischerFEST Aktion ist der Fischer FIS VL
fiir Standardanwendungen in Beton und Mauerwerk.
Abgerundet wird das Aktionssortiment mit dem FIS V
Zero — dem weltweit ersten Injektionsmortel, der ge-
méaB EU-Chemikalienverordnung CLP kennzeichnungs-
frei ist. Das Produkt schont die Umwelt und schiitzt die
Gesundheit der Verarbeiter und Gebdudenutzer.

In der Aktion inbegriffen sind auch die Fischer FAZ
|l Plus Bolzenanker. Die ,Kraftbolzen” erlauben die
Befestigung schwerer Lasten in Beton, Kalksandstein
und Stahlfaserbeton — und dies in den GroBen M8 -
M24 ohne Bohrlochreinigung. Die bewertete (ETA)
Eignung fiir Dynamikanwendungen und Nutzungsdau-
ervon bis zu 120 Jahren erdffnet weitere Einsatzmdg-
lichkeiten der Anker. Zudem sind Fischer DuoLine Diibel
mit innovativer Materialkombination in der Aktion
enthalten, die verschiedene Wirkprinzipien flexibel im
Verankerungsgrund aktivieren kénnen und dabei hohe
Lastwerte einleiten. Hinzu kommt das Fischer Ab-
standsmontagesystem TherMax in den GréBe 12 und




Evergreens des gemeinsamen Erfolgs: Jahrliche Fischer
Aktionsprodukte in den zentralen Produktsegmenten
Kunststoff, Stahl, Chemie, Schrauben und WDVS (War-
meddammverbundsysteme) bieten durch Mehrmengen-
Staffeln fiir Fischer Handelspartner reizvolle Méglich-
keiten der Zusammenarbeit und Umsatzsicherung.

Im Bild: Fischer Montagemdrtel FIS V Plus 300 T im
handlichen SixPack. (Fotos: Fischer)

16, das im System mit dem Fischer Injektionsmdrtel FIS
V Plus Befestigungen durch Wérmedédmmverbundsys-
teme (WDVS) hindurch im Verankerungsgrund prak-
tisch ohne Warmebriicken erméglicht.

Als Aktionsbestandteil geboten werden auch die
Fischer Spanplattenschrauben PowerFast Il fiir jegliche
Holz-Holz- und Holz-Metall-Verbindungen sowie mit
gepriiften Lasten in Fischer Kunststoffdibeln — mit
hoher Tragfahigkeit sowie Montageeffizienz und -si-
cherheit.

GUT VERPACKT

Enthalten sind die Produkte in beliebten Bundles.
Dazu gehdren die seit letztem Jahr stark nachgefragten
Kiihlboxen in einer limitierten Auflage mit dem FIS V
Plus. Passend zur Festival-Saison sind neue, handliche
SixPacks mit den Injektionsmérteln FIS V Plus, FIS VL
und FIS V Zero zu attraktiven Preisen erhaltlich. Sorti-
mentserweiterungen sind zusatzlich die Fischer Systai-
ner von Tanos mit DuoLine Diibeln und PowerFast I
Schrauben. Diese praktischen Aufbewahrungslésungen
konnen modular gestapelt und verbunden werden,
sind sehr robust und bieten effizienten Transport. Be-
wahrte Bundles, wie der bekannte Handwerkerkoffer
HWK (FISV Plus, FIS VL, TherMax 12 und 16), baustel-
lenfreundliche Eimer fiir GroBprojekte (FAZ Il Plus) und
L-Boxxen mit Klicksystem und Kofferfunktion (DuoLine,
PowerFast Il) komplettieren das Angebot.

,Mit unserer #fischerFEST Aktion bieten wir nicht
nur innovative Produkte zu Aktionsangeboten in at-
traktiven Bundles, sondern auch wertvolle Marketing-
unterlagen, die unseren Handelspartnern fir ihre
WerbemaBnahmen zur Verfligung stehen — einfach
anfragen oder direkt Uber unser myfischer Portal her-
unterladen”, sagt Michael Geiszbihl. , Wir laden alle
Anwender und Handelspartner ein, Teil einer starken
Gemeinschaft zu werden. Lassen Sie uns gemeinsam
das Handwerk von morgen gestalten —modem, inno-
vativ, zukunftsorientiert.” |

Produktsegmente
immer neu definiert

Von Beginn an hat das als Lederwarenfabrik Schénenbach in
Remscheid gegrindete Unternehmen Produktkategorien ausge-
weitet und Gber den hohen Innovationsgeist immer wieder Stan-
dards neu gesetzt. Waren es bei der Griindung vor 80 Jahren die
Werkzeugtaschen aus Leder, die unter dem Markennamen Parat
zu einem globalen Erfolg wurden, sind es heute ausgefeilte Trans-
portlésungen fur Werkzeuge und Gerate, die den Ruf von Parat als

Innovationsfihrer begriinden.

Anfang Oktober 1945 griindeten die Briider Heinz
und Martin Schénenbach in Remscheid, im Herzen der
deutschen Werkzeugindustrie, ihre Lederwarenfabrik
Schonenbach. Mit ihren Werkzeugtaschen aus Leder
erdffneten sie ein neues Markt-
segment, das sowohl bei den be-
nachbarten Werkzeugherstellern
als auch beim Handwerk schnell
auf Gegenliebe stie. Wurden bis
dahinWerkzeuge oft in Holzkisten
oder einfachen Taschen zumeist
ungeordnet transportiert, konnte
in den neuen Werkzeugtaschen
die Ubersicht gewahrt und der
Inhalt organisiert werden.

Die néchste Ordnungsstufe
wurde mit der Einflihrung der ers-
ten  Schubladenwerkzeugtasche
erzielt. Im Rahmen der Prasenta-
tion dieser Innovation auf der In-
ternationalen Eisenwarenmesse in K6In im Jahr 1967
Gffnete Gertrud Schonenbach, die Frau des Unter-
nehmensgriinders Heinz Schonenbach, die neue Ta-
sche mit den Worten: , Hier ist ja alles parat!” Damit
war der Markenname geboren, der heute als Synonym

Der erfolgreiche Pannenkoffer —
eine ausklappbare Miniwerkstatt
fiir unterwegs.

Mit der Einfiihrung 1980 setzte Parat mit der Classic
Kofferserie MaBstabe fiir Hartschalenkoffer.

Der Mann hinter der Erfolgsgeschichte:
Firmengriinder Heinz Schonenbach

fir intelligente Werkzeugaufbewahrung und -trans-
portldsungen steht.

Das Jahr 1967 war auch der Start fiir die Fertigung
des sogenannten Pannenkoffers, der als ausklappbare
Miniwerkstatt eine Basisauswahl
von Werkzeugen fiir kleinere Re-
paraturen am Auto inklusive Star-
terkabel, Warndreieck und Hand-
schuhen beinhaltete. Hergestellt
wurde dieses Erfolgsprodukt bis
zum Jahr 1979 mit einer Stiickzahl
von bis zu 1.000 Koffern taglich.

In der Zwischenzeit hatte das
Unternehmen  einen  zweiten
Standort in Neureichenau im Drei-
landereck, an der Grenze zu Os-
terreich und  Tschechien,
gegriindet, um der hohen Nach-
frage nachkommen zu kénnen
und die Produktionskapazitat
kontinuierlich weiter zu erhdhen. In dieser Zeit wurden
neben den Werkzeugtaschen auch verschiedenste
Behdrdenartikel wie zum Beispiel Posttaschen, Schaff-
nertaschen, Seesécke, Spatentaschen, Sprunggepack
fiir Fallschirmspringer oder auch Zelte gefertigt.
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Wahrend am Stammsitz in Remscheid die Produk-
tion von Werkzeugtaschen aus Leder fortgefihrt wur-
de, entwickelte sich in Neureichenau neben dem klas-
sischen Produktionsfeld der Lederverarbeitung zusatz-
lich der Bereich des Thermoformens. Uber das
sogenannte Tiefziehen von Kunststoffplatten konnten
robuste Schalenkoffer fiir den Werkzeugtransport und
die -lagerung hergestellt werden. Die Investition in die
erste Tiefziehanlage im Jahr 1970 legte den Grundstein
fiir die dynamische Entwicklung des Bereiches Koffer
bei Parat.

KOFFER, DIE ZU KLASSIKERN WERDEN

Mit der Présentation des Classic Kofferprogramms
setzte Parat im Jahr 1980 einen neuen Branchenstan-
dard. Bis heute werden diese ausgesprochen vielseitig
einsetzbaren Hartschalenkoffer aus robustem X-ABS-
Kunststoff mit leichten Modifikationen weiterhin an-
geboten und sind damit in den dber vier Jahrzehnten
der Marktprasenz zum erfolgreichsten Produkt der
Marke Parat geworden.

Mit dem kontinuierlichen Ausbau der Produktion in
Neureichenau geht das sukzessive Zurlickfahren der
Fertigung am Griindungsstandort in Remscheid einher.
Zur Jahrtausendwende wird dieser vollstandig ge-
schlossen und Neureichenau der Hauptsitz des Unter-
nehmens. Der Kapazitdtsausbau wird von einem wei-
teren Sortimentsausbau begleitet. So kommen neue
Werkzeugkoffer oder auch Werkzeugtaschen wie die
Top-Line hinzu. Parat ermdglicht es so, noch naher an
die spezifischen Bedirfnisse der Handwerkerinnen und
Handwerker in unterschiedlichen Gewerken aber auch
von Monteuren und Servicetechnikern heranzuriicken.
Gerade diese Marktnahe und der Austausch mit den
Anwenderinnen und Anwendern wird flir den weiteren
Know-how-Aufbau genutzt.

Das Ergebnis lasst nicht lange auf sich warten: Mit
der Entstehung des ,mobilen Biiros” im Jahr 1993
{ibertrdgt Parat seine Expertise aus dem Bereich der
Werkzeugkoffer und -taschen auf den Bereich der
Aufbewahrungs- und Transportldsungen fiir Note-
books und Drucker. So werden beispielsweise Monteu-
re in die Lage versetzt, Rechnungen und Serviceberich-
te vor Ort auszudrucken oder Behdrdenaufgaben
mobilisiert.

Das gewonnene Know-how Ubertragt Parat in der
Folgezeit auf neue Produktsegmente, in denen eben-
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Mit dem Standort in Neureichenau im Dreiléndereck reagiert das Unternehmen auf
die steigende Nachfrage und erweitert seine Produktionskapazitaten.
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Mit dem , mobilen Biiro” (ibertragt Parat seine Koffer-
Expertise auf Losungen fiir den sicheren Transport von
Notebooks und Druckern.

falls wieder MaBstabe gesetzt werden: So prasentiert
die Marke kurz nach der Jahrtausendwende ein kom-
plettes Programm von Sicherheitsleuchten, das durch
intelligente Befestigungsidsungen an Schutzhelmen
oder der Kleidung vor allem Schutz- und Rettungskréf-
ten neue Freiheiten einrdumt. Ein besonders stark
wachsendes Segment ist der Education-Bereich, in
dem Parat heute als einer der fiihrenden Anbieter fiir
Aufbewahrungs- und Ladeldsungen fir mobile Endge-
réte gilt. Speziell fir Schulen und Bildungseinrichtun-

Der neue Standard bei Werkzeug-
transportsystemen: der Paramover.

Mehr Platz fiir Innovation: 2023 bezieht Parat den neuen St
(Fotos: Parat Solutions GmbH)
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andort in Waldkirchen.
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gen entwickelte Parat Koffersysteme, die den sicheren
Transport, die geschiitzte Aufbewahrung und das pa-
rallele Laden von Tablets, Notebooks und anderer IT-
Ausstattung ermdglichen.

Aber auch das Segment der Werkzeugtaschen wird
weiter ausgebaut. Mit der Einfiihrung einer Produktli-
nie von Werkzeugtaschen aus extrem widerstandsfa-
higem Nylonmaterial wird die Flexibilitdt der Anwen-
dungen weiter erh6ht. Seit 2016 gehdrt dieses Pro-
duktfeld fest zum Markenportfolio.

NEUE STRUKTUREN UND NEUER AUFTRITT

Nach dem Riickzug des Firmengriinders Heinz Scho-
nenbach aus dem Unternehmen im Jahr 2010 und sich
verandernden Anforderungen an die Unternehmens-
und Markenfiihrung erfolgte gleichzeitig mit dem Zu-
sammenschluss mit der W.AG Funktion + Design
GmbH im Jahr 2022 die Griindung der Parat Solutions
GmbH. Damit ging eine Neuausrichtung und ein neu-
es Markenbild von Parat einher. Heute agiert die Parat
Solutions GmbH als 100-prozentige Tochter der WAG
Holding. Beide Firmen ergdnzen sich in ihrem Produkt-
portfolio und sind gemeinsam Marktfiihrer fir Aufbe-
wahrungs- und Transportsysteme.

Zusammen mit der Integration in die W.AG Holding
fiel die Entscheidung fiir einen Standortwechsel: Als
eigenstdndige Unternehmenseinheit wurde im Juli
2023 der neue Unternehmenssitz in Waldkirchen be-
zogen. Neben groBeren Lager- und Verwaltungsfld-
chen bietet der neue Standort auch erweiterte Mog-
lichkeiten fiir die Fortsetzung der Innovationstatigkeit
im hauseigenen Entwicklungszentrum, um die beste-
hende Marktposition im Bereich der Werkzeugkoffer
und -taschen sowie maBgeschneiderte Aufbewah-
rungslésungen weiter auszubauen. Die Fertigung der
Koffer und Taschen findet in Europa statt — ganz im
Sinne des Qualitatsversprechens Made in Europe. Da-
durch kann auch ein hoher Servicegrad bei Reparatu-
ren und eine kurzfristige Ersatzteilversorgung sicher-
gestellt werden.

Dazu tragt auch die konsequente Nutzerorientie-
rung bei Parat bei, die sich einerseits in der Funktiona-
litdt und Ergonomie der Produkte zeigt, andererseits
in den maBgeschneiderten Lésungen in den genann-
ten Produktbereichen, die von individuellen Transport-
[6sungen bis hin zum Co-Branding oder Private Label-
Produkten reichen. |



Branchentreff der Superlative

Die Logimat 2025 endete am 13. Marz nach drei spannenden und
erfolgreichen Messetagen mit konstant hohem Publikumszuspruch
und weiteren Zuwachsen bei Ausstellerprasenz und Ausstellungs-
flache. Das hervorragende Gesamtergebnis festigt die Position der
Marke Logimat als weltweit fihrende Fachmesse fir Intralogistik

und Prozessmanagement.

Unter dem Motto , Passion for Solutions” traf sich
in Stuttgart die internationale Intralogistikwelt auf der
Logimat 2025, Internationale Fachmesse fir Intralo-
gistik-Lésungen und Prozessmanagement. Nach drei
Tagen Prasentation, Information und Trendchecks zie-
hen Fachpublikum, Aussteller und Messeleitung eine
positive Bilanz. Auf mehr als 125.000 Quadratmetern
Bruttoausstellungsflache konzentrierte der Veranstalter
in den komplett ausgebuchten zehn Hallen des Stutt-
garter Messegeldandes in diesem Jahr 1.625 Aussteller
aus 40 Landern — davon mehr als 300 Erstaussteller.
,Durch effizientere Gestaltung konnten noch einmal
zusatzliche 1.000 Quadratmeter fir insgesamt 68.192
Quadratmeter Nettoausstellungsflache und weitere
Aussteller hinzugewonnen werden”, erklart Logimat-
Messeleiter Michael Ruchty vom Veranstalter Euroexpo
Messe- und Kongress-GmbH. Mehr als jeder dritte
Aussteller (35,9 Prozent) kam in diesem Jahr aus dem
Ausland nach Stuttgart — davon ein Viertel aus Uber-
see und Asien.

Sie prasentierten an den drei Messetagen ihre
jlingsten  Produktentwicklungen fiir Effizienz und
Nachhaltigkeit in der Intralogistik — darunter allein
rund 140 Welt- und Europapremieren. Zahlreiche Aus-
steller wie etwa die Schweizer Brabender Group mel-

Die Logimat 2025, Internationale Fachmesse fiir Intra-
logistik-Lésungen und Prozessmanagement, fand vom
11. bis 13. Marz 2025 auf dem Messegeldnde Stuttgart
statt. (Fotos: Euroexpo)

deten iberdies markante VertragsabschlUsse, Projekt-
anbahnungen und die Unterzeichnung strategischer
Partnerschaften und Kooperationen. Insgesamt erteil-
ten 22,1 Prozent der Fachbesucher auf der Messe ei-
nen Zuschlag oder werden Auftrdge unmittelbar nach
der Messe vergeben. ,Die zahlreichen Auftragsab-
schliisse unterstreichen den Charakter der Logimat als
Arbeitsmesse”, urteilt Messeleiter Ruchty.

FORUM FURS NETZWERKEN

Mit 65.719 Fachbesuchern (2024: 67.420) an den
drei Messetagen weist die Intralogistikmesse einen
Besucherzuspruch auf konstant hohem Niveau auf.
. Trotz der Streiks im Messeumfeld an Flughafen und
im OPNV hat die Logimat 2025 bei den Besucherzah-
len nahezu das Rekordergebnis des Vorjahres erzielt”,
zeigt sich Messeleiter Ruchty zufrieden. Den Auswer-
tungen des unabhangigen Baseler Marktforschungs-
instituts Wissler & Partner zufolge war die Hélfte der
Fachbesucher (49,9 Prozent) als Entscheider vor Ort.
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Nach Branchen aufgeschlisselt sind 55 Prozent der
Messebesucher der Industrie zuzuordnen, 11,2 Prozent
dem GroB- und Einzelhandel. 23,1 Prozent der Géste
kamen (iber die deutschen AuBengrenzen nach Stutt-
gart — davon fast die Halfte (9,4 Prozent) aus Asien,
Afrika und Amerika.

.Neben der reinen Leistungsschau charakterisieren
elementare Soft Skills im Konzept der Logimat den
Erfolg der Messe”, resiimiert Logimat-Messeleiter Mi-
chael Ruchty. ,Unter anderem der Informationsaus-
tausch in einem Rahmenprogramm auf Kongressni-
veau, spannende Live-Events sowie das Anwenderfo-
rum Mobile Robotik pragen den Mehrwert der
Logimat.” Bewahrt hat sich am letzten Messetag zu-
dem das gegenlber dem Vorjahr weiter optimierte
Konzept des Karriere- und Networking-Events Logimat
Campus.

LMit dem insgesamt erfreulichen Zuspruch von
Fachpublikum und Ausstellern hat die Logimat sich als
Trendbarometer, Networking-Plattform und Arbeits-
messe im internationalen Umfeld fest etabliert”, rest-
miert Ruchty. ,Sie ist fir die Intralogistikbranche der
Branchentreff der Superlative.” Die kommende Logi-
mat in Stuttgart findet vom 24. bis 26. Marz 2026
statt. |

Die Zukunft der Intralogistik —
bereits jetzt auf der Logimat zu
sehen.

PROFIBORSE 2/2025 15



SCHWERPUNKT » HANDWERKZEUGE

NEUHEIT MIT KAMPAGNENBEGLEITUNG

Das rundum
sorglos Paket

Die aktuelle Neuheit von Wiha verbindet die
Vorteile zweier Welten: Der neue Werkzeug-
koffer XL 2 Trolley electric bildet das Bindeglied
zwischen groBBen Trolleys und kleineren Werk-
zeugkoffern. Zeitgleich startet die begleitende
Kampagne , Bestens aufgestellt mit Wiha-Werk-
zeugsortimenten”, die den Fachhandel bei der
Kundenansprache und -bindung unterstitzt.
Warum das bestens in das neue Erscheinungs-
bild des Handwerkzeugherstellers passt, erklart
uns Sven Wilde, Head of Central Marketing bei

Wiha.

Der neue XL 2 Trolley electric bietet eine robuste und
vielseitige Losung fur Elektriker, die unterwegs auf eine
umfassende Werkzeugausstattung angewiesen sind.
Zu den Highlights des neuen Koffers zahlen die flexib-
le Organisation mit viel Stauraum, die ergonomische
Mobilitét, die relevanten Sicherheitsfeatures, die robus-
ten, funktionalen Designelemente sowie die umfassen-
de Ausstattung.

Parallel zum neuen XL 2 Trolley electric wird es eine
Neuauflage des bestehenden Wiha Werkzeugkoffers
XL geben. Der neue XL 2 electric wird ab sofort mit
angepasstem Werkzeuginhalt angeboten und bietet
so ebenfalls mehr Freiheit flr weiteres Equipment.

Die Wiha Neuprodukte fligen sich damit nahtlos in
die begleitende Kampagne ein, die mehrere Zielgrup-
pen anspricht. Dabei werden die Besonderheiten,
Vorteile und Unterschiede der einzelnen Produktldsun-
gen fiir die Anwendungsbereiche Elektro, Mechanik
und E-Mobility hervorgehoben. Der Handwerkzeug-
hersteller bedient sich dafir der FuBball-Metaphorik
— mit der das ,perfekte Zusammenspiel” von Werk-
zeugkoffern, -rucksacken und Co. anschaulich darge-
stellt und transportiert wird. Die Aussage: Wiha bietet
aus seiner Mannschaft der ,elf
Profi-Werkzeugsortimente”  fir
jede Herausforderung die passende
Losung.

Firr die breite Aufmerksamkeit
bietet Wiha eine breite Auswahl an
PoS-Materialien: groBe Holz-Dis-
plays, Holz-Tower, Aktions-Ellipsen-
aufsteller sowie die ,Markenwelt"-
Holz-Wand. Eine neue Landingpa-
ge bietet zusatzliche Informationen
und Vergleichsmdglichkeiten, um
den Mehrwert der Wiha-Werk-
zeugsortimente aufzuzeigen. Die
mediale  Unterstiitzung  erfolgt
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Der neue Begleiter fiir
den mobilen Elektro-
profi: Der neue XL 2
Trolley electric.

durch zahlreiche digitale Kanéle, gezielte Social-Me-
dia-Kampagnen, WerbemaBBnahmen und eine Koope-
ration mit dem SC Freiburg.

Als Impulse zur Wahrnehmung im Markt spielen
attraktive Neuheiten eine wichtige Rolle. Darliber hin-
aus muss auch das Gesamtbild stimmen, das ein Un-
ternehmen erzeugt. Deshalb hat Wiha sein Erschei-
nungsbild aufgefrischt, speziell an der Website wurde
intensiv gearbeitet. Aber auch Auszeichnungen im
Bereich des Designs, aber auch im unternehmerischen
Umfeld und Nachhaltigkeitsbereich spielen eine wich-
tige Rolle. Uber das Gesamtpaket sprachen wir mit
Sven Wilde.

ProfiBérse: Wie stark kam die Idee fiir die Entwick-
lung des neuen Trolly aus dem Markt, wie stark ist
das gesamte Koffersortiment von den
Kundenanforderungen beeinflusst?

Der neue XL 2 Trolley
electric bietet Platz fiir viel
Stauraum, Ubersichtliche
Organisation des Werk-
zeugs und lasst sich dank
extralangem Teleskopgriff
komfortabel ziehen.

wiha@

Tools that work for ¥4

-

Sven Wilde: Der XL 2 Trolley ist ein direktes Ergebnis
des kontinuierlichen Dialogs mit unseren Anwendern.
Bei uns stehen die Bediirfnisse der Profianwender
immer an erster Stelle — ihr Feedback und ihre Ar-
beitsanforderungen sind wesentliche Treiber fiir jede
unserer Produktentwicklungen.

Im Bereich der Werkzeugsortimente bzw. Transport-
[6sungen heiBt es genau hinzuhdren: Welche Werk-
zeuge missen mit? Wie sieht der Arbeitsalltag aus?
Welche Transportform bietet den gréBten Komfort fiir
welche Arbeitssituation? Die Nachfrage nach einer
L6sung, die zwischen den sehr groBen Trolleys und den
kompakteren Koffern liegt, kam immer wieder auf. Der
XL 2 Trolley electric schlieBt genau diese Liicke. Unse-
re gesamte Koffer-, Rucksack- und Taschenauswahl ist
darauf ausgelegt, den spezifischen Anforderungen des

Handwerks gerecht zu werden —Wir entwickeln
unsere Produkte nicht nur flr den Markt, son-
dem vor allem mit dem Markt.

Sie greifen die FuBball-Metapher fiir die Kam-
pagne auf, ist dies nach wie vor der Sport mit
der hochsten Relevanz fiir die Zielgruppe(n)?
Ja, FuBball ist nach wie vor die weltweit be-
liebteste Sportart und bietet eine hohe Identifi-
kation in unserer Zielgruppe. Die FuBball-Meta-
pher st fiir unsere Kampagne daher ideal geeig-
net — sie schafft Aufmerksamkeit, spricht viele
an und macht die Botschaften
eingangig und leicht verstand-
lich. Genau wie auf dem Spiel-
feld hat auch jedes unserer
Werkzeugsortimente seine spe-
Ziellen Starken und Einsatzge-
biete. Ob Elektrik, Mechanik
oder E-Mobilitdt — jedes , Team-
mitglied” bringt seine individu-
ellen Fahigkeiten mit und sorgt
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Die Wiha Kampagne bedient sich der FuBball-
Metaphorik und prasentiert die Produktlésungen
im Stadion des SC Freiburg. (Fotos: Wiha)

dafiir, dass die Mannschaft als Ganzes optimal aufge-
stellt ist. So lassen sich die besonderen Eigenschaften
der einzelnen Werkzeuge und Sortimente spielerisch
vermitteln und die Wahl des passenden Werkzeugs
wird fiir die Kunden einfacher. Kurz gesagt: Die FuB-
ball-Analogie funktioniert, weil sie emotional, nach-
vollziehbar und universell verstandlich ist — genau das,
was eine starke Kampagne ausmacht.

Lassen sich in die Kampagne auch individuelle MaB-
nahmen und Ideen von einzelnen Handelskunden
integrieren?

Ja, absolut! Unsere Kampagne ist so aufgebaut,
dass unsere Fachhandelspartner sie flexibel nach ihren
individuellen Bediirfnissen und Mdglichkeiten umset-
zen koénnen. Wir bieten neben digitalen Assets eine
breite Auswahl an PoS-Lésungen — von Holz-Displays
und Thekenaufstellern bis hin zu groBflachigen Mar-
kenwelten. Diese lassen sich ganz nach den jeweiligen
Gegebenheiten im Handel kombinieren und anpassen.
Uns ist wichtig, dass jeder Partner die Kampagne so
LSpielen” kann, wie es fiir ihn am besten passt. Ob
groB3 inszeniert oder punktuell platziert — unser Ziel ist
es, den Handel bestmdglich zu unterstiitzen und ge-
meinsam flir maximale Sichtbarkeit und Kundenan-
sprache zu sorgen.

Neben der Produkt- und Kampagnenentwicklung
gab es parallel eine ,Auffrischung” des Erschei-
nungsbild er und damit verbunden eine neue Web-

site etc. .. Wie stark spielt dies fiir die Anwenderziel-
gruppen eine Rolle und welche Halbwertzeiten ha-
ben heute solche , Auffrischungen”?

Unser Markenauftritt entwickelt sich kontinuierlich
mit der Marke selbst weiter — er ist kein statisches
Konzept, sondern ein dynamischer Prozess, der sich an
den Bediirfnissen unserer Zielgruppen, technologi-
schen Entwicklungen und aktuellen Trends orientiert.

Die jlingste , Auffrischung” unseres Erscheinungs-
bildes und die damit verbundene neue Website sind
das Ergebnis vieler kleiner Schritte, die Uber die Jahre
hinweg zusammenflieBen. Wir beobachten genau, was
unsere Kunden erwarten, welche Touchpoints fiir sie
relevant sind und wie wir sie bestmdglich erreichen.
Ein Markenrefresh wie dieser schafft eine neue, klare
Basis, auf der wir uns weiterentwickeln kdnnen —denn
Stillstand ist keine Option.

Sie haben Ihrer reichhaltigen Sammlung von Aus-
zeichnungen wieder eine hinzugefiigt, diesmal wie-

Sven Wilde, Head of Central Marketing bei Wiha.

MIT GEVIS ERP WISSEN SIE MEHR.

Seit Uber 30 Jahren entwickeln wir maBgeschneiderte Software-
Losungen, die Durchblick in jede Branche bringen.
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der einen Plus X Award. Wie werden solche Aus-
zeichnungen in die Marketingkampagnen eingebun-
den und welchen Effekt haben die Auszeichnung bei
den Endkunden?

Auszeichnungen wie der Plus X Award sind fiir uns
nicht nur eine Bestatigung unserer konsequenten Ar-
beit an Marken- und Produktentwicklung, sondern
auch ein wertvolles Instrument fiir die Sichtbarkeit und
Vermarktung. Sie machen die Qualitdt und Innovati-
onskraft unseres Angebots greifbar und bieten sowohl
unseren Handelspartnern als auch Endanwendern eine
wichtige Orientierung im heutigen breit gefacherten
Marktangebot.

In unseren Kampagnen nutzen wir diese Auszeich-
nungen gezielt, um die Wertigkeit unserer Produkte
und Sortimente zu unterstreichen. Sie flieBen in un-
sere KommunikationsmaBnahmen ein — sei es in
Gespréachen mit Handelspartnern, in PoS-Materialien
oder in der digitalen Vermarktung. Letztlich starken
solche Awards nicht nur unsere Marke, sondern auch
den Erfolg der gesamten Kampagne, indem sie Ver-
trauen schaffen und zusatzliche Aufmerksamkeit
generieren. |
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PREISSENSIBILITAT IN UNRUHIGEN ZEITEN

Marke als Preisfrage

Wir wollten von Handwerkzeugherstellern wissen, wie preissensibel
Anwenderinnen und Anwender und damit auch der Handel in der
angespannten wirtschaftlichen Lage geworden und ob das Made in
Germany bzw. Made in Europe und die Marke tragfahig sind, Preis-
unterschiede zu rechtfertigen und durchzusetzen? Was die Firmen
dazu sagen, lesen Sie hier.

Fiir Kabel, die sich nicht einfach per Rund- und Langsschnitt entmanteln lassen, hat Weicon Tools ein Werkzeug
entwickelt, mit dem zusatzlich ein Spiralschnitt moglich ist und mit dem anspruchsvolle Isolierungen leicht entfernt
werden konnen — das Kabelmesser No. S 4-28 Spiral. (Fotos: Weicon)

Heinrich Bar, Leiter Produktentwicklung
Weicon GmbH & Co. KG

Unsere Weicon Tools werden in Deutschland hergestellt, genauer gesagt im Miinsterland. Wir produzieren in
Ascheberg, rund 30 Kilometer von unserem Firmensitz in Miinster entfernt. Auf diese Weise kdnnen wir auch den
hohen Qualitatsstandard unserer Werkzeuge gewahrleisten.

Unsere Abisolierwerkzeuge werden in richtiger Handarbeit gefertigt. So werden die einzelnen Gussteile gewis-
senhaft von unseren Mitarbeitenden zusammengesetzt, anschlieBend verschraubt und mit hochwertigen Klingen
aus Solinger Messerstahl versehen. Das unverkennbare Label ,Made in Germany” bekommen die Tools zum
Schluss per Tampon-Druck. Final wird auBerdem noch die Funktionstlichtigkeit jedes einzelnen Werkzeugs per

Heinrich Bar, Leiter Produktentwicklung
Weicon GmbH & Co. KG.

Hand gepriift. Diese Zeit nehmen wir uns gerne, um
dem hohen Qualitétsanspruch an unsere Abisolier-
werkzeuge gerecht zu werden.

Made in Germany ist fiir uns ein Qualitatsverspre-
chen, auf das sich sowohl unsere Partnerinnen und
Partner im Fachhandel als auch unsere Kundinnen und
Kunden dauerhaft verlassen kdnnen. Das Label bedeu-
tet aber auch einen hohen Qualitatsanspruch, der mit
Made in Germany in Verbindung steht. Diesen hohen
Anforderungen stellen wir uns jedoch gern, weil sie
unserem hohen Anspruch an uns selbst und unsere
Produkte entsprechen.

Meiner Meinung nach wird der Stellenwert der Her-
kunftsbezeichnung sogar noch weiter steigen. Gerade
in Hinblick auf nachhaltiges Handeln und Wirtschaften,
das auch immer mehr an Bedeutung gewinnt. Die
Anwenderinnen und Anwender kdnnen sich bei unse-
ren Produkten darauf verlassen, dass die Qualitat
stimmt und sie sehr langlebig sind. Doch diese Qualitat
hat eben ihren Preis und ich denke, dass dieser auch
gerechtfertigt ist. Sowohl den Anwenderinnen und
Anwendern als auch dem Handel ist bewusst, dass
man fiir qualitativ hochwertige Produkte auch einen
héheren Preis zahlen muss — der jedoch in Relation zu
der langen Lebenszeit und entsprechend langer Nutz-
barkeit durchaus angemessen ist.

Alexander Kratz, Vertriebsleiter Deutschland/Osterreich/BeNeLux Wiha Werkzeuge GmbH

Die wirtschaftliche Lage hat sich fir viele produzierende Unternehmen und Hand-
werksbetriebe verscharft: Kostensteigerungen in nahezu allen Bereichen und eine
allgemein unsichere Marktsituation fihren dazu, dass Investitionsentscheidungen
noch bewusster getroffen werden. Dennoch bleibt eines unverandert: Die Entschei-
dung fiir ein Produkt fallt nicht allein dber den Preis, sondern tiber das Gesamtpaket,
das es bietet. Qualitat, Funktionalitat und Effizienz-
vorteile sind entscheidende Kriterien, die den Wert
eines Handwerkzeugs, eines Produktes bestimmen.

Bei Wiha setzen wir konsequent auf Innovation
und anwendungsorientierte Losungen. Unsere Werk-
zeuge sind darauf ausgelegt, den Arbeitsalltag effizi-
enter, sicherer und ergonomischer zu gestalten.
Langlebigkeit und durchdachte Features zahlen sich
fiir Anwender langfristig aus — und das wird auch
honoriert. Denn in vielen Bereichen des Handwerks
zahlt nicht der kurzfristig giinstigste Einkaufspreis,
sondern die Investition in Werkzeuge, die Prozesse
optimieren, Zeit sparen und Kosten Uber die Lebens-
dauer hinweg reduzieren.

Zudem zeigt sich, dass Werte wie Qualitétssiche-
rung, Verlasslichkeit und Nachhaltigkeitskriterien fiir

f
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Alexander Kratz, Vertriebsleiter Deutschland/Osterreich/
BeNeLux Wiha Werkzeuge GmbH. (Foto: Wiha)
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viele Kunden wichtiger denn je sind — sowohl fiir den Handel als auch fiir Anwender.
Diese Attribute rechtfertigen Preisunterschiede und ermdglichen es, sich gegeniiber
glinstigeren Alternativen zu differenzieren. Entscheidend ist jedoch, diese Mehrwer-
te nicht nur anzubieten, sondern sie auch sichtbar zu machen und erlebbar zu
présentieren.

Daher begleiten wir unsere Produkte mit starken
Kampagnen, bieten dem Handel attraktive Prasentati-
onsmdglichkeiten am Point of Sale und setzen auf eine
enge Partnerschaft. Unsere Erfahrung zeigt: Wer es
schafft, nicht nur ein Produkt, sondern eine Lsung zu
verkaufen — sei es durch Innovation, durchdachte Fea-
tures oder einen herausragenden Service —, der bleibt
auch in einem preisbewussten Markt erfolgreich.

Gerade jetzt gilt es, noch genauer hinzusehen: Wel-
che Anforderungen hat der Markt wirklich? Welche
Losungen bringen echten Nutzen? Und wie kommuni-
zieren wir diesen klar und Uberzeugend? Wer diese
Fragen beantworten kann, wird auch in einem heraus-
fordernden wirtschaftlichen Umfeld bestehen — mit
einem Angebot, das Uber den reinen Preis hinaus
Uberzeugt.
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60 JAHRE IN
DEINEN HANDEN

Seit sechs Jahrzehnten stellen wir Werkzeuge fir Profis her,
die héchste Ergebnisse erwarten. Jedes unserer gefertigten
Werkzeuge wurde in den anspruchsvollsten Branchen und
von Fachleuten getestet.

Denn 60 Jahre Erfahrung entstehen nicht zuféllig. Sie
werden Tag fur Tag aufgebaut — immer in Handarbeit.

PROFESSIONELLE SCHRAUBENBITS

SCHLAGWERKZEUGE FUR HOCHSTE ANFORDERUNGEN

"4

Findest du den passenden Bit nicht?

Wir fertigen ihn fur dich.

Bei Bianditz Handwerkzeugen geben wir uns nicht mit einem
Standardkatalog zufrieden. Falls das gewlnschte Werkzeug
(Bit, Halterung, Verlangerung, etc.) nicht existiert, entwerfen
und fertigen wir ihn individuell fir deine Anforderungen.
MaRgeschneiderte Lésungen und Prazision bis ins Detail.

Du stellst die Herausforderung, wir liefern das WWerkzeug.

@ BlOndltZ Handtools Immer zur Hand.

Wir sind eine groRe Familie: KONTAKTIERE
. . UNS
@ Bianditz cose  Wwww.bianditz.es info@bianditz.es
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Qualitét statt Kompromisse: , Wer billig kauft, kauft zweimal” — eine
Erkenntnis, die sich im professionellen Handwerk langst durchgesetzt hat.
Handwerksbetriebe wissen, dass ihre Mitarbeitenden nicht nur qualifiziert

und motiviert sein miissen, sondern auch mit hochwertigem Werkzeug
ausgestattet werden sollten. Denn Qualitat ist ein entscheidender Faktor
fiir prézises Arbeiten — und fiir zufriedene Mitarbeitende.

In Zeiten des Fachkréftemangels setzen Betriebe verstérkt auf at-
traktive Arbeitsbedingungen. Dazu gehdrt neben fairer Bezahlung und
modernen Maschinen auch professionelles Handwerkzeug. Ergono-
mische, langlebige und leistungsfahige Werkzeuge erleichtern die

Arbeit und férdern die Identifikation mit dem Beruf.

Daniel Gasperi, Vertriebs- und Marketingleiter Picard GmbH

Hohe Nachfrage nach Qualitat —
besonders ,Made in Germany”.

Gut entwickelte, in Deutschland
hergestellte Werkzeuge bleiben im
professionellen Handwerk gefragt.
Die Investition in Qualitat zahlt sich
aus — durch geringeren VerschleiB,
hohere Prézision und zufriedenere
Mitarbeitende.

Anders sieht es bei privaten An-
wendern aus. Wahrend Profis Qua-

e

Ein hochwertiges Werkzeug vermittelt Wertigkeit — und wer es
besitzt, geht sorgsamer damit um. Unternehmen kdnnen es sich
heute nicht leisten, dass ihr Werkzeug als austauschbar betrachtet
wird. Hochwertiges, funktionales und langlebiges Werkzeug ist ~ nach Premium-Werkzeug mag vor-
daher die richtige Antwort. handen sein, doch oft ist die hohe Qualitdt im Hobbybereich nicht erforderlich.

. litdt und Ergonomie schatzen, wa-
g . Diese Entwicklung zeigt sich in der wachsenden Bedeutung von Eigenmarken
i

gen Heimwerker stérker zwischen
Preis und Nutzen ab. Der Wunsch

Daniel Gasperi, Vertriebs- und Marke-
tingleiter Picard GmbH. (Fotos: Picard)
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< Erhateinen starken und selbstbewussten Auftritt, der neue Latt- des Handels, insbesondere im Einzelhandel. Dort dominieren oft Standardpro-
hz"n:";f_;}’onni';ir;; S'?:g'_’nd;’ S}:‘tgn” d"e‘:nd:fnicggﬁ;;?e%'"s Urkc’ﬁrgang dukte aus Fernost, die fiir gelegentliche Anwendungen ausreichen. Wahrend
Vi el zu Inal U | . bu . . . . " . . " .
den Kontrast zum tiefen Schwarz von Stiel und Kopf bietet dieser dies flr Hobby-He|m'V\{lerker eine ,LOSl.mg sein mag, l?le'pt fir Professmnelle
Latthammer die perfekte Kombination von funktionaler Qualitit Anwender klar: Qualitat, Langlebigkeit und Ergonomie sind kein Luxus, son-
dern eine Notwendigkeit.
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Detlef Seyfarth, Direktor
Marketing & PR Wera

Michael Adam, Prokurist und
Leiter Marketing bei NWS

Werkzeuge GmbH:

Rein rationale Preisentscheidungen sind sehr preissen-
sibel. Geht es beispielsweise darum, eine Dienstleistung
einzukaufen, die nicht von einer Marke angeboten wird,
wird sich die Anwenderschaft bei definierter Leistung und
vergleichbarer Qualitdt wohl vorwiegend am Preis orien-
tieren. Beispiele: Energieberatung, Wartungsarbeiten,
Gartenschnitt, Steuerberatung. Kommen Marken ins
Spiel, sinkt die Preissensitivitat. Sind diese Marken stark
in den Kdpfen und Herzen der Anwenderschaft verankert,

Wir kennzeichnen fast alle NWS-Produkte deutlich sichtbar
mit dem ,Made in Germany"-Label. Die Bezeichnung ist wei-
terhin sehr hilfreich am Markt. National, international und
besonders in dieser Zeit, in der sich wieder Markte starker von
denen in anderen Landern abgrenzen. Es ist aber wichtig, dass
man mit dem ,Made in Germany” auch die Produktvorteile
bzw. -qualitdten deutlich erkennbar hervorhebt. Anwender
bzw. Handwerker achten auf diese Unterschiede, denn die
Funktion und die lange Lebensdauer in der taglichen Arbeit
sind fir sie entscheidend. Unser Gripper-Zangenschlissel er-

S

Detlef Seyfarth, Direktor Mar-
keting & PR Wera Werkzeuge
GmbH. (Foto: Wera)

verzichten Anwender eher auf
ein No-Name Produkt als auf
gute Marken. Der absolute
Preis spielt jedoch auch eine
Rolle, da das verfiigbare Bud-
get in angespannter Lage eher
sinkt. Eine hochpreisige Marke,
beispielsweise im Automobil-
Bereich, stoBt schneller an eine
Budgetgrenze als ein Hand-
werkzeug.

Daher setzen die Tool Rebels
von Wera zum einen auf den
Schwerpunkt Produktinnovati-
onen. Durch das kontinuierli-
che Infragestellen von Stan-

setzt komplette Sétze metrischer und zdllischer Schrauben-
schllissel. Er begeistert mit seiner hohen Klemmkraft durch

Michael Adam, Prokurist und Leiter
Marketing bei NWS.

optimale Hebeliibersetzung und mehrfache Handkraftverstarkung. Unsere Seitenschneider begeistern
mit ihren induktiv gehérteten Schneiden und vielen durchdachten Produktdetails, mit denen sie sich

deutlich von anderen Produkten unterscheiden.

Unsere Kunden honorieren diesen qualitativen Unterschied. Sie wissen, dass sie bei NWS einen
fairen Preis fir sehr gute und langlebige Werkzeuge zahlen. Bei uns wird das Produktniveau mit dem
Giitesiegel ,Made in Germany” nachvollziehbar. Preiserhdhungen, die ausschlieBlich mit der Kenn-
zeichnung Made in Germany begriindet werden, sollte man kritisch hinterfragen — insbesondere,
wenn sie von Unternehmen kommen, die Uberwiegend Produkte aus auBereuropdischen Landern
vertreiben. NWS-Werkzeuge sind zu 100 Prozent ,Made in Germany”.

Der Gripper ist ideal zum Anziehen und Lésen von Schraubverbin-
dungen nach dem Ratschenprinzip. Das durchgesteckte Gelenk mit
breiten Fiihrungsflachen und die Druckknopfverstellung mit Feinver-

zahnung sorgen fiir eine schnelle und sichere Anpassung an das zu

dards kommen Produktvorteile
ins Spiel, die wirklich gebraucht werden - wodurch der
Preis aus dem Fokus rutscht. Zum anderen sind die emo-
tionalen Inhalte der Marke Wera ein entscheidender
Faktor. Denn bei den Tool Rebels geht es auch darum,
aus Usern Fans zu machen, die einfach nicht anders kon-
nen und wollen, als zu Wera zu greifen, wenn es um
Schraubwerkzeuge geht.
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greifende Werkstiick. (Fotos: NWS)




Warum Preissensibilitat den Verkauf
von Abziehwerkzeugen nicht beeinflusst

Fir Hersteller von Premium-Produkten besteht
die Herausforderung darin, den Mehrwert ihres Pro-
dukts so zu kommunizieren, dass Konsumenten
auch in angespannten wirtschaftlichen Zeiten dazu
bereit sind, mehr zu bezahlen. Jedoch sind Abzieher
keine Produkte, die iiber den Preis gekauft werden.
Die Preissensibilitdt spielt bei Abziehwerkzeugen
keine entscheidende Rolle, weil der Kaufentscheid
in der Regel auf den individuellen Anwendungsbe-
darf in einer spezifischen Problemsituation zurlick-
zufiihren ist. Kunden kaufen sich einen Abzieher,
wenn konkreter Bedarf nach diesem Werkzeug
besteht. Ein Abzieher wird nicht auf Vorrat oder als
Aktionsartikel gekauft, sondern um eine Maschine
instand zu halten. Kaufentscheidende Faktoren sind:
Lieferfahigkeit, Produktqualitat und Sicherheit. ,Um
sich mit einem Qualitatswerkzeug aus deutscher
Herstellung dauerhaft als Nummer 1 auf dem Markt
positionieren zu kdnnen, muss es signifikante Un-
terschiede im Vergleich zu anderen Wettbewerbern
geben”, beschreibt Michael Kleinbongartz, CEO
Kukko, die Bedeutsamkeit des USP. Hierzu zahlen
bei Kukko z.B. produktspezifische Benefits, ein mo-
dulares Baukastensystem, die stetige Bereitstellung
von Ersatzteilen, ein Service direkt vor Ort sowie
eine lebenslange Garantie.”

Die Herkunftsbezeichnung ,Made in Germany”
hat weltweit an Strahlkraft verloren. Hierzu hat Mi-
chael Kleinbongartz eine klare Meinung: ,Ja, die
Herkunftsbezeichnung hat an Glanz verloren, weil
Deutschland in seiner wirtschaftlichen, politischen
und gesellschaftlichen Position insgesamt an Glanz
verloren hat. Uber viele Jahrzehnte ist Deutschland
fiir seine Fiihrungsrolle in Europa und seine hoch-
wertigen und prazisen Produkte bewundert worden.
Diese Reputation beruhte auf einer Kombination
aus Leadership, Innovation, Qualitat, Disziplin und
Arbeitsmoral. Dieses Image ist ins Wanken geraten.

Michael Kleinbongartz, CEO Kukko. (Fotos: Kukko)

Politische Entscheidungen wie die Abhangigkeit von
Exportprodukten, die Energiewende, falsche Sub-
ventionen sowie die Abhangigkeit von bestimmten
internationalen Méarkten haben die Wahrnehmung
von Deutschland als wirtschaftlich starkes Land lei-
der deutlich nach unten nivelliert”, sagt Michael
Kleinbongartz liber das Downgrading der deutschen
Wirtschaft. , Ein weiterer Aspekt ist der zunehmen-
de Wettbewerbsdruck auf deutsche Unternehmen.
Lander wie China haben es geschafft, uns in vielen
technologischen und digitalen Bereichen abzuhan-
gen. Auch die Herausforderungen durch die Globa-
lisierung, die eine immer starkere Verlagerung von
Produktionsstétten in Niedriglohnlénder zur Folge
hatte, haben das Bild von ,Made in Germany” in
vielen Branchen nachhaltig beschédigt.”

Nicht der Standort der Produktion sei entschei-
dend, sondern vielmehr die Wahrmehmung und der
Wert der Marke. In erster Linie gehe es um die rich-
tige Positionierung der Marke, um sich von der
Konkurrenz abzuheben, Erwartungen der Verbrau-
cher zu erfiillen und gleichzeitig am Puls der Zeit zu
sein. Der Kunde treffe seine Kaufentscheidung nicht
ausschlieBlich nach Herkunft eines Produkts, son-
dern vielmehr aufgrund von Kriterien wie Innovati-
on, Nachhaltigkeit, Design und Markenerlebnis.

Der neue Kukko Werkzeugschrank 224-676 ist das perfekte All-in-One-System und vereint alles, was Werk-
statten, Handwerksbetriebe und Profi-Schrauber brauchen: eine langlebige Konstruktion, die perfekte Anpass-
barkeit an jede Arbeitsumgebung sowie durchdachte Ablagemdglichkeiten.

CCERA,
SOND

DIE BESTE
TRENNSCHEIBE
DER WELT

FEEL THE POWER OF MAKING

@ 12635607

CERABOND X TRENNSCHEIBE
2in1 fr Stahl und Edelstahl

Entdecken Sie die unlibertroffene Leistungs-
fahigkeit von CERABOND X, der fiihrenden
Trennscheibe fiir Stahl und Edelstahl. Von
Tyrolit flir Profis entwickelt, setzt diese Scheibe
neue MaBstédbe in der Metallbearbeitung. Mit
CERABOND X erreichen Sie prazise Schnitte
schneller und effizienter als je zuvor.

tyrolit.com/cerabondx
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UMFRAGE DES FWI

Deutsches Werkzeug hat Potenzial

Welche Rolle spielt die Herkunft von Werkzeug, welche Rolle die Marke oder der Preis? Diesen Fragen ist
der FWI, der Fachverband Werkzeugindustrie, nachgegangen. In seinem Auftrag fUhrte das Institut fur
Handelsforschung IFH K&In im letzten Jahr eine Befragung durch. Das Ergebnis: Handwerkzeuge und Zu-
behérwerkzeuge wie Bohrer und Sageblatter aus deutscher Produktion haben nach wie vor einen sehr
guten Ruf und viele Handwerkerinnen und Handwerker wiinschen sich eine bessere Orientierung durch

eine klare Kennzeichnung.

Vor allem die Qualitdt und die Langlebigkeit sind die
Faktoren, mit denen die befragten Handwerkerinnen
und Handwerker das deutsche Werkzeug in Verbin-
dung brachten. Befragt wurden vom IFH insgesamt
120 Interviewpartnerinnen und -partner insbesondere
zu den Themen Informations- und Bezugsquellen von
Werkzeugen, Relevanz von Marke, Herkunftsland und
Preis im relativen Vergleich, Bekanntheit von Kenn-
zeichnungen von Werkzeugen sowie der grundsatzli-
chen Einstellung zum deutschen Werkzeug. 43 der
Befragten waren 55 Jahre und dlter, die Gruppe der
unter 35-jdhrigen war mit einem Anteil von 15 Perso-
nen vertreten. Wahrend das Metallhandwerk mit 28
Personen die Liste der Gewerke anfiihrt, ergibt sich
beim Holzhandwerk, beim Bau- und Ausbauhandwerk
sowie der Sanitar- und Versorgungstechnik mit jeweils
18 Personen eine gleiche Verteilung.

Innerhalb der Antworten zeigten sich gerade zwi-
schen den Altersgruppen an der einen oder anderen
Stelle signifikante Unterschiede, zum Teil erwartbare,
zum Teil unerwartete. So fallt zum Beispiel die deutlich
hohere Relevanz der fairen Arbeitsbedingungen bei der
jlingeren Zielgruppe in der Befragung zu den Faktoren,
die mit deutschem Werkzeug in Verbindung gebracht
werden auf, ebenso wie die geringe Nutzung der Her-
stellerwebsites durch die jiingere Zielgruppe.Diese
nutzt allerdings Instagram als Informationskanal inten-
siv, wahrend die altere Zielgruppe hier einen Null-Wert
aufweist. Ein wenig Uberraschend fallen die Aussagen
zum Direktvertrieb als Bezugsquelle aus: Dieser liegt
bei der jlingeren Zielgruppe im einstelligen Prozentbe-
reich und etwa bei einem Drittel des Anteils der Ge-
samtgruppe der Befragten.

ABB.: FWI

DIE ERGEBNISSE DER THEMENFELDER

Fasst man die Ergebnisse der einzelnen Fragenbe-
reiche zusammen, so lasst sich feststellen, dass deut-
sches Werkzeug, wie erwahnt, insbesondere mit den
Aspekten Qualitat (89 Prozent), Langlebigkeit (71
Prozent) und Sicherheit (45 Prozent) in Verbindung
gebracht werden. Als Bezugsquelle steht der Fachhan-
del mit 73 Prozent klar an erster Stelle, gefolgt vom
Baumarkt (46 Prozent) und Online-Werkzeughandlern
(24 Prozent). Wahrend als Informationsquelle Gbergrei-
fend der Fachhandel an erster Stelle steht, gefolgt vom
Baumarkt und der Google-Suche, werden die Empfeh-
lungen von Kolleginnen und Kollegen, Testberichte und
Kataloge jeweils stark genutzt. Allerdings zeigen sich
hier, wie bereits angerissen, Unterschiede in der Infor-
mationsbeschaffung in den verschiedenen Altersgrup-
pen.

Bei den Kaufentscheidungen zeigt sich eine fast
gleiche Gewichtung von Marke und Preis, immerhin
macht das Herkunftsland bei derWahl einen Anteil von
knapp einem Viertel aus. Bei der jiingeren Zielgruppe
erhalt die Marke noch weitere Relevanz: Hier wird auch
das Zubehr fiir Elektrowerkzeuge gerne bei bekann-

ten Komplettanbietern gekauft, die vom Elektrowerk-
zeug bis zum Zubehdr ein umfangreiches Sortiment
bieten, auch wenn sie dieses oft nicht selbst herstellen,
sondern zukaufen oder importieren. Hier sieht der FWI
noch Potenzial bei der Profilierung von unabhéngigen
Familienunternehmen, die auf bestimmte Zubehor-
werkzeuge spezialisiert sind und dafiir die Hersteller-
kompetenz haben..

KENNZEICHEN BIETEN ORIENTIERUNG

Besonders interessant war fiir den FWI natdrlich die
Frage nach der Bekanntheit von Kennzeichen und der
Relevanz dieser Label fiir die Kaufentscheidung, sollte
doch nicht zuletzt auch das Potenzial des hauseigenen
Labels , Deutsches Werkzeug” ermittelt und Anregun-
gen fir den geplanten Relaunch dieses Zeichens ge-
sammelt werden. Zum einen bestatigte die Befragung
die Erwartung, dass Zeichen wie GS oder das TOV
Nord-Siegel bekannter sind als das Zeichen des FWI,
der Wunsch nach verlasslichen und Orientierung ge-
benden Zeichen bei den Handwerkerinnen und Hand-
werkern ganz gleich welchen Alters sehr grof ist. Denn
die Unsicherheit beziiglich der Aussagen mancher
Vertreiber {ber das Herkunftsland ist ohne eine klar
erkennbare unabhéngige Kontrolle bei den Befragten
groB.

Fiir den FWI zeigt sich mit der Befragung, dass die
Bekanntheit des eigenen Labels und die Informationen
zur Zuverldssigkeit der Vergabekriterien weiter gestei-
gert werden sollen und dass gerade der Fachhandel
als Kommunikationskanal ein wichtiger Weg fir die
Vermittlung ist. Denn nicht zuletzt kann dieser durch
ein entsprechendes Sortiment seine Position ebenfalls
festigen. |

Melden Sie sich jetzt zum neuen Branchen-Newsletter
der ProfiBorse an unter:

fz-profiboerse.de/newsletter ———»p

So erhalten Sie alle 14 Tage Neuigkeiten und
Relevantes aus der und fiir die Werkzeugbranche.




HAZET ALS VOLLSORTIMENTER
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»Die Anwender sollen den
Begeisterungsnutzen finden«

Vom Handwerkzeughersteller hat sich Hazet zur Marke mit einem breiten Sortiment entwickelt. Druck-
luftwerkzeuge gesellten sich zu den Handwerkzeugen und jetzt auch ein Akkuwerkzeuge-Sortiment. Uber
diese Programmausweitung und die sich daraus ergebenden Maéglichkeiten und Chancen sprachen wir mit
Carsten Scholz, Leitung Marketing & Werbung bei der Hazet - Werk - Hermann Zerver GmbH & Co. KG.

ProfiBorse: Sie bieten neben den Handwerkzeugen
auch weitere Sortimente an wie Druckluft- oder
Akkuwerkzeuge, was gab den AnstoB3 zu dieser Ent-
wicklung hin zum Werkzeug-Generalisten?

Carsten Scholz: Bereits seit den 1950er Jahren war
Hazet einer der deutschen Hersteller mit einem um-
fangreichen Handwerkzeug-Programm, zu dem stetig
mehr Spezialwerkzeuge und Sonderldsungen das Pro-
duktportfolio vervollstandigten.

Basierend auf dieser Logik wurde das Programm
stetig um Sortimentserweiterungen fiir das Handwerk
und die Industrie (Schwerpunkt Metallbau) kontinuier-
lich zu einem umfassenden Vollsortiment erweitert.

Seit der Einfihrung unseres Pneumatik-Programms
sind wir mittlerweile auch in diesem Segment zu einem
der fihrenden Anbieter in vielen europdischen Léndern
geworden!

Mit der immer starker werdenden Akku-Leistung
haben wir schnell den Trend zu autarkem, kabellosem
Arbeiten aufgenommen und auch in diesem Bereich
ein professionelles Akku Programm aufgenommen.

Werden aktuell oder zukiinftig weitere Sortimente
hinzukommen, in welche Richtung wird hier expan-
diert?

Aktuell konzentrieren wir uns auf die Markteinfiih-
rung unseres brandneuen Akku Programms und star-
ten damit seit Anfang Mérz durch und bringen diese
Produkte mit einer Vielzahl an Vertriebs- und Marke-
ting-Aktivitdten jetzt richtig nach vorne!

Die Schwerpunkte im letzten Jahr lagen auf Produkten
unserer Eigenfertigung: Hier sind folgende Neuheiten
und Innovationen besonders hervorzuheben: das Zan-
genschllissel- und Universal-(Wasserpumpen)-Zangen
Programm, das hochprézise Bit Drehmomentschrauben-

g @

Strikte Ausrichtung auf den Anwendernutzen: die Bit Drehmomentschraubendreher System 6004CT/ 6005CT.

dreher System 6004CT/ 6005CT mit einem Messbereich
von 0,02 — 10 Nm , welche gerade im Markt neue MaB-
stabe setzen, die schutzisolierte 3/8" HiPer Feinzahn-
Umschaltknarre oder auch das hochinnovative Werk-
stattwagen-Konzept , Assistent 4.0 mit seiner elektro-
nischen Werkzeug-Vollstandigkeitskontrolle.

Erfolgt durch die Ausweitung auf der einen Seite
eine Konzentration im Bereich der Handwerkzeuge,
beispielsweise als Spezialist fiir Drehmoment-Werk-
zeuge?

Nein — denn Erganzungen und neue Anwendungs-
bereiche wie bei den vorgenannten Produkten stehen
bei uns in keinem Widerspruch zu unseren Kernkom-
petenzen wie hier explizit der Drehmomenttechnik. Wir
arbeiten kontinuierlich daran, diese standig um neue
Lésungen fiir mechanische und elektronische Drehmo-
mentschliissel weiterzuentwickeln, um auch in diesem
Bereich ein marktfiihrender Hersteller zu bleiben. Ak-
tuell bieten wir mit tiber 275 Produkten hochprofessi-
onelle Drehmomentlésungen an. Alle unsere Entwick-
lungsingenieure arbeiten mit ganz besonders hohem
Anspruch und viel Liebe zum Detail, damit die Anwen-
der den Begeisterungsnutzen finden, den sie von Hazet
Produkten erwarten!

Carsten Scholz, Leitung Marketing & Werbung bei der
Hazet - Werk - Hermann Zerver GmbH & Co. KG.

Bei den Handwerkzeugen setzen Sie das Made in
Germany als Verkaufsargument ein, welche Argu-
mente unterstiitzen die anderen Segmente?

Bei all unseren Produkten steht die umfassend ge-
priifte Hazet Qualitét unseres gesamten Programmes
immer im Vordergrund. Als Hersteller, der Qualitét ge-
wahrleistet, steht eine hochqualifizierte und professio-
nelle Priifung aller Produkte, egal ob selbst hergestellt
oder im Rahmen unseres , International Procurement/
Global Sourcing” beschafft, immer im Mittelpunkt.

Jedes Hazet Produkt hat den Anspruch mindestens
der DIN / 1SO zu entsprechen und bestenfalls noch
deutlich dariiber zu liegen.

Ein wesentliches Argument ist sicherlich der hohe
Service-Gedanken unseres Unternehmens, getragen
durch das eigene Service Center und eine hohe Ersatz-
teilversorgung bei eigens hergestellten oder auch zu-
gekauften Produkt-Programmen. Dieser Service, gera-
de im Bereich der Druckluft- und Akku-Produkte, ist
nahezu einzigartig. Bei Hazet kénnen wir diese Pro-
dukte nach besten Mdglichkeiten wieder instandset-
zen, wohingegen andere Billigfabrikate nur entsorgt
werden kdnnen. Das ist nachhaltig und schont unser
aller Umwelt.

Wie ist die Reaktion der Anwenderinnen und
Anwender auf das Angebot, wird der Marke
die Kompetenz auch in diesen Bereichen zuge-
schrieben?
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Die schutzisolierte 3/8" HiPer Fein-
zahn-Umschaltknarre fiir Arbeiten
unter Spannung. (Fotos: Hazet)

Aufgrund der hohen Leistung und oftmals beson-
deren Produktfeatures bei Produkten aus diesen Seg-
ment sowie dem vorher beschriebenen hohen Service-
gedanken, erfahren wir eine hohe Akzeptanz bei un-
seren Kunden und Anwendern. Dieser Servicegedanke
ist es auch, der uns als zuverlassigen Partner fiir alle
Produkte macht! Man kann sich auf Hazet Produkte,
gemaB unseres Slogans , Gutes Werkzeug ist Vertrau-
enssache” stets verlassen.

Wie ist die Resonanz aus dem Handel?

Durchweg positiv: Man sieht Hazet als Premium-
Marke und starken, zuverlassigen Partner mit leis-
tungsfahigen Produkten Uber das gesamte Handwerk-
zeug-Spektrum.

Welche Vorteile hat der Handel durch das breite
Hazet Angebot?

Im Rahmen der zunehmenden Lieferanten-Reduzie-
rung im Handel, folgt eine Konzentration auf leistungs-
fahige Partner und Allrounder mit einem umfassenden
Programm. Hier ist Hazet deutlich im Vorteil, aber da-
riber hinaus erwarten viele Handler eine hohe Service-
und Vertriebsuntersttitzung in ihrer Abverkaufsforde-
rung und vor allen Dingen einen Partner mit einem
hohen Grad an digitaler Automatisierung in der Auf-
trags-/ Bestellabwicklung. Hierzu zéhlen in besonde-
rem MaBe die elektronische Auftrags- und Rechnungs-
abwicklung (z.B. TecCom), die elektronischen Daten-
exporte nach marktiiblichen Standards wie BMECat
als eClass, ProfiClass oder ETIM Formaten fiir die In-
dustrie oder TecDoc Standards im automotiven Berei-
chen.

Fir viele Neukunden des Handels, auch aus dem
Ausland, waren diese digitalen Méglichkeiten bei lhrer
Lieferantenauswahl zum Teil von hoherer Bedeutung
als klassische produktspezifische Themen oder Preis-
gestaltungen.

Welche Neuheiten in diesem Jahr stehen exempla-
risch fiir die weitere Entwicklung bei Hazet?

Aktuell arbeiten wir selbstverstandlich an weiteren
Produktneuheiten und Innovationen. Hier wollen wir
den Markt aber zu gegebener Zeit tiberraschen. Soviel
sei gesagt: Aus unseren Kernkompetenzbereichen
Drehmomenttechnik und im Werkstattwagen-Bereich
wird mit weiteren Produktinnovationen bei unseren
erfolgreichen Produktlinien zu rechnen sein.

In unserer Produktion in Remscheid liegt dieses Jahr
darlber hinaus ein Hauptaugenmerk, mit einem hohen
Investitionsvolumen, auf dem Umbau und der weiteren
Produktivitdtssteigerung in  der Werkstattwagen-
Fertigung. |
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STAHLWILLE LIEFERT MEHRWERT

Premiumwerkzeug fur
Handwerk und Industrie

Stahlwille punktet im Hinblick auf Qualitat, Ergonomie und Zuver-
lassigkeit mit einem Sortiment, das seit Generationen professionelle
Anwender Uberzeugt. Zugleich zeigt der Werkzeugspezialist mit
kontinuierlichen Innovationen, wie leistungsfahig, prazise und lang-
lebig Handwerkzeug ,,Made in Germany” sein kann.

Udo Hehemann, Geschéftsleitung/Leitung Vertrieb
& Marketing Stahlwille Gruppe sagt dazu: ,Im Ver-
gleich zu asiatischen Alternativen und technisch weni-
ger fortschrittlichen Produkten bietet Stahlwille wett-
bewerbsfahige Losungen, die mit einem hohen Mehr-
wert und signifikanten Kosteneinsparungen punkten.”
Beste Beispiele dafiir sind die drei folgenden, aktuellen
Werkzeugldsungen fiir Handwerk und Industrie.

DREHMOMENTSCHLUSSEL MANOSKOP 730 —
AUCH IN VDE-AUSFUHRUNG

Fiir sicheres Arbeiten unter Strom hat Stahlwille den
Drehmomentschliissel Manoskop 730 VDE in zwei
GroBen im Programm. Es ist das einzige Modell am
Markt, bei dem das Nachjustieren ohne Demontage
moglich ist. Gleiches gilt fiir den zulassungskonformen
Tausch der Einsteckknarre, ohne dass eine erneute
Durchschlagspriifung vorgenommen werden muss. Der
Tausch der Knarre in Eigenregie ohne Versand des
Werkzeuges fir eine erneute VDE-Pr(ifung sorgt fir
eine erhebliche Reduzierung des Aufwandes und der
Kosten fiir solche Priifvorgange.

Das Manoskop 730 VDE ist ein mechanisch auslé-
sender Drehmomentschliissel. Bei Erreichen des ein-

Einzigartig: Das Manoskop 730 VDE erlaubt das
Nachjustieren und den Knarrenwechsel in Eigenregie
—ohne Demontage und Einschicken zwecks erneuter
VDE-Priifung.

gestellten Wertes erfolgt ein deutlich sptirbares Dop-
pelstopp-Signal. Wie fiir alle Werkzeuge dieser Baurei-
he von Stahlwille gilt: Durch den Einsatz eines
verschleiBarmen Ausldsesystems mit Schaltkante ist
ein Riicksetzen auf ,0" nicht erforderlich.

FUR DEN UNIVERSELLEN EINSATZ
IN DER KFZ-WERKSTATT

Mit dem Radmontage-Set 750NR/200/3/1 vom
Werkzeugspezialisten Stahlwille sind Kfz-Werkstatten
bestens gertistet fiir den schnellen und sicheren Rad-
wechsel und viele weitere Arbeiten, die einen kontrol-
lierten Schraubenanzug erfordern. Teil des Sets ist der
neue Feder-Drehmomentschliissel 750NR/200, der
einen Kniehebel als Schaltmechanismus verwendet.
Beim Erreichen des eingestellten Wertes Idst der Me-
chanismus aus und erzeugt einen deutlich hor- und
fiihlbaren , Klick”. Das sorgt fiir eine besonders siche-
re und prazise Anwendung. Neben dem Drehmoment-
werkzeug gehdren zum Set auch drei farbcodierte
Steckschliisseleinsdtze in den fiir Radschrauben gén-
gigen Schltisselweiten 17 mm, 19 mmund 21 mm und
eine 130 mm Verléngerung.

Mit dem neuen Set spricht Stahlwille Kfz-Betriebe
an, die ein ebenso zuverlassiges wie robustes Drehmo-
mentwerkzeug im Preiseinstiegsbereich benétigen und
dabei nicht auf die Prazision und Qualitat verzichten
wollen, die eng mit der Traditionsmarke verbunden ist.




Mit dem Radmontage-Set 750NR/200/3/1 vom Werkzeugspezialisten Stahlwille sind
Kfz-Werkstatten bestens geriistet fiir den kontrollierten Schraubenanzug.

KONKURRENZLOS SCHNELL
UND SICHER IN DER ANWENDUNG

Der Stahlwille FastRatch 240 verbindet die Vorziige
eines Maulschliissels mit denen eines Ratschenring-
schllissels. Besonders geeignet ist das Werkzeug fiir

Technik des ,sich selbst 6ffnenden Rings” und mit
seiner besonders schmalen, ergonomischen Bauform
kann das Werkzeug auch an schwer zuganglichen
Stellen zum Einsatz kommen, beispielsweise bei Lei-
tungsverschraubungen, wo sonst nur ein Maulschliis-
sel funktioniert. Seitlich auf die Mutter oder den

<4 SCHWERPUNKT

Der Stahlwille FastRatch 240 verbindet die Vorziige eines Ratschenringschliissels mit
denen eines Maulschliissels. (Fotos: Stahlwille))

mit seiner Ratschenmechanik das sichere und schnel-
le Anziehen — ganz ohne zwischendurch neu ansetzen
zu miissen. Stahlwille bietet den FastRatch in zehn
verschiedenen Bauldngen und mit Schllisselweiten von
10 bis 19 mm bzw. 5/16 bis 3/4" an, wobei mit einem
Schliissel jeweils metrische und zllige Schrauben oder

groBe Uberwurfmuttern. Dank seiner patentierten  Schraubenkopf aufgesetzt, ermdglicht das Werkzeug ~ Muttern verarbeitet werden kdnnen. |

Kraftvoll und prazise trennen

Mit dem SolutionCUT 436 hat die Stahlwille-Marke VBW einen leis-

tungsstarken Baustahlmatten-/Tiefschneider im Programm, der fiir

anspruchsvolle Arbeiten auf dem Bau entwickelt wurde.
Dank einer innovativen Rohrgeometrie ermdglicht das
Werkzeug ,Made in Germany” Arbeiten auch in en-
gen Baurdumen — bei gleichzeitig reduziertem Kraft-
aufwand.

Der 1000 mm lange Baustahlmatten-/Tiefschneider
bietet eine Trennleistung von bis zu 9 mm und trennt
zuverlassig Stahl mit einer Harte von bis zu 48 HRC.
Der aus Spezialstahl im Gesenk geschmiedete Mes-

serkopf ist mit nachstellbaren Messern ausgestattet.
Das ermdglicht eine hohe Standzeit und somit die
Verwendung tiber einen langen Zeitraum. Die hoch-
wertige Vergiitung sorgt zudem fiir eine hohere

VerschleiBfestigkeit.

Besonderes Merkmal des SolutionCUT 436 ist die
spezielle Rohrkopf-Geometrie, die in gestapelten
Baustahlmatten ein sauberes Trennen nicht nur
in der ersten und zweiten Ebene, sondern auch
in tieferliegenden Bereichen ermdglicht. Die
schnabelartige Form des Kopfes dient dariiber
hinaus dem besseren Heranziehen und Greifen
der zu trennenden Gewindestangen oder
Baustahlmatten.

Kreuzlinien-Lot-Laser LAX 500 G

Grof3er Aktionsradius
Optimal sichtbar.

@\ Direktes Arbeiten auf scharfen,
- optimal sichtbaren Linien —

(BiEreAe'a bis 40 m Entfernung.

Besuchen Sie uns auf der Messe LIGNA:
26. — 30.05.2025 / Halle 13, Stand B1o

Mit dem SolutionCUT 436 erweitert die
Stahlwille-Marke VBW ihr Portfolio um
einen leistungsstarken Baustahlmatten-/
Tiefschneider. (Foto: Stahlwille/VBW)

B30 | Jetzt mehr erfahren:

sTABILA [l
¥ | www.stabila.com x

So messen echte Profis
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ADVERTORIAL

PREMIUMWERKZEUGE AUS DER SCHWEIZ

Skalpell — Tupfer — Schraubendreher

Einzigartiges gibt es einiges zu finden in der Schweiz, das Matterhorn, die Toblerone, den Franken - und
einen Werkzeughersteller, der Handwerkzeuge und medizinische Prazisionsinstrumente entwickelt und
produziert. Aber das ist nicht das Einzige, was PB Swiss Tools und die einzigartigen Qualitatsprodukte
aus dem Emmental auszeichnet und das Unternehmen zu einem interessanten Partner fur den Fachhan-
del und die Anwenderinnen und Anwender macht.

Das Unternehmen hat sich in der Traumatologie
eine Alleinstellung erarbeitet. Die Prazisionsinstrumen-
te aus dem Emmental kommen weltweit zum Einsatz,
wenn Schrauben, die nach Knochenbriichen eingesetzt
wurden, in einer weiteren Operation entfernt werden
missen. In Zusammenarbeit mit fihrenden Medizinern
und Johnson & Johnson Medical hat PB Swiss Tools
ein l6sungsorientiertes Sortiment entwickelt, das spe-
Ziell auf die Schraubenentfernung ausgerichtet ist.

Die Frage, warum dies im Hinblick auf die Qualitat
der Werkzeuge von PB Swiss Tools wichtig ist, kann
sich jeder bei der Vorstellung, auf dem OP-Tisch zu
liegen, schnell selber beantworten: Wenn man die
Kompetenz der Prazisionsfertigung soweit beherrscht,
dass man selbst in der Lage ist, prézise medizinische
Produkte herzustellen, dann nimmt die Aussage der
Prazision eine Dimension an, die von keinem Werk-
zeughersteller weltweit kopiert werden kann.

Aber beginnen wir mit einigen Meilensteinen der
Unternehmensgeschichte, die inzwischen auf die 150
Jahre zuwandert. In der Dorfschmiede in Wasen wer-
den zunachst Metallgegenstande wie Feldmausfallen,
Uhrenketten oder Nasenringe fiir Ochsen produziert.
Fahrt nimmt die handwerkliche Produktion auf, als Paul
Baumann — seine Initialen finden sich heute im Mar-
kennamen — das Unternehmen 1918 {bernimmt und
sich in den kommenden Jahren auf die Herstellung von
gemeinsam mit seinem Sohn entwickelten Handwerk-
zeugen spezialisiert. Einer der besagten Meilensteine
ist die Herstellung von Schraubendrehergriffen mit
einem aus Amerika iibernommenen Spritzgiessverfah-
ren und dem Rohmaterial Cellulose Aceto Butyrat
(CAB), das aus der erneuerbaren Ressource Holz be-
steht. Der rote, leicht durchscheinende Schraubendre-
hergriff fand schnell eine groBe Verbreitung bei Profis

Wenn Schrauben aus
Fixierungsplatten in
Armen oder Beinen
geldst werden miissen,
kommen diese Instru-

mente zum Einsatz.
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Der Stammsitz von PB Swiss Tools in Wasen im schweizerischen Emmental. (Fotos: PB Swiss Tools)

und DIYern — und Nachahmer. Ebenfalls Teil der Unter-
nehmensgeschichte: die ersten Sechskantschlissel mit
Kugelkopf im Jahr 1967. Es folgen die neue Multicraft-
Linie mit einem optimierten Schraubendrehergriff
ebenso aus CAB, farbcodierte Sechskantwinkelschlis-
sel, die bereits angesprochene Produktion von medi-
zinischem Instrumentarium und bereits 2018 ein
Drehmomentschllssel mit digitaler Anzeige.

Im gesamten Entwicklungsprozess wurden die Prin-
Zipien der Prazisionsfertigung kontinuierlich weiterent-
wickelt. So wird jedes Werkzeug ab Beginn der Pro-
duktion mit einer Seriennummer versehen, die es er-
moglicht, nachzuvollziehen, wann und auf welcher
Maschine die jeweilige Produktserie hergestellt wurde.
PB Swiss Tools kombiniert dies mit einer lebenslangen
Garantie auf jedes Werkzeug — eine Garantie, die auf-

'i'ié‘-wn"

grund der extrem niedrigen Retourenquote problemlos
gewahrt werden kann.

SCHWEIZER QUALITAT

Fiir die Herstellung der verschiedenen Schraubwerk-
zeuge, die den Kern des Sortimentes von PB Swiss
Tools bilden, hat das Unternehmen Uber Jahrzehnte in
Zusammenarbeit mit den Materiallieferanten eine Son-
derlegierung des verarbeiteten Stahls auf Federstahl-
basis entwickelt. Dieses Material zeichnet sich durch
eine hohe Harte, Dauerhaftigkeit und eine einmalige
Zahigkeit und Elastizitat aus. Um diese besondere Qua-
litat, die sich in der Verarbeitung auf Prazisionsmaschi-
nen fortsetzt, den Anwenderinnen und Anwendern
ohne Abstriche in die Hand geben zu kénnen, erfolgt
eine liickenlose Qualitdtskontrolle in einem eigenen,
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Der Klassiker: Schrauben-
dreher mit einem Griff aus
Cellulose Aceto Butyrat
(CAB), einem Rohmaterial,
das aus der erneuerbaren
Ressource Holz besteht.

modernen Priifla-
bor. , Der umfangrei-
che Prozess der Zertifizie-
rung als Medizinprodukteliefe-
rant hat auch fiir die Produktion
unserer Handwerkzeuge noch einmal Er-
kenntnisse und Verbesserungen in den Prozessen
und der Qualitdt gebracht”, beschreibt Christina First
die synergetischen Effekte im Haus. Sie ist in der Ge-
schéftsleitung von PB Swiss Tools zustandig fir den
Bereich Marketing und Vertrieb. Mit der Verbreitung
der Produkte aus dem Emmental bei Experten in der
Industrie, nicht zuletzt durch die Expertise aus dem
medizinischen Bereich, ist sie sehr zufrieden. Zu den
Kunden zahlen verschiedenste Automobilmarken von
Toyota bis AMG, Maschinen- und Anlagenbauer wie
ABB und Siemens, aber auch der schweizerische Uh-
renhersteller Fortis, bekannt fir feinste Mechanik, die
nach perfekten Werkzeugen verlangt. In mehr als 85
Landern werden heute die Produkte aus dem Emmen-
tal angeboten, produziert wird nach wie vor vor Ort
und nur dort.

GroBes Potenzial fiir PB Swiss Tools sieht Christina
Fiirst dagegen in Industrie- und Handwerksbetrieben
in- und auBerhalb der Schweiz. ,In unserem Heimat-
markt findet man praktisch in jeder Werkstatt Produk-
te von uns. In den Nachbarlédndern sind beispielsweise
unsere Schraubendreher mit CAB-Griff zwar bekannt,
aber sie werden nicht immer der Marke zugeordnet.”

POTENZIAL BEI VIELEN ZIELGRUPPEN

Christina Fiirst ist (iberzeugt, dass es auch flir den
Handel interessant ist, dieses Potenzial zu heben: ,Ne-
ben den hervorragenden Produkten mit
Alleinstellungsmerkmal bieten wir fiir
den Handel verschiedene Argumente,
die er in der Beratung einsetzen aber
auch fir das eigene Geschaft nutzen
kann”, so die COO von PB Swiss Tools.
Neben der bereits erwahnten Prézision
der Werkzeuge und der daraus resultie-
renden Zuverldssigkeit, Anwendungssi-
cherheit und Effizienz, sind dies die ge-
ringe Retourenquote — verbunden mit
minimierten Ausfallzeiten fir die An-
wenderinnen und Anwender — bis hin zu
der Méglichkeit, Sonderanfertigungen _
mit Endkunden zu realisieren. Und nicht |
zu vergessen die konsequente Vertriebs-
politik, die eine gesicherte Marge fir
den Handel gewahrleistet.

Dazu kommt ein (iberzeugendes Pro-
duktportfolio mit spezifischen Vorteilen,
das fiir jeden Schraubfall das richtige
Losungsequipment bietet. Ein im wahrs-
ten Wortsinn auffalliger Vorteil ist die
Farbcodierung von  Innensechskant- £

"

schllisseln, aber auch von
Schraubendrehem. Die hohe
Funktionalitdt der Codierung zeigt
sich nicht allein beim Blick in die Werk-
zeugtasche, sondern auch an der verbreiteten

Nachahmung. Bei den Schraubendrehern bietet PB
Swiss Tools gleich zwei Arten der farblichen Unter-
scheidung: Unterschiedliche Grifffarben signalisieren
verschiedene Langen und Durchmesser der Schrauben-
dreher, unterschiedliche Kappenfarben die verschiede-
nen Abtriebe. Apropos Griff: Mit dem SwissGrip Evo
kommt ein High-Tech-3-Komponenten-Griff ins Pro-
gramm, mit dem sich durch sein griffiges und rutsch-
festes Material und die modifizierte Kreisform ein
hohes Drehmoment Ubertragen und ermiidungsfrei
arbeiten ldsst. Oder nehmen wir den neuen LED-
Phasenprifer: Durch das neue, extrem helle Leuchtmit-
tel konnte eine enorme Verbesserung der Erkennbar-
keit und somit Sicherheit fiir den Anwender bei Tages-
licht erzielt werden.

. Wie sich an einigen Beispielen schnell zeigen ldsst,
bieten wir ein anwenderorientiertes Sortiment, das
immer wieder mit innovativen Lsungen aufwartet.
Dies in Verbindung mit verschiedensten Sets, multi-
funktionalen Tools und Schlagwerkzeugen ist eine
solide Basis firr eine Kundenansprache”, beschreibt
Christina Frst die Chancen, die fur den Handel gege-
ben sind.

NACHHALTIG AUS TRADITION

Was heute immer mehr ins Bewusstsein riickt, hat
bei PB Swiss Tools bereits eine lange Tradition: die
Nachhaltigkeit. Als eine der ersten Firmen in der
Schweiz besteht das Unternehmen die 1SO-Zertifizie-
rung 14001, ein weltweit akzeptierter und angewand-
ter Standard fir Umweltmanagement. Seit mehr als
vierzig Jahren sind die Gebaude mit Wérmepumpen
ausgestattet, dariiber hinaus wird die Abwérme der
Maschinen fiir den Betrieb verwendet. Dadurch wird
kein Tropfen Ol mehr fiir das Heizen verbraucht. Die
Verpackungen fiir die Schnelldreher wurden umge-

(=T40+1+01]
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Experten in vielen Bereichen vertrauen auf
Werkzeuge von PB Swiss Tools.

stellt und sind heute frei von Kunststoff. Erganzt wer-
den diese Aspekte durch die Langlebigkeit der Produk-
te und die hohe Funktionalitat.

Das Sortiment und die Services von PB Swiss Tools
sind ein rundes Gesamtpaket und eine attraktive Al-
ternative. Das Emmental hat also eindeutig mehr zu
bieten als runde Kaselocher. |

Der Universal-Schaltschrankschliissel bietet neun
Profile in einer kompakten Form und gehdért in
jede Handwerker- und Hausmeistertasche.

Thekendisplays fiir den spontanen
L, Will haben”-Effekt.
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3-IN-1-TOOL

Drei Funktionen in einem Arbeits-
gang: Bohren, Gewindeschneiden
Entgraten bzw. Senken.

Effizientes Gewindeschneiden
in einem Arbeitsgang

Drei Arbeitsschritte, drei verschiedene Werkzeuge — und jedes Mal neu einspannen, ansetzen, korrigie-
ren. Was nach klassischem Arbeitsalltag in der Metallzerspanung klingt, kostet vor allem eins: Zeit, Geld
und Nerven. Dabei gilt gerade in der Metallzerspanung: Je schneller und praziser gearbeitet werden
kann, desto wirtschaftlicher zeigt sich das Ergebnis.

Ganz neue Wege geht der innovative und vielseitige
ULTIMATECUT Kombi-Maschinengewindebohrer von
RUKO. Denn mit drei Funktionen in einem Arbeitsgang
- Bohren, Gewindeschneiden und inklusive des nach-
gelagerten Entgratens bzw. Senken - setzt das Produkt
neue MaBstabe fir die Metallzerspanung.

So entstehen mit dem Einsatz von nur einem einzi-
gen Werkzeug passgenaue Innengewinde in Rekord-
zeit — ohne Werkzeugwechsel, ohne Unterbrechung
und — ganz wichtig — mit hdchster Prazision.

Der damit nicht mehr notwendige Wechsel auf Spi-
ralbohrer, Gewindeschneider und Senker verkiirzt die
Bearbeitungszeit, optimiert den Fertigungsprozess,
optimiert und senkt die Arbeitskosten.

INNOVATIVE TECHNIK
FUR EINFACHE ANWENDUNG

Bereits im ersten Arbeitsschritt, der Kernlochboh-
rung, garantiert die innovative FLOWSTEP-Spitze ein
hohes MaB an Prézision. Konstruktiv aufgebaut wie
ein klassischer Stufenbohrer, werden damit die ver-
schiedenen Durchmesser bis zum Enddurchmesser
stufenweise zerspant.

Die Vorteile dabei: Kein Abrutschen und ein exakt
punktgenaues Ansetzen. Der speziell entwickelte Hin-
terschliff garantiert dabei den nahtlosen und kontrol-
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lierten Ubergang auf die jeweils nachfolgenden Stufen,
was einen leichtgéngigen, kraftsparenderen und in
jeder Phase kontrollierten Bohrvorgang zur Folge hat.

Im direkten Anschluss daran erfolgt der Schnitt des
Innengewindes und als finaler Arbeitsgang das Entgra-
ten bzw. Senken, wobei beim Riicklauf das Gewinde
zusatzlich auch noch gesdubert wird.

Mohammed Anwar, Geschéftsfihrer Vertrieb & Mar-
keting, spricht mit Begeisterung iiber den Bohrer: , Wir
bieten dem Handwerk mit unserem neuen ULTIMATE-
CUT Kombi-Maschinengewindebohrer eine echte In-
novation. Sie ermdglicht ihm Arbeitsprozesse splrbar
zu beschleunigen und damit kosteneffiziente und
prazise Ergebnisse zu erzielen.”

Hergestellt aus Schnellarbeitsstahl (HSS) kénnen
Bleche und Metallplatten zwischen finf bis zehn Mil-
[imeter (maximale Materialstarke von 1 x M (z. B.M10
=10 mm Materialstarke) zerspant werden.

Dank des Bit-Schaftes (Va-Zoll-Hexschaft) mit seinen
sechs Flachen erfolgt eine optimale Kraftlbertragung
ohne Durchrutschen im Bohrfutter. Der schnelle Einsatz
im Bohrfutter erhoht ein effizientes Arbeiten und ist
mit allen Hand- und Sténderbohrmaschinen mit

Einfaches Anbohren und stufenweise
Zerspanung Dank der FLOWSTEP-Spitze.




3-Backenfutter sowie allen gangigen Bit-Aufnahmen
kompatibel.

TECHNISCHE EIGENSCHAFTEN
UND MATERIALIEN

Gefertigt wird der RUKO ULTIMATECUT Kombi-
Maschinengewindebohrer aus qualitativ hochwerti-
gem Schnellarbeitsstahl (HSS - High-Speed Steel).
Dieser sorgt fir eine hohe VerschleiBfestigkeit sowie
Widerstandsfahigkeit gegeniiber Temperaturen bis 600
Grad Celsius und ist hervorragend geeignet z. B. fiir
Baustahl und fir die allgemeine Metallzerspanung, in
der eine hohe Zahigkeit und Bestandigkeit gegen me-
chanischen VerschleiB gefordert ist.

Die Geometrie des Kombi-Maschinengewindeboh-
rers ist speziell darauf ausgelegt, ein sauberes und
prazises Innengewinde zu schneiden, ohne das Werk-
stlick zu belasten oder unerwiinschte Spannungen im
Material zu erzeugen.

,Mit unserem neuen Kombi-Maschinengewinde-
bohrer erweitern wir unser Portfolio um ein Werkzeug,
das sowohl durch Effizienz als auch durch Vielseitigkeit
Uberzeugt. Es ist die ideale Losung fiir professionelle
Anwender und Anwenderinnen, die in ihrer taglichen
Arbeit ein duBerst hochwertiges, langlebiges und
schnelles Werkzeug benétigen”, so Rolf Herzog, Leiter
Marketing und Produktmanagement bei RUKO.

Die Vorteile des Kombi-Maschinen-
gewindebohrers auf einen Blick:

1. Zeiteinsparung: Da das Bohren, Gewindeschnei-
den und Senken/Entgraten in einem Schritt erfolgt,
verkiirzt sich die Bearbeitungszeit signifikant.

2. Hohere Prazision: Die exakte Ausrichtung des
Bohrens und Gewindeschneidens sorgt fiir eine gleich-
bleibend hohe Qualitat der Gewinde.

Bohren, schneiden,
senken — fertig!

3. Kosteneffizienz: Reduzierter Werkzeugwechsel
bedeutet geringere Riistzeiten und damit niedrigere
Personal- und Produktionskosten.

4. Langlebigkeit: Hochwertige Materialien wie HSS,
vor allem mit der RUKO-eigenen RUnaTEC-Beschich-
tung, sorgen fiir eine lange Standzeit, selbst bei an-
spruchsvollen Anwendungen.

5. Vielseitigkeit: Geeignet flir verschiedene Materi-
alien wie Baustahl, Aluminium, NE-Metalle und Hart-
plastik.

6. Optimierte Spaneabfuhr: Durch spezielle Span-
kammer-Geometrien wird eine effiziente Spanabfuhr
gewahrleistet, was die Standzeit des Werkzeugs weiter
erhoht.

Um optimale Ergebnisse zu erzielen,
sollte auf einige Punkte geachtet
werden:

1. DIE RICHTIGE AUSWAHL DES
KOMBI-MASCHINENGEWINDEBOHRERS

Bevor mit der Arbeit begonnen wird, ist es entschei-
dend, den richtigen Gewindebohrer fiir das zu zerspa-
nende Material und die gewtinschte GewindegréBe
auszuwahlen.

Wichtige Parameter dabei:

=» Material: Unterschiedliche Materialien erfordern
unterschiedliche Gewindebohrer-Typen (z. B. HSS fiir
Stahl bis 900 N/mm2 oder HSSE-Co 5 fiir hartere Ma-
terialien).

=>» Gewindeart: Mit den Kombi-Maschinengewin-
debohremn werden Metrische ISO-Gewinde (M) ge-
schnitten.

=» Beschichtung: Mit der hauseigenen RUnaTEC-
Beschichtung wird die Standzeit erhoht und die Rei-
bung reduziert.
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Erhaltlich ist der ULTIMATECUT Kombi-Maschinen-
gewindebohrer in HSS blank oder mit RUnaTEC-
Beschichtung, M3 bis M10. (Fotos: RUKO)

2. VORBEREITUNG DER BOHRMASCHINE

Beim Einspannen sollte der Kombi-Maschinengewin-
debohrer sicher im Bohrfutter fixiert sein. Mit der Bit-
Aufnahme ist eine optimale Kraftlibertragung ohne ein
Durchrutschen im Bohrfutter gegeben. Natiirlich kann
auch ein Bit-Halter verwendet werden. Dieser ermdg-
licht einen schnellen und einfachen Werkzeugwechsel.
Auch fiir eine Handbohrmaschine mit Direktaufnahme
ist der Kombi-Maschinengewindebohrer ideal geeignet.

=> Drehzahl und Vorschub: Hier heiBt es vor allem
in der Handbohrmaschine Feingefiihl. Die Drehzahl
muss dem Material und der GewindegrdBe angepasst
werden. Eine zu hohe Geschwindigkeit kann das Ge-
winde zerstoren, wahrend eine zu niedrige Geschwin-
digkeit zu unsauberen Ergebnissen fuhrt.

=» Schmierung/Kiihlung: Schneiddl oder -spray re-
duzieren die Reibung und erhdhen die Standzeit des
Werkzeugs.

3. DER ARBEITSPROZESS:
BOHREN, SCHNEIDEN UND SENKEN

Der erste Abschnitt des Werkzeugs dient als Spiral-
bohrer und erstellt das Kernloch fiir das Gewinde. In
diesem Arbeitsschritt kann mit hoher Drehzahl gefah-
ren werden, um das Bohrloch zu schneiden.

Die zweite Stufe formt das Innengewinde. Dabei
muss die Drehzahl verringert werden.

Im letzten Abschnitt schlieBlich wird der entstande-
ne Grat entfernt oder gesenkt.

= Riicklauf: Die Handbohrmaschine wird auf Links-
lauf gestellt und der Kombi-Maschinengewindebohrer
aus dem geschnittenen Gewinde gefiihrt. Dabei wird
das Gewinde geséubert. Die Handbohrmaschine muss
hier gerade gefihrt werden und darf nicht verkannten.

4. KONTROLLE UND NACHBEARBEITUNG

Nach Fertigstellung wird das Innengewinde auf
MaBgenauigkeit geprift:

=> MaBtreue: Das Gewinde wird mit einer passen-
den Schraube oder Gewindepriiflehre geprift.

=» Oberflachenschutz: Bei bestimmten Anwendun-
gen kann eine Nachbehandlung wie das Eindlen des
Gewindes sinnvoll sein, um die Entstehung von Korro-
sion zu vermeiden.

Wenn Sie noch mehr Informationen zu Kombi-
Maschinengewindebohremn bendtigen, lohnt sich ein
Blick auf die Webseite: ruko.de. |

[=] 5.2 [m]
Hier geht es direkt zur Website.
=
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LICHT AUF DER BAUSTELLE UND IN DER WERKSTATT

Kompakt, robust und einfach hell

Bei den Arbeitsleuchten stehen grof3e Leistungsfahigkeit, robuste Bauweise fiir den Innen- und AuBen-
einsatz, lange Laufzeiten und Unabhangigkeit vom Stromnetz im Vordergrund. Gut, wenn die Leuchten
dann mit verschiedenen Energiequellen versorgt werden kénnen. Wir stellen punktuell Neuheiten aus
dem umfangreichen Angebot vor.

Mit der WL1000R und der WL500R-Pocket bietet Ans-
mann ein praxisorientiertes Leuchten-Duo fiir professio-
nelle Anwender in Handwerk, Industrie und Fachhan-
del. Robuste Technik, durchdachte Funktionen und das
gemeinsame Ladesystem machen beide Leuchten zur
idealen Losung fiir anspruchsvolle Beleuchtungsaufga-
ben im Arbeitsalltag. (Fotos: Ansmann)

Mit der WLT000R und der WL500R-Pocket bietet
Ansmann zwei durchdachte Werkstattleuchten, die auf
die Anforderungen von Handwerk, Industrie und pro-
fessionellem Service zugeschnitten sind. Beide Model-
le setzen auf robuste Bauweise, hohe Lichtleistung und
durchgangige Systemkompatibilitat - inklusive gemein-
samer Ladestation fiir mehr Effizienz im Arbeitsalltag.

Die WL1000R ist das Kraftpaket im Ansmann Sorti-
ment. Mit bis zu 1000 Lumen stufenlos dimmbarem
Licht aus moderner SMD-LED-Technologie ist die
Leuchte ideal fur die groBflachige Ausleuchtung bei
Reparatur-, Wartungs- und Inspektionsarbeiten. Ein
zusatzlicher Spot mit 180 Lumen sorgt fir gezieltes
Licht bei Detailarbeiten. Das robuste Gehduse (IP54 /
IK07), ein ergonomischer Klapp- und Drehgriff sowie
integrierte Magnete und Haken ermdglichen maxima-
le Flexibilitét im Einsatz. Dank integrierter Netzausfall-
elektronik dient die Leuchte im Ladebetrieb auch als
automatische Notlichtquelle.

Die WL500R-Pocket ist der kompakte Allrounder fiir
unterwegs — leicht, handlich und trotzdem beeindru-
ckend hell. Mit 500 Lumen Hauptlicht und 180 Lumen
Spotlicht bringt sie auch in engen oder schwer zugang-
lichen Bereichen Licht ins Dunkel. Mit dem Dimmrad
|asst sich die Helligkeit prézise einstellen. Der um 180°
drehbare Griff, der drehbare Haken, die Magnete und
der Gurtelclip machen den WL500R-Pocket zum flexi-
blen Werkzeug in jeder Tasche. Das stoB- und spritz-
wassergeschiitzte Gehause (IP54 / IK07) trotzt rauen
Umgebungen.
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Die WL500R-Pocket nutzt die gleiche Ladestation
wie die WL1000R. Wer beide Modelle im Einsatz hat,
profitiert von einem durchgangigen System — ideal flir
Werkstatten, Serviceteams und Industriebetriebe mit
unterschiedlichen Anforderungen.

LEISTUNGSSTARKE UNTERSTUTZUNG
BEI DER ARBEIT

Von leuchtstarken Baustrahlen und Arbeitsleuchten,
die enge Winkel und Details erhellen, bis hin zu Stirn-
lampen fir freihéndiges Arbeiten und der klassischen
Taschenlampe bietet Ledlenser robustes und zuverlés-
siges Licht flir Profis, allesamt mit einer erweiterten
Garantiedauer von sieben Jahren bei Online-Registrie-
rung und gefertigt aus hochwertigen und robusten
Materialien.

Ein Highlight ist der Baustrahler AF8R Work. Wie die
anderen Area Lights ist das Modell enorm leuchtstark
und erhellt groBe Baustellen mihelos. Dabei ist die
AF8R Work Uberraschend handlich und macht auf
Baustellen, im Sanitarbetrieb, bei Maler- und Lackier-
arbeiten eine gute Figur.

Wann immer Jobs mit hohem Lichtbedarf
anstehen, ist der Baustrahler AF8R Work
von Ledlenser zur Stelle. (Foto: Ledlenser)

Die Arbeitsleuchte W7R Work kommt im Gegensatz
dazu immer dann zum Einsatz, wenn ein Auge flirs
Detail gefragt ist. Ob bei der Beleuchtung enger Berei-
che mithilfe des schmalen ausklappbaren Lampen-
kopfs oder der Leckageprifung per zusatzlichem UV-
Licht, das handliche Modell l&sst sich unkompliziert
und flexibel dem eigenen Arbeitsplatz anpassen.

Diese und viele weitere portable Lichtlésungen fur
Profis gibt es am Point of Sale von Ledlenser zu entde-
cken. Das Komplettsortiment wird auf tibersichtlichen
Verkaufswanden prasentiert. Hier finden Kundinnen
und Kunden mithilfe von Magnettafeln schnell das
passende Licht flir ihre Anforderungen sowie Informa-
tionen zu den erhaltlichen Lampen, Technologien und
Features. Zudem sorgt ein integrierter Touchscreen flir
umfassende Produktinformationen. Und: Voll funkti-
onsfahige Produktmuster erméglichen eine interaktive
Produkterfahrung.

LICHTSTEUERUNG PER KONNEKTIVITAT

Der leistungsstarkste Strahler von Bosch ist der GLI
18V-10000 C Professional, er ist Teil des Professional
18V Systems und der AmpShare-Allianz. Seine Hel-
ligkeit Cbertrifft mit 10.000 Lumen die eines gangi-
gen 500 Watt-Halogen-Strahlers und leuchtet selbst
groBe Arbeitshereiche, Rdume oder Hallen effizient
aus. Weiterer Vorteil ist die lange Laufzeit: Bei mittle-
rer Helligkeitsstufe bietet der Strahler mit dem Hoch-
leistungsakku ProCore 18V 12,0 Ah rund sechs Stun-
den Licht. Bei maximaler Helligkeit tiberbriickt er
miihelos die besonders dunklen Morgen- oder
Abendstunden. Der Akku-Baustrahler ist dariber
hinaus sehr robust: Ein stoBabsorbierender Rahmen
umgibt das Metallgehduse mit integrierten Kiihlrip-
pen. Zusatzlich schiitzen Sicherheitsbligel den
Leuchtkdrper vor Beschadigungen.



Der derzeit hellste Bosch Akkubaustrahler mit 18 Volt
und Connectivity — das ist der GLI 18V-10000 C Profes-
sional. (Foto: Bosch)

Handwerkerinnen und Handwerker kénnen den
Akkubaustrahler (iber das integrierte Bluetooth-Modul
mit ihrem Smartphone verbinden und per App bequem
fernsteuern: An- und ausschalten, dimmen, mit meh-
reren Strahlern aus dem Connectivity-Programm von
Bosch koppeln, Timer aktivieren, Ladezustand der Ak-
kus abfragen, den Zugriff per PIN-Code kontrollieren
—das alles geht per Fingertipp.

Der GLI 18V-10000 C Professional lasst sich mit drei
Helligkeitsstufen an die jeweiligen Lichtverhaltnisse
anpassen. Hohe Flexibilitat in jeder Arbeitssituation
ermdglicht das 5/8-Zoll-Gewinde: Der Baustrahler wird
damit einfach auf ein Stativ geschraubt und kann dann
beliebig positioniert werden.

EFFIZIENT UND LANGLEBIG

Die kabellose Magnum Multibatterie von Lena
Lighting setzt einen Standard in der professionellen
Beleuchtung. Die Fluter der polnischen Marke beein-
drucken mit ihren Parametern, die einen Lichtstrom
von bis zu 9250 Lumen und die hdchste Stufe der
Schlagfestigkeit IK10 bieten. Die Konstrukteure ver-
wendeten extrem widerstandsfahige Materialien wie
Polypropylen, die das Gehduse wirksam vor mechani-
schen Beschadigungen schiitzen. Ein blendfreier Dif-
fusor aus widerstandsfahigem Polycarbonat (PC)

Die kabellosen Magnum Multibatterie-Flutlichter von
Lena Lighting zeichnen sich durch auBergewéhnliche
Leistung, iiberragende Langlebigkeit und Kompatibili-
tat mit Akkupacks von bis zu sieben bekannten Marken
aus. (Foto: Lena Lighting)

schiitzt nicht nur die LEDs vor Beschadigungen, son-
dern I8sst auch bis zu 80 Prozent des von den LEDs
abgestrahlten Lichts durch und sorgt so fiir optimale
Betriebsbedingungen.

,Die Magnum Multibatterie ist die Antwort auf die
realen Bediirfnisse von Fachleuten in verschiedenen
Branchen. Bei der Entwicklung dieses Produkts haben
wir nicht nur auf eine hervorragende Leistung geach-
tet, sondern auch auf maximale Kompatibilitat mit
einer Vielzahl von Ladesystemen. Das Ergebnis ist die
Multibattery-Version, die mit den Akkus von nicht we-
niger als sieben fihrenden Marken kompatibel ist. Es
handelt sich um eine innovative Ldsung, die die Arbeit
erheblich erleichtert und den Benutzerkomfort stei-
gert”, sagt Krzysztof Noga, Abteilungsleiter - Werk-
statt- und Baustellenbeleuchtung bei Lena Lighting.

Die Magnum Multibatterie bietet bis zu 37,5 Stun-
den ununterbrochenen Betrieb unter allen Bedingun-
gen und sorgt fiir eine gleichmaBige und stabile ge-
richtete Beleuchtung, die auch fir das menschliche
Auge angenehm ist. Dank der geringen GroBBe und des
kompakten, ergonomischen Designs lassen sich die
Scheinwerfer bequem transportieren. Die innovative
Flutlichtserie ist in drei GroBBen erhaltlich: XS, M und L.
So kann der Anwender das Produkt leicht an seine
individuellen Bedurfnisse und Arbeitshedingungen
anpassen.

ARBEITSLEUCHTEN FUR
MEHR SICHERHEIT UND KOMFORT

Stahlwille bietet durchdachte, praxisorientierte
Lichtlésungen, die auf die Anforderungen unterschied-
lichster Arbeitssituationen abgestimmt sind. Ob bei
Montage-, Installations- oder Wartungsarbeiten — die
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robusten und vielseitigen Leuchten unterstiitzen pra-
Zises Arbeiten selbst unter schwierigen Bedingungen
und sorgen fiir mehr Sicherheit und Komfort. Entwi-
ckelt fiir Einsétze in Industrieumgebungen und in
Werkstatten, umfasst das Sortiment fiinf Modelle: eine
LED-Kopflampe, eine kompakte Arbeitsleuchte, einen
leistungsstarken Arbeitsstrahler sowie zwei Taschen-
lampen. Leistungsstarke LED-Technologie und wieder-
aufladbare Akkus sorgen fir eine zuverlassige und
energieeffiziente Beleuchtung. Beste Beispiele fiir das
Licht-Sortiment von Stahlwille sind die Arbeitsleuchte
13134 und der Arbeitsstrahler 13133.

Die Arbeitsleuchte 13134 ist nur so groB3 wie ein
Feuerzeug, bietet aber eine Lichtleistung von 300 Lu-
men, die sich im Boost-Modus sogar auf 500 Lumen
erhdhen Iasst. Dies ermdglicht eine Ausleuchtung mit
einer Reichweite von bis zu 26 Metern — ideal fiir pra-
Zises Arbeiten auch unter beengten Bedingungen. Die

So groB wie ein Feuerzeug bietet die Arbeitsleuchte
13134 eine Leuchtkraft von dauerhaft 300 Lumen und
im Boost-Modus bis zu 500 Lumen. (Foto: Stahlwille)

Leuchtdauer betragt bis zu drei Stunden. Der einge-
baute Akku wird tiber einen USB-C-Anschluss aufge-
laden. Eine Ladestandsanzeige informiert jederzeit
liber die verbleibende Laufzeit. Dank des Haltemag-
nets im Standfuf und eines magnetischen Metallclips
lasst sich die Arbeitsleuchte flexibel und sicher an
magnetischen Oberflachen befestigen.

Licht ins Dunkel bringt auch der LED-Akku-Arbeits-
strahler 13133. Er ist sehr lichtstark, robust gebaut und
damit vielseitig einsetzbar. Mit drei Helligkeitsstufen
von 700, 1.400 und 2.800 Lumen lasst sich die Leis-
tung optimal an unterschiedliche Bedingungen anpas-
sen. Voll aufgeladen betragt die Laufzeit bis zu 13
Stunden. Eine vierteilige LED-Anzeige dient als kombi-
nierte Ladekontroll- und Restlaufzeit-Anzeige. Beson-
ders praktisch: Uber einen Micro-USB-Anschluss kén-
nen ein Smartphone und andere mobile Gerdte mit
Strom versorgt und geladen werden. Das stoB3feste
Gehduse ist nach IP64 staub- und spritzwasserge-
schiitzt und besteht aus einer leichten und stabilen
Aluminiumlegierung fiir einen sicheren Einsatz im In-
nen- und AuBenbereich. |
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SCANGRIP IST EUROPAS FUHRENDER HERSTELLER VON LED-ARBEITSLEUCHTEN

Die Zukunft der LED-
Arbeitsleuchten fir Profis

In einem anspruchsvollen Arbeitsumfeld spielen Beleuchtungslésun-
gen eine entscheidende Rolle bei der Sicherstellung von Produktivitat
und Effizienz. Deshalb hat SCANGRIP als Branchenfuhrer far hoch-
wertige Beleuchtungslésungen ein innovatives Konzept entwickelt,
das Grenzen verschiebt und auBergewodhnliche Leistungen bietet.

SCANGRIP hat die Frage nach der Zukunft der LED-
Arbeitsleuchten beantwortet. (Fotos: SCANGRIP)

Martin Kjeer Petersen, CEO bei SCANGRIP A/S, sagt:
. Wir sind an einem Punkt angelangt, an dem wir uns
fragen miissen: Wie sieht die Zukunft von Arbeitsleuch-
ten aus? Wir glauben, dass die Zukunft der LED-Ar-
beitsleuchten in nachhaltigen Ldsungen liegt, nicht nur
in einer Vielzahl von Funktionen. Wir haben daher eine
strategische Entscheidung getroffen, uns auf die Ent-
wicklung der energieeffizientesten und langlebigsten
Arbeitsleuchten zu konzentrieren.”

Von kleinen und kompakten Handlampen bis hin zu
groBen Flutlichtstrahlern umfasst die Transformation
Design, Aussehen, elektrische Komponenten und die

Verbesserter Komfort und Effizienz waren Grund-
kriterien bei der Uberarbeitung des Produktportfolios.
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LED-Lichtquelle. Die Leuchten wurden entwickelt, um
die Umweltbelastung zu minimieren, die Energieeffizi-
enz zu erhdhen und die Lebensdauer deutlich zu ver-
ldngern. Sie verfiigen Uber eine Reihe von verbesserten
Funktionen, die den Komfort, die Effizienz und die
Flexibilitdt verbessern und letztendlich das Arbeiten mit
Arbeitsleuchten auf ein neues Niveau bringen.

Mit der neuen OPTILight-Funktion kdnnen Benutzer
beispielsweise miihelos die erforderliche Beleuch-
tungsstérke (LUX) fiir eine typische Arbeitsaufgabe
einstellen und so mit einer einfachen Bertihrung fiir
optimales Licht und optimale Laufzeit sorgen.

MAXIMIERTE LEISTUNG

Bei den neuen FOR LIFE-Arbeitsleuchten steht die
Reduzierung der Umweltbelastung bei gleichzeitiger
Beibehaltung auBergewdhnlicher Leistungsstandards
im Vordergrund. Die Leuchten sind flir den dauerhaften
Einsatz in rauen Arbeitsumgebungen konzipiert und
kénnen auch unter schwierigen Bedingungen zuver-
lssig arbeiten. Die Leistung wird nicht beeintréchtigt
- sie wird vielmehr kontinuierlich verbessert. Zum Bei-

spiel wurde die konstante Lichtausbeute wahrend der
Produktlebensdauer noch weiter verbessert fiir die
neuen FOR LIFE-Arbeitsleuchten. Dies wird gemaB der
europdischen Norm EN 13032-1 gemessen, die die
absolut restriktivste Messmethode fir Leuchten ist.
Dariiber hinaus wurden sowohl beim Produktdesign
als auch bei der Verpackung, wo immer maglich, Re-
cyclingmaterialien verwendet. Ersatzteile sind nun
auch vorhanden, so dass das Produkt repariert werden
kann, anstatt es komplett zu entsorgen.

,Es erfordert Mut, 13 unserer meistverkauften Pro-
dukte vollig neu zu erfinden”, erganzt Martin Kjeer
Petersen. , Aber wir tun es mit Zuversicht, denn alles,
was wir tun, dient dazu, unsere professionellen Kunden
dabei zu unterstiitzen, ihre Arbeit besser zu machen.
Dies sind nur die ersten Schritte auf demWeg”. W

Bei den neuen FOR LIFE-Arbeitsleuchten steht die

Reduzierung der Umweltbelastung bei gleichzeitiger
Beibehaltung auBergewdhnlicher Leistungsstandards
im Vordergrund.

- g
Aluminium

40 % der Produkte
— "\
100 % recycelt
Oy

Kunststoff
20 % der Produkte

36 % recycelt

Die neue Produktpalette umfasst das Spektrum von der
kleinen Handlampe bis zum groBen Flutlichtstrahler.




NEUER BOHRER-SENKER-SATZ FUR TERRASSENBAU

Praktische Arbeitserleichterung

Holzterrassen erfreuen sich groBer Beliebtheit, strahlen sie doch Behaglichkeit aus und
schaffen eine stimmungsvolle Atmosphare. Aber das verwendete Hartholz stellt
besondere Anspriiche an die einzusetzenden Werkzeuge. Mit dem neuen Bohrer-
Senker-Satz flr den Terrassenbau erleichtert FAMAG das prazise und saubere
Verschrauben der Terrassendielen.

Der neue Bohrer-Senker-Satz wurde speziell fiir die
Verarbeitung von Hartholz-Terrassendielen entwickelt.
Durch die prazise Tiefeneinstellung und den 60°-Senk-
winkel l&sst sich mit minimalem Aufwand immer ein
perfektes Ergebnis erzielen. Die gerade bei Terrassen so
wichtige, einheitliche Senktiefe wird durch einen einstell-
baren Senktiefenanschlag fixiert. Die integrierte Tiefen-
skala sorgt fiir eine prézise und bequeme Justierung.

Ausgestattet ist der Bohrer-Senker-Satz mit einem
HSS Spiralbohrer mit Vorschneider und Zentrierspitze. Er
sorgt fiir ein einfaches Anbohren und schnellen Vortrieb.
Im Senkerteil befinden sich zwei Klemmschrauben, die
den Vorbohrer sicher und ohne Spiel spannen, was be-
sonders bei den kleineren Durchmessern einen perfek-

ten Rundlauf der Vorbohrer gewahrleistet. Der Vorbohrer
kann ausgetauscht und einzeln nachgekauft werden.

Die hohe Qualitdt des Sets zeigt sich neben dem
HM-besttickten Senker auch beim drehbaren Tiefen-
anschlag aus Aluminium mit hochwertigem Kugella-
ger. Das Ergebnis: kein Verhaken des Tiefenanschlages
und keine unschénen Abdriicke im Holz. Die Tiefenein-
stellung ist stufenlos fiir alle géngigen Dielenstérken
bis maximal 30 mm einstellbar. Die groBen Spanraume
im Senker ermdglichen einen schnellen und effizienten
Abtransport der Spane.

Insgesamt wird damit ein z{igiger Arbeitsfortschritt
und ein gleichmaBiges, professionelles Bild der Ver-
schraubungen garantiert.

Erhaltlich ist die Neuheit in
den Durchmessern 3, 4 und
5 mm — flexibel fiir verschie-
dene SchraubengréBen.
(Fotos: FAMAG)

Der neue Bohrer-
Senker-Satz fiir
Terrassenbau von
FAMAG.

Erhaltlich ist der neue Bohrer-Senker-Satz in den
Durchmessern 3, 4 und 5 mm — flexibel fiir verschie-
dene SchraubengréBen. Ausgestattet ist er mit einem
V4" -Bitschaft flir den Schnellwechsel oder zur sicheren
Aufnahme im Maschinenfutter. Der AuBendurchmes-
ser des Senkers betragt 9,6 mm. Alle Elemente sind
einzeln oder als praktisches Set erhéltlich, je nach in-
dividuellem Bedarf.

160 JAHRE FAMAG

In diesem Jahr feiert FAMAG 160 Jahre Innovation
und Handwerkskunst. Seit 1865 entwickelt das Unter-
nehmen in Remscheid erstklassige Werkzeuge. Was als
kleine Schmiede begann, ist heute ein weltweit gefrag-
ter Hersteller, der Tradition mit modernster Technologie
verbindet.

Trotz der langen und ereignisreichen Historie ruht
sich FAMAG nicht auf der Vergangenheit aus. Durch
kontinuierliche Innovationen und den Einsatz mo-
dernster Automatisierungstechnologien gelingt es dem
Unternehmen, den hohen Qualitatsstandard der Pro-
dukte nicht nur zu halten, sondern stetig weiterzuent-
wickeln und neue Standards zu setzen.

Das 160-jdhrige Jubildum wird mit verschiedenen
Aktionen begleitet, Uber die das Unternehmen per
Newsletter oder auf den Social Media-Kanélen Insta-
gram, Facebook und LinkedIn informiert. |

Alle Elemente sind einzeln oder
als praktisches Set erhaltlich.
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NEUE HYBRID-PRESSMASCHINE VON ROTHENBERGER

Die kleinste grof3te Revolution

Das Gewicht und die Ergonomie von handgefliihrten Werkzeugen spielen fir die Arbeitsweise

eine grofB3e Rolle. Rothenberger bringt mit der hybriden Romax Nano die weltweit kleinste und
leichteste 32 kN Pressmaschine auf den Markt. Die Kombination aus intelligenter Nano iJAW
Pressbacken-Technologie und leistungsstarker Standard 32 kN Presskraft macht diese

Hybrid-Pressmaschine einmalig.

Dass haufig wenig Platz zur Verfligung steht, um ein
Rohr zu verpressen, ist flir SHK-Profis gelebter Alltag.
Im Gegensatz zu herkémmlichen Pressmaschinen, die
hier nur bedingt eine Losung bieten, ist die kleine Ro-
max Nano auch in Zwangslagen selbst bei groBen
Rohrdurchmessern einsetzbar. Denn durch die 2-in-
1-Pressbackenaufnahme kénnen bei Verwendung der
32 kN Standard Pressbacken systemabhangig bis zu
108 mm Metallrohre und 110 mm Verbundrohre ver-
arbeitet werden. Neben den Standardbacken kénnen
iber die 2-in-1-Pressbackenaufnahme auch die in
GroBe und Gewicht optimierten smarten Nano iJAW
Pressbacken problemlos im Wechsel genutzt werden.

Die Romax Nano erkennt den Backentyp und passt
die Presskraft automatisch an. Als kompakte Hybrid-
maschine mit zwei Presskraftniveaus ersetzt sie damit
zwei separate Maschinen. Dabei ist der elektromecha-

Der kompakte und leistungsstarke eDirectDrive Antrieb sowie die innovativen gewichts-
und formoptimierten Nano iJAW Presshacken machen die Romax Nano zur weltweit
kleinsten und leichtesten 32 kN Pressmaschine. Smarte Funktionen und automatische
Pressdruckanpassung sorgen fiir eine verlangerte Nutzungsdauer je Akkuladung.

nische Antrieb ,eDirectDrive” der zentrale Schliissel
fiir die Umsetzung einer Hybrid-Pressmaschine mit
zweistufiger Kraftspezifikation. Das Zusammenspiel
von biirstenlosem Motor und der beschichteten Hoch-
prazisionsspindel aus Stahl ergibt ein kompaktes Kraft-
paket, welches eine bisher nicht erreichte Leistungs-
dichte liefert. Die Kraftlibertragung ist im Vergleich zum
iiblichen hydraulischen Antrieb wartungsarm.

DIGITALE ANBINDUNG

Ausgestattet mit umfangreichen Connectivity-
Funktionen bietet die Romax Nano Installateuren
gleichzeitig den Anschluss an die Zukunft. Zum intelli-

VORSCHAU »» PROFIBORSE 3/2025

Schleifen — Trennen — Oberflachenbearbeitung

Produkte werden von verschiedensten Serviceleistungen begleitet, ob von den Herstellern

und Lieferanten oder auch vom Handel. Und weil Trenn- und Schleifscheiben rund sind, lasst
sich hier besonders gut in 360-Grad-Dimensionen denken. Welche Rolle spielen Aspekte wie
Verkaufsaktionen, Testmuster oder Schulungen heute und welchen Faktor liefern Neuheiten
und Innovationen, um Impulse im Markt zu setzen — unser Schwerpunkt in der kommenden

Ausgabe der ProfiBorse.

Die ProfiBorse 3/2025 erscheint am 27. Juni 2025
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genten Konnektivitdtskonzept zahlen RFID-Technolo-
gie, drahtlose Kommunikation und die Anbindung an
die Rothenberger App. Sobald die intelligenten Nano
iJAW Pressbacken zum Einsatz kommen, erkennt und
dokumentiert die hybride Pressmaschine, mit welcher
Kontur und Durchmesser die Verpressung durchgefihrt
wurde und bietet dem Installateur damit eine im Markt
einzigartige Nachverfolgbarkeit. Rothenberger wird die
Romax Nano mit Schnittstellen fur die beiden gréBten
Akkusysteme AMPShare und CAS anbieten.

Die Zusammenarbeit zwischen Romax Nano und
den Nano iIJAW Pressbacken, die gegenlber 32kN
Standard Pressbacken um ca. 40 Prozent leichter sind,
ist einzigartig. Jede Pressbacke kommuniziert per inte-
griertem RFID-Chip zuverlassig und in Echtzeit mit der
Pressmaschine — selbst unter den rauen Bedingungen
auf der Baustelle. Jede Nano iJAW wird im Einsatz
eindeutig identifiziert und die Anzahl der Pressvorgan-
ge anschlieBend direkt auf der Pressbacke abgespei-
chert, auch wenn diese auf unterschiedlichen Romax
Nano Pressmaschinen genutzt wurde. AnschlieBend
konnen die Daten (iber die Rothenberger App ausge-
lesen, sowie verschickt und archiviert werden. Mittels
stetigem Datenabgleich registriert die App die Anzahl
der Presszyklen und versendet friihzeitig Push-Nach-
richten zu félligen Serviceterminen. Das Nano iJAW
Pressbackensortiment beinhaltet verschiedene Press-
backengrdBen fir verschiedene Fitting-Systeme. Il

Als weltweit leichteste und kleinste 32 kN Pressma-
schine ist die Romax Nano das ideale Werkzeug fiir
ermiidungsarmes Arbeiten, besonders in engen Umge-
bungen. (Fotos: Rothenberger)
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Seine vielfaltigen Vorteile spielt der KSD-
16 ACBL nicht allein beim Einsatz auf der
Baustelle aus. Auch beispielsweise
in der Betonfertigteileproduktion
bietet die kabellose Freiheit und

Kabellos gut
abschneiden

Mit dem neuen akku-hydraulischen
Baustahlschneider KSD-16 ACBL setzt
Krenn neue Standards im Hinblick auf
die Arbeitsgeschwindigkeit und Ergo-
nomie in dieser Produktkategorie. Mit
einer Schnittzeit von etwa zwei Sekun-
den lassen sich mit dem neuen akku-
hydraulischen Baustahlschneider Bau-
stahlmatten oder Betonstahlstabe
schnell individuell anpassen und ab-
langen, und das frei von einem Strom-
kabel oder Druckluftschlauch.

das geringe Gewicht des Werkzeugs

X Miihelos trennt das Vierschneiden-Wendemesser im kompakten
relevante Vorteile. (Foto: Krenn)

Schneidkopf Stabe und Matten im Durchmesser von 6 mm bis
zu 16 mm. Fiir ein ergonomisches Arbeiten lasst sich der
Schneidkopf um 360 Grad drehen. Damit wird immer die optimale Schneidposition erreicht. Das geringe
Gewicht des Werkzeugs von 5,8 kg sorgt zusatzlich fiir eine hervorragende Ergonomie, die ein ausdauern-
des Arbeiten mdglich macht. Dazu tragen auch die ausbalancierte Gewichtsverteilung und das handliche
Design mit dem gummierten Pistolengriff bei.

Ausdauernd ist auch der eingesetzte 36 V Lithium-lonen Akku mit 2,5 Ah, der bei einem Stabdurchmesser
von 13 mm Energie fiir etwa 380 Schnitte liefert. Bei einem Durchmesser von 16 mm kdnnen noch 250
Schnitte realisiert werden. Der biirstenlose 36-Volt-Motor bleibt auch bei hoher Beanspruchung kiihl und
effizient. Das erhoht die Akkuleistung und sorgt fiir eine lange Lebensdauer des Motors.

Ein weiterer wirtschaftlicher Vorteil ist die integrierte Vierschneiden-Wendemessern-Technik. Krenn setzt
hier das bewahrte Prinzip um, das zu Beginn der Unternehmensgeschichte den Erfolg der manuellen
Stahlschneider begriindete. Bei diesem ausgesprochen wirtschaftlichen Prinzip kénnen alle vier Seiten ei-
nes Messers genutzt werden, so dass eine deutlich hohere Standzeit gegentiber herkémmlichen Messern
erzielt wird.

Erhaltlich ist der neue Baustahlschneider als Version mit und ohne Akku. Zum Lieferumfang im prakti-
schen Transportkoffer gehort in der Komplettversion tber Akku und Schnellladegerat hinaus noch ein indi-
viduell positionierbarer Handgriff.

Handwerk digital erweitern

Die aktualisierte Festool App vereint die Funktionen der bisherigen Order App, How-to App und Work App.
Sie sorgt fiir eine effizientere Steuerung der Werkzeuge und erleichtert den Arbeitsalltag von Handwer-
kern. Sie ist ab sofort kostenlos im App Store erhaltlich.

Die Festool App bietet zahlreiche Funktionen, die dem Anwender helfen, sein Werkzeug optimal zu nutzen:

o Werkzeug einstellen: Individuelle Anpassung fiir verschiedene Anwendungen.

o Software-Update: RegelmaBige Updates fiir neue Funktionen und Optimierungen.

o Aktionen und Neuheiten: Informationen zu Limited Editions, neuen Produkten und Aktionen per Push-
Benachrichtigung.

o Werkzeug und Zubehér kaufen: Passendes Werkzeug und Zubehér finden und bestellen.

o Festool Service: Werkzeug zur Garantie anmelden und Reparaturen beauftragen.

o | etzter Kontakt: Zuletzt bekannten Standort des Werkzeugs anzeigen.

Mit der Festool App lassen sich nahezu alle 18V Festool Produkte individuell anpassen. Beispielsweise

kénnen so Winkel und Hohe des Sage-

blatts der digitalen Tischkreissége CSC

SYS eingestellt oder ein Akku-Bohr-

schrauber fiir Linkshander umgeschaltet

ell einstellen, um optimale Sichtverhalt-
nisse zu gewahrleisten. Die App unter-
stiitzt auch das Exoskelett ExoActive mit
vier Arbeitsmodi. RegelmaBige Software-
Updates verbessern und erweitern die
Funktionen kontinuierlich.

Die aktualisierte Festool App vereint alle
Funktionen der bisherigen Apps und erleich-
tert den Arbeitsalltag von Handwerkern.
(Foto: Festool)

werden. Das LED-Licht lsst sich individu-
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fischer

Setzgerat FXC 85.
Schnelle und einfache

Befestigung in Beton
und Stahl.
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Das fischer FXC 85 ist ein rein akkubetriebenes Setigerét'

sche reduziert sowohl Verbrauchs- und Wartungskosten als

fur die schnelle und einfache Befestigung in Beton und auch den Aufwand fiir die Lagerung und den Transport. Das
Stahl. Der leistungsstarke 18V Akku Ub_ertréigt mit 85 Joule Gerat ist zudem innerhalb des Temperaturbereichs von -5°C
ausreichend Energie fiir ein sicheres Setzen der Nagel. bis +50°C funktionsfahig.

Zudem ist der Akku von Bosch mit allen AMPShare Geraten
derselben Voltklasse kompatibel. Der Wegfall der Gaskartu- www.fischer.de
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