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Nationaler Bildungstag 2026

«Berufsbildung:
Balanceakt zwischen Kontakt und Klick»

Die Forderstiftung polaris ladt auch diesen Herbst
zum 7. Nationalen Bildungstag ein.

Der Nationale Bildungstag 2026 von Swissavant am Donnerstag, 24. September 2026 steht unter dem
Motto «Berufsbildung: Balanceakt zwischen Kontakt und Klick» und beleuchtet, wie digitale Effizienz und
menschliche Nahe in der Detailhandelsausbildung zusammenwirken.

Aktuelle Branchenzahlen, wichtige Neuigkeiten aus der Berufsbildung sowie verschiedene Updates zu den
iberbetrieblichen Kursen und den Qualifikationsverfahren geben einen umfassenden Uberblick (iber den
aktuellen Stand innerhalb der Branchen. Danach widmet sich der Tag dem Spannungsfeld zwischen On-
und Offlineangeboten im Detailhandel und zeigt, wie Ausbildende beide Welten erfolgreich verbinden
kdnnen. Zum Abschluss riickt der Mensch ins Zentrum: Eine gesundheitsfordernde Fiihrung von Lernen-
den wird als wirksame Massnahme gegen vorzeitige Lehrvertragsauflosungen vorgestellt — ein Beitrag,
der zeigt, wie Wertschatzung und Gesundheit die Ausbildungsqualitat nachhaltig starken. Ein vielseitiger
Tag fir alle, die Berufsbildung zukunftsgerecht mitgestalten mochten.

Sie wollen Teil einer modernen Berufsbildung sein und lhr Bildungsnetzwerk erweitern?
Dann lassen Sie sich diese Gelegenheit nicht entgehen und vermerken Sie den
24, September 2026 in lhrer Agenda.

Wir sehen uns am Donnerstag, 24. September 2026,
Messe Luzern, Horwerstrasse 87, 6005 Luzern

24

September
2026

Termin direkt
in lhren Kalender eintragen!
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Jubilaumsfest in Flawil:
«Profis fiir Profis»

Wer kennt sie nicht, die Spitzboden-Karrette mit dem
stimmigen Bauarbeiter zwischen den Holmen. Oder die
Schwanenhals-Schaufel, mit der er seine Karrette befiillt:
Zwei Klassiker aus dem Hause Steinemann AG in Flawil.
Die Grossistin fiir Werkzeug, Garten- und Baustellenbedarf
feierte Anfang Juni ihren 120. Geburtstag. VR-Prisident
Hansjorg Steinemann hat sich im Festtrubel Zeit genommen

fiir die perspective.

Herr Steinemann, Ihr Unternehmen ist 120 Jahre alt geworden,
Sie selbst tragen seit iiber einem halben Jahrhundert die Verant-
wortung zu weiten Teilen. Aus einer Huf- und Wagenschmiede ist
eine moderne Industriegruppe geworden. Sehen Sie Schliisselfak-
toren fiir ein langes Firmenleben?

Fiir uns war die duale Strategie wichtig, also die Kombination von
Handel und eigener Produktion. Damit haben wir fiir eine stattliche
Anzahl unserer Artikel die Option «make or buy» und konnen die
jeweils optimale Beschaffung wihlen. Unsere Produktion in Serbien
gibt uns hohe Liefersicherheit und ist stets gut erreichbar. Im Ubri-
gen haben wir dort auch eine Engineering-Abteilung zur Entwicklung

neuer Produkte aufgebaut.

/(05 steinemann

( )
«Wir durften 120 Jahre bestehen, weil wir an uns
geglaubt haben - und weil der Handel an uns geglaubt
hat. Diesen Weg wollen wir gemeinsam weitergehen.»

Hansjorg Steinemann,
Verwaltungsratsprasident Steinemann AG, Flawil

Die Steinemann AG

Das Fundament zum Familienunternechmen wurde 1906 von Georg
Steinemann und Ehefrau Frieda Scherrer gelegt. Zu Beginn stell-
te man Hufeisen und Metallkomponenten fiir Pferdefuhrwerke
her. Es folgte die Entwicklung zu einer industriellen Gesenk- und
Freiformschmiede fiir die Herstellung von Werkzeugen. Mit dem
Aufbau weiterer Fabrikations- und Sortimentszweige kamen Kons-
truktionswerkstétten dazu. Fritz Steinemann und sein friih verstor-
benen Bruder Eduard konzentrierten sich in zweiter Generation auf
die Produktion von Werkzeugen speziell fiir den Bau. Im Laufe der
Jahre verlagerten sich die Schwerpunkte von der Produktion zum
Handel, die Sortimente wuchsen. Mit weiteren Unternehmen wur-
de eine Firmengruppe gebildet, die in der Hofast AG als Holding
gebiindelt ist. Heute hat VR-Prisident Hansjorg Steinemann (80) in
dritter Generation die Gesamtverantwortung inne.

Einsatz fiir den Handel

Die Steinemann AG versorgt heute als Grossistin den Eisenwaren-
handel mit einem Vollsortiment an Werkzeug, Bauzubehor sowie
Garten- und Landschaftsprodukten. Das Unternechmen beliefert
den Wiederverkauf mit tiber 40000 Artikeln fiir Hoch- und Tief-
bau, Industrie, Gewerbe und Gartenbau. Mit 12000 Palettenplét-
zen flhrt es ein grosses Lager und liefert innert kiirzester Fristen.
Der eigene B2B-Shop ist dem Wiederverkauf vorbehalten. — In
der Zusammenarbeit mit sozialen Werkstétten und mit der eigenen
Solarstromversorgung nimmt die Steinemann AG auch eine ge-
samtgesellschaftliche Verantwortung war.

> >
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YEARS

Die Kombination von Handel und Produktion ist sicher vorteilhaft,
aber nicht fiir jedes Unternehmen machbar. Was sollte man aus
Ihrer Sicht fiir ein langes Firmenleben grundsitzlich beachten?
Werte! Fiir uns galt stets: Herausforderungen annehmen — konsequent
weitermachen — unabhingig bleiben und den Kréften des freien Mark-
tes folgen. Aus unserer Sicht muss man eigene Ziele haben und sollte
diese unbeirrt verfolgen. Auch wenn andere meinen, alles besser zu
wissen. Im eigenen Unternehmen Meister zu sein, hat sich bewéhrt.
Das geht Hand in Hand mit Unabhéngigkeit und mit einer ganzheitli-
chen Sichtweise. Denn der renditefixierte Tunnelblick allein ignoriert
die Krifte und Rhythmen des freien Marktes, er schriankt die Anpas-
sungs- und Handlungsfahigkeit ein. Wir brauchen fiir unsere Firmen
unternehmerische Freiheiten und eine liberale Wirtschaftsordnung.
Die Schweiz lebt von einer florierenden Wirtschaft und darf sich nicht
mit ideologiegetriebenen Restriktionen und einer schwerfilligen Bii-
rokratie selbst ausbremsen.

Als Zulieferer der Baubranche denken Sie an die Bewilligungen?
Ja, klassisches Beispiel: Die Uberregulierung des Bauwesens, ins-
besondere im Hochbau, ist ein enormes Problem. Kurzfristig spiiren
wir zwar den Renovationsschub durch die Abschaffung des Eigen-
mietwerts. Aber in der Gesamtsicht ist das Bewilligungswesen extrem
schwerfillig. Es hemmt oder blockiert Bauprojekte im ganzen Land,
die sinnvoll und «not-wendig» wiren. Also eine Not wendend mit
Blick auf Okologie, Bevolkerungsentwicklung und auf die aktuelle
politische Begleitmusik zum Thema.

Schauen wir genauer in die Baubranche.

Wie liduft’s derzeit fiir Steinemann?

Im ersten Quartal sind wir gegeniiber dem Vorjahr gewachsen. Fiir das
ganze Jahr erwarten wir keinen Boom, aber ein solides Ergebnis iiber
Vorjahr. Besonders der Hochbau profitiert von stabil tiefen Zinsen und
einer sehr tiefen Leerstandsquote. Allerdings spiiren wir den Preis-
druck durch billige Importe.

Und in Zukunft, was ist zu erwarten?

Die geopolitischen und wirtschaftlichen Entwicklungen sind schwer zu
prognostizieren. Wir wollen aber in jedem Fall als unabhéngiges Schwei-
zer Familienunternechmen weitermachen. Wir werden den Werkzeughan-
del als Kerngeschift starken, unseren B2B-Shop weiter digitalisieren und
die Eigenproduktion ausbauen. Der Standort Flawil steht ausser Frage.
Und ganz wichtig: Qualitét, Verldsslichkeit und Unabhéngigkeit werden
uns als traditionelle Werte auch in die Zukunft begleiten.

Fiir diese Zukunft alles Gute!

Die perspective gratuliert der

Steinemann AG im Namen von Swissavant
herzlich zum Jubildum! Handschlag!

von links nach rechts:
Hansjorg Steinemann, Adriana Steinemann,
Philippe Keller, Andreas Kessler, Marko Janicijevic
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«Unser grosses Lager entlastet den Handel bei der
eigenen Lagerhaltung und bei der Kapitalbindung.»
Hansjorg Steinemann

«Als reiner B2B-Grosshéndler sind wir
ausschliesslich Partner des Wiederverkaufs!»
Hansjorg Steinemann
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YEARS

Féte du jubilé a Flawil:
«Des professionnels
pour les professionnels»

Qui ne connait pas la brouette a fond pointu avec un ouvrier
du batiment costaud entre les manches? Ou encore la pelle col
de cygne avec laquelle il remplit sa brouette: Deux classiques
de Steinemann AG a Flawil. Le grossiste en outils, matériel de
jardinage et de chantier a fété son 120° anniversaire début juin.
Dans I’agitation de la féte, le président du CA, Hansjorg Steine-

mann, a pris le temps de répondre a la perspective.

Monsieur Steinemann, votre entreprise a 120 ans et vous en assu-
mez une grande partie de la responsabilité depuis plus d’un de-
mi-siécle. Cette maréchalerie et forge spécialisée dans les chariots
est devenue un groupe industriel moderne. Connaissez-vous des
facteurs clés pour une entreprise a long terme?

Pour nous, la stratégie duale était importante, c’est-a-dire la combi-
naison entre commerce et production propre. Nous disposons ainsi de
I’option «make or buy» pour quantité de nos articles et pouvons choisir
I’approvisionnement optimal. Notre site de production en Serbie nous
assure une grande sécurité d’approvisionnement et reste facile d'acces.
Nous y avons également mis en place un département d’ingénierie pour
développer de nouveaux produits.

- -

—
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«Nous avons réussi a vivre 120 ans parce que nous
avons cru en nous. Et parce que les commercants
ont cru en nous. Nous voulons poursuivre sur cette
voie ensemble.»

Hansjorg Steinemann,
Président du conseil d’administration Steinemann AG, Flawil

Steinemann AG

Les fondations de I’entreprise familiale ont été posées en 1906
par Georg Steinemann et son épouse, Frieda Scherrer. Au début,
on y fabriquait des fers a cheval et des composants métalliques
pour les charrettes. Elle s’est ensuite développée en une forge in-
dustrielle d’estampage et libre pour la fabrication d’outils. Avec
la création d’autres branches de fabrication et d’assortiments de
produits, des ateliers de construction sont venus s’ajouter. Fritz
Steinemann et son frére Eduard, décédé prématurément, se sont
concentrés, en tant que deuxiéme génération, sur la production
d’outils destinés a la construction. Au fil des années, les spécia-
lisations se sont déplacées de la production vers le commerce
et les gammes de produits se sont élargies. Avec d’autres entre-
prises, un groupe a été constitué et regroupé en holding au sein
de Hofast AG. Aujourd’hui, c’est le président du CA, Hansjorg
Steinemann (80 ans), qui en assume la responsabilité globale en
tant que troisieme génération.

Engagement pour le commerce

En tant que grossiste, la société Steinemann AG fournit au-
jourd’hui aux quincailleries une gamme compléte d’outils, d’ac-
cessoires de construction ainsi que de produits pour le jardin et
I’aménagement paysager. L’entreprise assure la revente de plus
de 40000 articles pour le batiment et le génie civil, I’industrie,
I’artisanat et I’horticulture. Avec 12000 emplacements de pa-
lettes, elle gére un grand entrep6t et livre dans les plus brefs
délais. La propre boutique B2B de la société est réservée a la
revente. — Dans le cadre de sa collaboration avec des ateliers
sociaux et de son propre approvisionnement en énergie solaire,
Steinemann AG assume également une responsabilité envers
I’ensemble de la société.

> >
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La combinaison entre commerce et production est certes avan-
tageuse, mais elle n’est pas possible pour toutes les entreprises.
Selon vous, a quoi faut-il veiller en particulier pour gérer une en-
treprise a long terme?

Aux valeurs! Pour nous, le mot d’ordre a toujours été de: relever les défis
— poursuivre avec résolution — rester indépendant et suivre les forces du
march¢ libre. Nous estimons qu’il faut avoir ses propres objectifs et les
poursuivre sans relache. Méme si d’autres pensent tout savoir mieux que
vous. Btre le maitre dans sa propre entreprise a fait ses preuves. Cela va de
pair avec I’indépendance et une vision globale. En effet, la vision tunnel
axée sur le rendement ignore, a elle seule, les forces et le rythme du marché
libre, et limite toute capacité d’adaptation et d’action. Nous avons besoin
de libertés entreprencuriales et d’un systéme économique libéral pour nos
entreprises. La Suisse vit d’une économie florissante et ne doit pas se frei-
ner elle-méme par des restrictions idéologiques et une bureaucratie lourde.

En tant que fournisseur du secteur de la construction, vous pensez
aux autorisations?

Oui. Un exemple classique: La réglementation excessive dans le secteur de
la construction, en particulier dans le batiment, est un énorme probléme. A
court terme, nous ressentons certes 1’élan en maticre de rénovation dii a la
suppression de la valeur locative. Mais, dans I’ensemble, la procédure d’au-
torisation est extrémement lourde. Dans tout le pays, elle freine ou bloque
des projets de construction, qui seraient judicieux et «nécessairesy. Il s’agit
donc d’une nécessité du point de vue de 1’écologie, de I’évolution démogra-
phique et de la toile de fond politique actuelle sur le sujet.

Examinons de plus prés le secteur de la construction. Comment cela
se passe actuellement pour Steinemann?

Au premier trimestre, nous avons progressé par rapport a 1’année pré-
cédente. Nous ne prévoyons aucun boom pour I’ensemble de I’année,
mais un résultat solide par rapport a I’année dernicre. Le batiment pro-
fite, en particulier, de taux d’intérét faibles et stables, et d’un taux de
vacance trés bas. Toutefois, nous ressentons la pression sur les prix due
aux importations bon marché.

Et a quoi faut-il s’attendre a I’avenir?

Les évolutions géopolitiques et économiques sont difficiles a prévoir. Quoi
qu’il en soit, nous voulons continuer a agir en tant qu’entreprise familiale
suisse indépendante. Nous allons renforcer le commerce d’outillage en
tant qu’activité principale, poursuivre la numérisation de notre boutique
B2B et développer notre propre production. Le site de Flawil reste une évi-
dence. Et trés important: La qualité, la fiabilité et I’'indépendance sont des
valeurs traditionnelles, qui nous accompagneront également a I’avenir.

Nous vous souhaitons le meilleur pour ’avenir!
perspective souhaite un bon anniversaire a
Steinemann AG au nom de Swissavant!
Félicitations!
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«Notre grand entrepét simplifie la gestion des stocks
et 'immobilisation de capital pour les commercants.»
Hansjorg Steinemann

«En tant que simple grossiste B2B, nous
sommes uniquement partenaires de revente!»
Hansjorg Steinemann
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Karcher und STIHL starten strategische Akku-Allianz

Zwei Innovationstreiber biindeln ihre Kompetenzen: Am 2. Juli 2026 présentierten die Alfred Kércher SE & Co. KG und die
ANDREAS STIHL AG & Co. KG in Winnenden ihre gemeinsame Akku-Allianz. Mit der strategischen Partnerschaft verfolgen die

beiden Unternehmen eine klare Vision: Professionellen Anwendern soll ein gemeinsamer, leistungsstarker und zukunftssicherer

Akkustandard zur Verfiigung stehen. Kernstiick der Allianz ist das von STIHL entwickelte ALLPRO-Akkusystem, das kiinftig in

den Profi-Geriten beider Marken eingesetzt wird.

e Technologiefiihrer prasentieren

neuen Standard fiir Profi-Anwendungen
e ALLPRO-Akkusystem als technologische Basis
o Spezialhersteller ergdnzen die Allianz

Dank  innovativer  Tabless-Technologie  bieten die neuen
Hochleistungs-Akkus der Performance-Serie AP 100.0 P, AP 200.0 P,
AP 300.0 P und AP 300.0 PC im STIHL ALLPRO-System ein hervor-
ragendes Leistungsgewicht. Zudem ermdglichen sie im Vergleich zu
Akkus mit Standardzellen ein extrem schnelles Laden und bis zu 3 000
Ladezyklen ohne Leistungseinbussen.

Profi-Anwendern bringt die Allianz spiirbare Vorteile

Sie profitieren von einem System, das maximale Leistung mit hoher
Flexibilitdt verbindet, da sie kiinftig die gleichen Hochleistungs-Akkus
und Ladegerdte sowohl fiir Ihre Reinigungsgerdte von Kércher als
auch fiir [hre Motorgerdte von STIHL nutzen kénnen. STIHL Kunden
konnen dabei auf die volle Kompatibilitit mit dem bisherigen AP-Sys-
tem vertrauen. Besonders attraktiv: Vorhandene AP-Akkus lassen sich
auch vollumfénglich mit den neuen Kéarcher-Akkugerdten nutzen. Fiir
Kércher-Kunden ist ALLPRO eine génzlich neue Plattform. Kéarcher
garantiert aber fiir bestehende Gerédte aus dem bisherigen Battery Uni-
verse weiterhin vollumfanglichen Service und Ersatzteil- und Akkuver-
fiigbarkeit. Im Ergebnis entsteht fiir Profis eine Arbeitswelt, in der Sie
mit nur einem Akkusystem das gesamte Spektrum der tédglichen Gar-
ten-, Forst- und Reinigungsaufgaben abdecken kénnen — ein deutlicher
Vorteil hinsichtlich Effizienz, Logistik und Wirtschaftlichkeit und ein
technologischer Meilenstein in den jeweiligen Branchen. Die neuen
Akkus sind im STIHL Fachhandel ab dem 1. August 2026 erhaltlich.
Bei Kircher erfolgt der Marktstart fiir die neuen Akkus und die neuen
Gerite zum 1. Januar 2027.

Zuverlissigkeit im Einsatz

Beide Unternehmen setzen auf maximale Technologiekompetenz, gepriif-
te Zuverldssigkeit und Losungen, die den professionellen Arbeitsalltag ef-
fizienter und einfacher machen. Ergénzend zu den beiden Traditionsunter-
nehmen werden zahlreiche weitere Kooperationspartner beispielsweise
fiir Forstwinden, Gerétetrdger oder mobile Tankstellensysteme das ALL-
PRO-Akkusystem in ihren Gerdten nutzen. Somit haben Anwenderinnen
und Anwender aus den Segmenten Forst, Garten und Landschaftsbau, der
Baubranche, des Facility Management oder auch Hilfsorganisationen Zu-
griff auf ein System von mehr als 120 Geréten, die mit den gleichen Akku-
packs angetrieben werden. Ein ausgereiftes und verléssliches Lade- und
Energiemanagementsystem rundet das Angebot ab.

Michael Trauks

Michael Traub,
Vorsitzender STIHL AG

Hartmut Jenner, Vorsitzender
Alfred Kércher SE & Co. KG

«Professionelle Anwender brauchen nicht nur leis-
tungsféhige Geriéte. Sie bendtigen Systeme, die viele
Aufgaben abdecken, Komplexitit reduzieren und
Investitionen langfristig nutzbar machen», sagt Mi-
chael Traub, Vorsitzender des Vorstands der STIHL AG.
«Genau hier setzt ALLPRO an. Die Allianz mit Kércher
erweitert die Einsatzméglichkeiten unseres Akku-
systems um weitere professionelle Anwendungen
und schafft damit einen zusétzlichen Mehrwert im
Arbeitsalltag unserer Kunden.»

g B : # w

Das ALLPRO-Akkusystem bietet eine neue Generation professioneller Akku-
Technologie fiir anspruchsvolle Einsétze im Forst, GaLaBau und in Kommu-
nen. Herzstiick sind neue Hochleistungsakkus mit unterschiedlichem Ener-
giegehalt, die dank innovativer Tabless-Technologie mit deutlich gesteigerter
Leistung und einem hervorragenden Leistungsgewicht. Zudem iiberzeugen
langere Laufzeiten und stark verkiirzte Ladezeiten bei maximaler Robustheit.

> >



Uber STIHL

Die STIHL Gruppe ist ein international
tatiger Technologiefiihrer. Als langfris-
tig orientiertes Familienunternehmen
erleichtert STIHL seit 1926 den Men-
schen die Arbeit mit und in der Natur.
Wir begeistern unsere Kundinnen und
und
die
Forst- und Landwirtschaft sowie fiir die Landschaftspflege, die Bau-
wirtschaft und private Haushalte. Unser globales Netzwerk umfasst
Produktionsgesellschaften in acht Landern sowie 40 eigene Vertriebs-
und Marketinggesellschaften, rund 100 Importeure und mehr als
50000 Fachhéndlerinnen und -héndler. Seit 1971 ist STIHL die meist-
verkaufte Motorsdgenmarke weltweit. Stammsitz der Unternehmens-
gruppe ist Waiblingen bei Stuttgart. 2025 arbeiteten 20 246 Menschen
weltweit fiir STIHL, der Umsatz lag bei 5,48 Milliarden Euro.

Kunden mit innovativen akku-
benzinbetriebenen Gerdten fiir

In der Natur zuhause. Seit 1926. STIHL ist seit 100 Jahren in der
Natur anzutreffen. Das 100-jdhrige Jubildum ist eine Hommage an all
jene, die sich tagein und tagaus in der Welt von STIHL bewegen. Ob
in den Wildern dieser Erde, bei der Pflege urbaner Lebensrdume, im
liebevoll gestalteten Garten oder bei der Entwicklung und Herstellung
neuer STIHL Produkte.

www. 100.stihl.de

Eine breite Palette an Karcher-Geréten fiir die professionelle Reinigung kann
mit den neuen Akkus betrieben werden — ein deutlicher Vorteil hinsichtlich
Effizienz, Logistik und Wirtschaftlichkeit.

«STIHL und Kércher sind zwei Familienunternehmen,
deren Erfolg seit jeher auf Innovationskraft und kom-
promisslosem Qualitatsbewusstsein basiert. Durch
das Zusammenspiel unserer Geréte schaffen wir weit
mehr als nur eine technische Lésung: Wir treiben die
Elektrifizierung professioneller Anwendungen kon-
sequent voran und sichern unseren Kunden so einen
entscheidenden Vorsprung.»

Hartmut Jenner, Vorsitzender des Vorstands der Alfred Karcher SE & Co. KG.
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Uber Kiircher

Bei Kircher arbeitet ein 17 000-kopfi-
ges Team in 87 Léndern und mehr als
170 Firmen gemeinsam daran, die Welt
ein Stiick sauberer zu machen. Das
nachhaltige Familienunternehmen ist
KARCHER iiberzeugt, dass man Wichtiges pflegen
muss, damit es langfristig besteht und
sein Wert erhalten bleibt. Das gilt fiir
das eigene Zuhause genauso wie fiir die Umwelt, das Miteinander, das
geschiftliche Umfeld, das historische Erbe oder die eigene Tradition.

Karcher bietet weltweit Losungen rund um Reinigung und Pflege an. Im
Alltéaglichen und im Aussergewohnlichen. Als Produkt, Dienstleistung
oder Service. Als gesamthaftes Paket fiir professionelle Anwender, als
Must-have fiir jeden Haushalt oder als massgeschneiderte Digitallosung
fiir einzelne Kundinnen und Kunden. Ungeldste Reinigungsprobleme
sind der tdgliche Antrieb, weiter zu tiifteln. Denn wirklich innovativ ist,
was Menschen und Umwelt niitzt.

1935 hat Alfred Kércher mit der Griindung seiner Firma den Grundstein
fiir grossen Erfolg gelegt. Heute ist Kércher priagend in der Reinigungs-
technik und ein global agierendes Grossunternchmen mit einem Um-
satz von 3,483 Milliarden Euro im Jahr 2025. Der Stammsitz bleibt an
den starken Wurzeln in Winnenden.

www.kaercher.com

ALLPRO Hochleistungs-Akkus mit Tabless-Technologie

Das neue markeniibergreifende Akku-System bietet professionellen
Anwendern eine massgeschneiderte Auswahl fiir jeden Bedarf, auf-
geteilt in zwei Technologie-Klassen: Die Basis bilden die Akku-Mo-
delle AP 20.1 und AP 30.1 mit bewéhrten Standardzellen. STIHL An-
wendern bereits in dhnlicher Form bekannt, prasentieren sie sich im
neuen, einheitlichen ALLPRO-Design. Die High-End-Klasse mit den
Modellen AP 100 P, AP 200 P und AP 300 P (Connected) setzt auf eine
revolutiondre Tabless-Zellarchitektur. Statt den Stromfluss iiber eine
einzige, hitzeerzeugende Engstelle zu leiten («Taby), fliesst die Ener-
gie hier iiber die gesamte Oberfldche der Zelle. Das Prinzip gleicht
einer weiten Flaschendffnung: Durch eine grosse Offnung kann das
Wasser bzw. die Energie viel schneller heraus- und wieder hineinflies-
sen. Durch den minimierten Innenwiderstand entsteht im Betrieb und
beim Laden kaum noch Hitze, was die Hauptursache fiir Zellalterung
reduziert. Was das in der Praxis bedeutet, zeigt der direkte Vergleich
eines bisherigen Standard-Akkus mit dem neuen Tabless-Modell AP
300 P: Er bietet eine um 60 Prozent hohere Spitzenleistung sowie eine
um 20 Prozent gesteigerte Laufzeit. Zudem halbiert sich die Ladezeit
fiir maximale Einsatzbereitschaft, wihrend sich die Lebensdauer auf
bis zu 3000 Ladezyklen ohne Leistungseinbussen verdoppelt.

www.allpro-alliance.com



DER BRANCHENTREFFPUNKT

Gem_einsam
fur eine starke

Hardware 2027

Innovation, persdnlicher Austausch und wertvolle
Impulse fir morgen: Die Hardware 2025 tber-
zeugte als lebendiger und qualitativ hochwertiger
Treffpunkt. Mit der Hardware vom 10. bis 12. Januar
2027 kniuipfen wir daran an und setzen neue Akzente
fur eine starke Zukunft der Branche.

Neue Zone fiir Besuchende

In der WerkZone werden Besuchende und Lernende
selbst aktiv. Sie stellen an der Hardware ein eigenes
Werkstlick her, das sie im Arbeitsalltag oder zu Hause
gebrauchen kénnen. Ein neues Format, das Handwerk
erlebbar macht.

-

Save the date!

Die Hardware findet vom 10. bis 12. Januar 2027 bei der MesSe Luzern statt.




ANGEBOTE UND PREISE

Prasentieren
=" Sie sich in den
B Farben Ihres

® Unternehmens

Davon profitieren Sie:
. — Messeauftritt als Herzstiick: An der Hardware
~ stehen Sie und Ihre Produkte im Zentrum.
— Nahe bei Ihrer Zielgruppe — vor, wéahrend und
nach der Hardware.
— Effiziente Kundenbindung und neue Kontakte:
Ihr Netzwerk wachst an der Hardware.
B8 — Zusammenspiel von analogen und digitalen
2 Kanilen.

"% Individualstand
#) ab CHF 240.00 pro m?

} Moduilstand
Profitieren Sie von der Méglichkeit, an der Hard-
& ware mit wenig Aufwand einen komplett einge-
richteten Modulstand zu bestellen.

5 Modulstand «Concept»
CHF 205.- pro m2 (exkl. Standmiete)

Modulstand «Smart»
CHF 225.— pro m2 (exkl. Standmiete)

d Modulstand «Style»
| CHF 320.— pro m? (exkl. Standmiete)

B . " Jetzt anmelden und
X " profitieren!

Hier geht’s dire
zu:‘-g\meldung!
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polaris

forderstiftung
fondation

Nationaler Bildungstag 2026 -

Balanceakt zwischen Kontakt & Klick!

Donnerstag, 24. September 2026, Messe Luzern

Die Forderstiftung polaris ladt im Herbst zum
7. Nationalen Bildungstag nach Luzern ein.

Die moderne Berufsbildung von Swissavant — Wirtschaftsverband Handwerk und Haushalt fiir die vier Ausbildungs-
und Priifungsbranchen (A+P) «Eisenwaren» und «Haushalt»; «Farben» und «Elektrofach» im Detailhandel wird per-
manent weiterentwickelt.

Der 7. Nationale Bildungstag von Swissavant steht unter dem Motto «Berufsbildung: Balanceakt zwischen Kontakt &
Klick!» und beleuchtet, wie digitale Effizienz und menschliche Nahe in der Detailhandelsausbildung zusammenwirken.
Aktuelle Branchenzahlen, wichtige Neuigkeiten aus der Berufsbildung sowie verschiedene Updates zu den lberbe-
trieblichen Kursen und den Qualifikationsverfahren geben einen umfassenden Uberblick tiber den aktuellen Stand
innerhalb der Branchen. Danach widmet sich der Tag dem Spannungsfeld zwischen On- und Offlineangeboten im De-
tailhandel und zeigt, wie Ausbildende beide Welten erfolgreich verbinden kdnnen. Zum Abschluss riickt der Mensch
ins Zentrum: Eine gesundheitsférdernde Fiihrung von Lernenden wird als wirksame Massnahme gegen vorzeitige
Lehrvertragsauflosungen vorgestellt — ein Beitrag, der zeigt, wie Wertschatzung und Gesundheit die Ausbildungsqua-
litat nachhaltig starken. Ein vielseitiger Tag fiir alle, die Berufsbildung zukunftsgerecht mitgestalten méchten.

Der jahrlich im Herbst stattfindende Nationale Bildungstag ist seit mehr als zehn Jahren eine
wichtige Veranstaltung fiir alle Bildungsverantwortliche, Ausbildner und GK-Referenten, die ak-
tiv den Dialog rund um die anstehenden Innovationen in der Schweizer Berufsbildung suchen.
«Die aktive Teilnahme an unserem Nationalen Bildungstag stellt fiir unsere Ausbildner
und Referenten eine gute Gelegenheit, sich mit Bildungsprofi aus der Branche auszutau-
schen und sich iiber den neuesten Stand im beruflichen Bildungsbereich zu informieren»,
meint Christian Fiechter, Prasident der Forderstiftung polaris.

&

Sie wollen Teil einer modernen Berufsbildung sein und lhr personliches Bildungsnetzwerk gezielt erwei-
tern? Dann lassen Sie sich diese Gelegenheit nicht entgehen und melden Sie sich bis 31. August 2026 ganz
einfach mit untenstehendem Link (oder QR-Code) fiir diese zukunftsorientierte und kostenlose Veranstal-
tung an.

Hier geht’s zur Anmeldung:
www.polaris-stiftung.ch/bildungstag/anmeldung-bildungstag26

Forderstiftung polaris, Neugutstrasse 12, Postfach, 8304 Wallisellen, www.polaris-stiftung.ch, info@polaris-stiftung.ch
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Referenten und Themen

«Berufsbildung: Balanceakt zwischen Kontakt & Klick!»

Fabian Wyss, Leiter Berufsbildung von Swissavant

Fabian Wyss gibt in einer spannenden Riickschau einen Uberblick iiber die erreichten Meilensteine wiah-
rend des vergangenen Ausbildungsjahres und gleichzeitig einen vertieften Einblick in weitere zukunfts-
orientierte Projekte der Berufsbildung von Swissavant, wie zum Beispiel «die neuen liberbetrieblichen
Kurse der Ausbildungs- und Priifungsbranche Farben»» oder aktuelle Neuigkeiten zu einer neuen
Berufslehre fiir den Schweizer E-Commerce-Bereich. Umfassende Einblicke zur Umsetzung von ver-
kauf2022+ und etwaigen Adaptionen im Rahmen der 5-Jahres-Uberpriifung diirfen nicht fehlen.

«Kl, Kasse und Kundengesprach - was Lernende zwischen
On- und Offline im Detailhandel wirklich brauchen.»

Daniel Gwerder, CDO TAVORA Brands AG | Verwaltungsrat | Sales Expert |
TUV-zertifizierter Kl-Trainer

Daniel Gwerder verbindet liber 25 Jahre Erfahrung in Vertrieb, E-Commerce und kiinstlicher Intelligenz.
Als Chief Digital Officer und Verwaltungsrat der TAVORA Brands AG entwickelt er digitale Vertriebslosun-
gen und vermittelt als Dozent praxisnah Kompetenzen fiir den Detailhandel von morgen. Der Detailhan-
del verandert sich durch Digitalisierung, E-Commerce und kiinstliche Intelligenz. Erfahren Sie, welche
Kompetenzen Lernende kiinftig bendtigen, wie personliche Beratung relevant bleibt und wie digitale
Werkzeuge Ausbildung, Verkauf und Kundendialog sinnvoll unterstiitzen. Praxisnahe Einblicke verbinden
Handel, Berufsbildung und die Anforderungen des Detailhandels von morgen.

«Lernende starken statt verlieren - gesundheitsfordernde
Filhrung als Hebel zur Reduktion von Lehrabbriichen.»

Curdin Sedlacek, Geschéftsfiihrender Partner, Conaptis GmbH |
Dipl. Natw. ETH Bewegungswissenschaftler

Curdin Sedlacek ist Geschaftsfiihrender Partner der Conaptis GmbH und Trainer fir Fiihrung, Gesundheit
und Stressmanagement. Als Fachspezialist Apprentice in Zusammenarbeit mit Gesundheitsforderung
Schweiz engagiert er sich fiir gesundheitsférdernde Berufsbildung und die Starkung von Lernenden.

Die Ausbildungszeit bringt vielfaltige Herausforderungen mit sich. Lassen Sie sich inspirieren, wie gesund-
heitsfordernde Flihrung Lernende starkt und Lehrabbriiche verhindern kann. Im Fokus stehen Belastun-
gen und Ressourcen, die Rolle der Berufsbildenden sowie praxisnahe Ansatze, um Veranderungen frih-
zeitig zu erkennen und Lernende wirksam zu begleiten.

Wir sehen uns am Donnerstag, 24. September 2026
Messe Luzern, Horwerstrasse 87, 6005 Luzern

Wir freuen uns auf Sie!

«polaris fordert die Berufslehre - fordern Sie uns!»
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Leckereien | Friandises

«Allchemet mit
partnerschaftlicher Vision!»

Das bestens bekannte Grosshandelsunternehmen, die Allchemet
AG aus Luzern, hat am diesjdhrigen Kundenevent per Ende
Mai 2026 detailliert die unternehmerische Vision und die damit
verbundene Unternehmensstrategie mit dem Schweizer Fach-
handel présentiert. Im Zentrum der unternehmerischen Tétig-
keiten soll ein «unvergleichliches Kundenerlebnis» stehen,
welches inskiinftig der erfolgreiche Baustein einer gelebten

Partnerschaft mit dem Schweizer Fachhandel sein wird.

«Allchemet bietet dem Schweizer Fachhandel als
starkes Grosshandelsunternehmen verlédssliche,
innovative Konzepte mit starkem Kundennutzen.»

Anlisslich des Kundenevents am Hauptsitz von Allchemet hatten die
zahlreichen Fachhédndler die Gelegenheit, gleichzeitig einen «vertief-
ten Blick hinter die Kulissen» zu werfen und sich ein umfassendes
Bild von der hohen Produkt- und Servicekompetenz zu machen. Ein
starkes, qualitativ hochstehendes Markenportfolio, welches innovati-
ve Technologien fiir professionelle Losungen bereithélt, beeindruck-
te die professionellen Fachhindler ebenso wie das unternehmerische
Engagement der Allchemet AG, das entlang der Wertschopfungskette
die Wettbewerbsfahigkeit der Schweizer Fachhindler steigert.

«Innovative Handelskonzepte von Allchemet liefern
fachhandelsgerechte Losungen fiir dynamische Méark-
te von morgen.»

«Als fiihrendes Grosshandelsunternehmen in
unserer Branche wollen wir gezielt den digitalen
Wandel mit unseren Partnern vorantreiben und
innovative Technologien nutzen, um ein unver-
gleichliches Kundenerlebnis zu bieten!», so
Thomas Krummenacher, CEO der Allchemet

AG, anlasslich des diesjahrigen Kunden-
events 2026 per Ende Mai 2026 in Luzern.

Bewegung | Mouvement

Wissenstransfer |
Transfert de connaissances

«Allchemet avec une vision de
partenariat!»

Le grossiste Allchemet AG a Lucerne, trés connu dans le sec-

Freude | Joie

teur, a présenté sa vision entrepreneuriale et la stratégie d’en-
treprise qui en découle au commerce spécialisé suisse lors de
son événement annuel pour la clientele, qui s’est tenu a la fin
du mois de mai 2026. L’objectif est de mettre [’accent sur une
«expérience client inégalée» qui sera a I’avenir un élément clé

du partenariat avec le commerce spécialisé suisse.

«Allchemet offre au commerce spécialisé suisse des
concepts fiables et innovants, qui apportent une réelle
valeur ajoutée aux clients, en tant que grossiste solide
et fiable.»

A P’occasion de I’événement organisé au si¢ge d’Allchemet, les nom-
breux commergants spécialisés ont eu 1’occasion de jeter un «coup
d’ceil derriéres les coulisses» et de se faire une idée compléte des
compétence de pointe en matiere de produits et de services. Un porte-
feuille de marques solide et de grande qualité, proposant des techno-
logies innovantes pour des solutions professionnelles, a impressionné
les revendeurs spécialisés, tout comme ’engagement entrepreneurial
d’Allchemet AG, qui renforce la compétitivité des revendeurs spécia-
lisés suisses tout au long de la chaine de valeur.

«Les concepts commerciaux innovants d’Allchemet
offrent des solutions adaptées au commerce spécia-
lisé pour les marchés dynamiques de demain.»

«En tant que leader de vente en gros dans notre
secteur, nous voulons promouvoir la transforma-
tion numérique de maniére ciblée avec nos par-

tenaires et exploiter des technologies innovantes

pour offrir une expérience client inégalée!»,

a déclaré Thomas Krummenacher, PDG

d’Allchemet AG, lors de I’événement

\ client 2026 qui s’est tenu a Lucerne a
= la fin du mois de mai 2026.

Thomas Krummnacher —
CEO Allchemet AG

> >



Innovationen fiir gelebte Partnerschaft

Am diesjdhrigen Kundenevent 2026 unterstrich Thomas Krumme-
nacher, CEO Allchemet AG, die starke Innovationskraft des Gross-
handelsunternehmens und verwies auf das breite technische Produkt-
Know-how sowie auf die marktorientierte wie integrale Beratung fiir
den Schweizer Fachhandel. Im heute stark kompetitiven Marktumfeld
mit einem permanenten Margendruck ist eine verldssliche Zusam-
menarbeit mit Kunden und Partnern unabdingbar, um in einem pro-
fessionellen Handelsumfeld einen langfristigen Unternehmenserfolg
zu erzielen.

«Die Verldsslichkeit und Glaubwiirdigkeit von
Allchemet sind zwei der wichtigsten Baustein fiir
eine erfolgreiche Partnerschaft mit dem Fachhandel.»

Warenprasentation | Présentation des produits

2in1 Bleispitz — Anreissen und Markieren |
Pointe a plomb 2 en 1 — Tragage et marquage

Das aktuelle wie zukiinftige Produktsortiment und Serviceangebot
von Allchemet AG soll denn mit dem Wissen um die gesittigten
Marktsegmente auch ein partnerschaftliches Versprechen fiir unter-
nehmerische Kreativitdt in Verbindung mit einem hohen Motivations-
level sein. Die stetigen Herausforderungen am Markt, so der CEO von
Allchemet, werden als unternehmerische Chance wahrgenommen und
dank professioneller Fachberatung soll mit innovativen Markt- und
Handelskonzepten der steigenden Wettbewerbsintensitét proaktiv und
erfolgreich begegnet werden.

Weitere Informationen zum Unternehmen und den innovativen
Handelslosungen:
www.allchemet.ch
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Innovation pour un partenariat concret

Lors de 1I’événement clients annuel 2026, Thomas Krummenacher,
CEO d’Allchemet AG, a souligné 1’excellente capacité d’innovation
du grossiste et a rappelé 1’étendue de son savoir-faire technique en
maticre de produits ainsi que son approche intégrale de conseil axée
sur le marché pour le commerce spécialisé suisse. Sur un marché
trés concurrentiel sur lequel les marges sont soumises a une pression
constante, une collaboration fiable avec les clients et les partenaires
est indispensable pour assurer le succes a long terme de 1’entreprise
dans un environnement commercial professionnel.

«La fiabilité et la crédibilité d’Allchemet sont deux
des éléments les plus importants pour un partenariat
fructueux avec le commerce spécialisé.»

=
Innovative Kundenkonzepte mit Mehrwert |
Concepts innovants de service a la clientéle a
valeur ajoutée

Verkaufsstand | Stand de vente

L’offre actuelle et future de produits et de services d’Allchemet AG
doit également étre synonyme de partenariat promettant de la créa-
tivité entrepreneuriale et un niveau de motivation élevé, compte
tenu de la connaissance des segments de marché saturés. Les défis
constants du marché sont percus comme une opportunité commerciale
et, grace a un conseil professionnel spécialisé, Allchemet compte faire
face proactivement a !’intensification de la concurrence grace a des
concepts innovants de marché et de commerce.

Pour plus d’informations sur 1’entreprise et ses solutions commer-
ciales innovantes:
www.allchemet.ch
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Le prochain salon spoga+gafa a Cologne du mardi 15 au jeudi 17 juin 2027

cologne
Di.—Do, 15.-17. Juni 2027

Die néchste spoga+gafa in Koln

Nach gelungener spoga+gafa 2026:
Messe bleibt auch kiinftig im Juni

Hohe internationale Beteiligung, starke Geschéftskontakte und die positive Resonanz auf neue Formate prigten die spoga+gafa
2026 in Koln. Mit der konsequenten Weiterentwicklung ihres Konzepts reagierte die Messe auf die Bediirfnisse sowie die heraus-
fordernde Lage des Marktes und setzte ein wichtiges Signal als zentrale Plattform fiir die globale Griine Branche. Aufgrund des sehr
positiven Feedbacks, verdnderter Liefer- und Orderrhythmen sowie des Wunsches der Branche nach Konstanz wird die spoga+gafa

auch kiinftig im Juni stattfinden.

Apres le succes du spoga+gafa 2026: le jardin reste en juin

Une forte participation internationale, des contacts commerciaux de qualité et un accueil favorable aux nouveaux formats ont mar-
qué I’édition 2026 du salon spoga+gafa a Cologne. En développant son concept de maniére cohérente, le salon a su répondre aux
besoins et a la situation difficile du marché et a envoyé un signal fort en tant que plateforme centrale pour la filiére verte mondiale.

En raison des retours trés positifs, de la modification des rythmes de livraison et de commande ainsi que du souhait de continuité

exprimé par la branche, le spoga+gafa se tiendra également en juin a I’avenir.

Positive Bilanz

Nach drei Messetagen zieht die spoga+gafa 2026 eine positive Bilanz.
Vom 22. bis 24. Juni brachte die weltweit fithrende Fachmesse fiir
Gartenlifestyle und BBQ die internationale Griine Branche in K&ln
zusammen. Die Durchfithrung im Juni wurde von Ausstellern, Handel
und internationalen Marktpartnern positiv aufgenommen.

Insbesondere die hohe Quali-
tat der Gespriche fiel auf: Viele
Aussteller berichteten von einem
zielfithrenden Austausch mit re-
levanten Entscheiderinnen und
Entscheidern aus dem internatio-
nalen Handel und erfolgreichen
Geschéftsabschliissen.

Konstanz im Juni

Gleichzeitig zeigte sich in vie-
len Gesprachen mit Ausstellern,
dass sich Marktbedingungen und
wirtschaftliche Rahmenbedingun-

gen in den vergangenen Monaten
durch anhaltende globale Kon- " .
flikte und international gestorte die Blaser + Trosch AG.
Lieferketten spiirbar

haben. Gerade in einem heraus-

verdndert Blaser + Trosch AG.
fordernden Marktumfeld wichst der Wunsch nach Besténdigkeit und
Funktionalitat.

Vor diesem Hintergrund wird die spogat+gafa auch kiinftig im Juni
ausgerichtet. Die nidchste Ausgabe findet vom 15. bis 17. Juni 2027 in
Ko&ln statt. Ziel ist es, der Branche auch kiinftig einen stabilen, inter-
national etablierten Termin mit hoher Planungssicherheit zu bieten.

il ~E

Moderne Gartenmobel der Marke Zebra — in der Schweiz vertrieben durch

Mobilier de jardin moderne de la marque Zebra — distribué en Suisse par la

Bilan positif

Apres trois jours de salon, le spoga+gafa tire un bilan positif en 2026.

Du 22 au 24 juin, le plus grand salon professionnel au monde consacré

a’univers du jardin et au barbecue a réuni les acteurs du monde entier

de la filiere verte a Cologne. La manifestation organisée en juin a été

accueillie favorablement par les exposants, les distributeurs et les par-
tenaires du marché international.

La qualité élevée des entretiens a
été particulierement remarquée:
de nombreux exposants ont évo-
qué un échange ciblé avec des dé-
cideurs importants du commerce
international et des transactions
commerciales réussies.

Continuité en juin

Parall¢lement, de nombreux en-
tretiens avec les exposants ont
montré que les conditions du mar-
ché et de I’environnement €co-

nomique ont considérablement
changé au cours des derniers mois
en raison de conflits mondiaux
persistants et de perturbations des
chaines d’approvisionnement a
I’échelle internationale. C’est précisément dans un environnement de
marché difficile que le besoin de stabilité¢ et de fonctionnalité s’in-
tensifie — dans ce contexte, le spogatgafa se tiendra également en
juin a I’avenir. La prochaine édition aura lieu du 15 au 17 juin 2027
a Cologne. L’objectif est d’offrir a la branche un rendez-vous stable,
internationalement établi et avec une grande sécurité de planification.

> >
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Le prochain salon spoga+gafa a Cologne
Die néchste spoga+gafa in Koln

Gartenlifestyle

Unter dem Titel «growing forward» présentierte sich die spoga+ga-
fa 2026 mit einer weiterentwickelten Hallenstruktur, klar definierten
Themenwelten und neuen Formaten. Damit schuf sie wichtige Rau-
me fiir Zusammenkunft und Austausch der Communities, zusétzliche
Orientierung und reagierte gezielt auf die Anforderungen eines sich
wandelnden Marktes.

POS-Inspiration bot die Fachmesse insbesondere mit der Sonderflé-
che «Outdoor Adventure» sowie der Sonderschau «Grow Anywhere»,
die anhand realitdtsnaher Wohnsituationen vom Micro-Balkon bis zur
grossziigigen Terrasse aufzeigte,
wie sich urbane Aussenflachen at-
traktiv gestalten lassen.

BBQ und Outdoor Cooking

Auch im BBQ-Bereich setzte die
Messe neue Akzente: Formate wie
der «Flavour Market», die «Pit-
master Stage» sowie die Aussen-
fliche «Pit & Pitch»
Trends rund um Outdoor Cooking

griffen

und Food auf und luden zum Ver-
weilen ein.

Aus dem Bereich BBQ kam ein
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du mardi 15 au jeudi 17 juin 2027
Di.—Do, 15.-17. Juni 2027

cologne

L’univers du jardin

Sous le titre «growing forwardy, le spoga+gafa 2026 s’est présenté avec
une organisation repensée des halls, des univers thématiques clairement
définis et de nouveaux formats. Il a ainsi créé d’importants espaces de
rencontre et d’échange entre les communautés, ainsi qu’une orientation
supplémentaire et a réagi de manicre ciblée aux exigences d’un marché
en mutation.

Le salon a offert de nouvelles sources d’inspiration pour les PDV, notam-
ment avec I’espace dédié «Outdoor Adventure» et 1’exposition spéciale
«Grow Anywhere», qui montraient comment rendre les espaces exté-
rieurs urbains attrayants a 1’aide
de situations d’habitat réalistes, du
micro-balcon a la grande terrasse.

Barbecue et Outdoor Cooking

Le salon a également posé¢ de nou-
veaux jalons dans le secteur du
barbecue: des formats tels que le
«Flavour Market», la «Pitmaster
Stage» et I’espace extérieur «Pit &
Pitch» ont mis a I’honneur les ten-
dances autour de la cuisine en plein
air (Outdoor Cooking) et de la gas-
tronomie, et invitaient a la flanerie.

klares Signal fiir die Zukunft:
«Die spoga+gafa ist fiir uns eine
zentrale Plattform, um sowohl

Nouvel Garden — Gartenfeuer fiir Grillgenuss und stimmungsvolle Momente.
Le foyer de jardin pour profiter du barbecue et des moments de convivialité.

Le secteur du barbecue a envoyé un
signal clair pour ’avenir: «Le spo-
gatgafa est pour nous une plate-

internationale als auch nationale Handelspartner zu treffen, wertvol-
le Marktimpulse aufzunehmen und unsere Produktneuheiten einem
breiten Fachpublikum zu présentieren. Der Termin im Juni hat sich
bewihrt und schafft aus unserer Sicht ideale Voraussetzungen fiir er-
folgreiche und zielgerichtete Geschéftsgesprache», unterstreicht Nils
Cala, Vorstand der Enders Colsman AG.

Outdoor Adventure

Die neue Themenwelt Outdoor Adventure
stiess ebenso auf positive Resonanz: «Outdoor
Adventure verfolgt einen ganzjdhrigen Ansatz
und ist deshalb auch fiir die zweite Jahres-
hilfte von grosser Relevanz fiir den Handel.
Auf der spogatgafa 2026 haben wir nicht nur
unsere Innovationen fiir 2027, sondern auch
unsere Neuheiten zur umgehenden Ausliefe-
rung in diesem Jahr erfolgreich présentierty,
sagt Frank Rommersbach, Geschéftsfiihrer der
Petromax GmbH.

Der Aussenbereich wurde damit nicht nur als
Garten- oder Terrassenfliche verstanden, son-
dern als Erlebnisraum fiir Aktivitdt, Genuss
und neue Sortimentsideen.

Starke Marken
Die spogatgafa 2026 zog erneut zahlreiche
nach

internationale  Handelsunternehmen

Presserundgang, Stand: Petromax, Halle 7
Visite de presse, stand: Petromax, hall 7

forme centrale qui nous permet de rencontrer des partenaires commer-
ciaux aussi bien nationaux qu’internationaux, de recueillir de précieuses
impulsions du marché et de présenter nos nouveaux produits a un large
public de spécialistes. Le rendez-vous de juin a fait ses preuves et crée,
de notre point de vue, des conditions idéales pour des entretiens commer-
ciaux fructueux et ciblés», souligne Nils Cala,
directeur d’Ender Colsman AG.

Outdoor Adventure

Le nouvel univers thématique Outdoor Ad-
venture a également regu un accueil favorable:
«Outdoor Adventure suit une approche tout au
long de I’année et revét donc également une
grande importance pour les distributeurs au se-
cond semestre. Lors de 1’édition 2026 du spo-
gatgafa, nous avons présenté avec succés non
seulement nos innovations pour 2027, mais aus-
si nos nouveautés pour une livraison immédiate
cette année», déclare Frank Rommersbach, di-
recteur de Petromax GmbH.

L’extérieur n’était donc pas seulement considéré
comme une surface de jardin ou de terrasse, mais
comme un lieu d’expérience propice a I’activité,
au plaisir et a de nouvelles idées d’assortiment.

'© Koelnmesse GmbH, Thomas Klerx
TP IIT F AR -

Marques fortes
Le spogatgafa 2026 a de nouveau attiré¢ de
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Le prochain salon spoga+gafa a Cologne
Die néchste spoga+gafa in Koln

KoélIn. Zu den vertretenen Unternehmen gehdrten unter anderem Ac-
tion, Aldi, Amazon, BBQ Land, B&Q, Carrefour, Dehner Gartencen-
ter, Dobbies Garden Centres, Hornbach, Intratuin, Jumbo, Lidl, OBI,
REWE Group, toom, Walmart, Wayfair und XXXLutz.
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Dariiber hinaus zeigte die Messe mit ihrem Ausstellerumfeld die Brei-
te der Griinen Branche. Auf der offiziellen spoga+gafa-Seite wird
unter anderem auch Zebra als eines der Unternechmen genannt, die
2026 dabei waren. Damit wird sichtbar, wie stark Gartenmobel, Out-
door-Living, BBQ und internationale Markenprédsenz auf der Messe
zusammenspielen.

Gesprichsqualitit
Viele Aussteller bewerteten insbesondere die Qualitdt der Gesprache
und die Relevanz der Kontakte positiv.

Deborah Peltenburg, Commercial Director von Capi Europe BV, sagt:
«Auf der spoga+gafa geht es uns um weit mehr als nur die Prasenta-
tion unserer Produkte. Die Messe bietet eine einzigartige Gelegenheit,
bestehende und potenzielle Handelspartner aus aller Welt personlich
zu treffen. Diese Gespriache helfen uns, die Bediirfnisse des Marktes
besser zu verstehen, Ideen auszutauschen und langfristige, auf Ver-
trauen basierende Bezichungen aufzubauen.»

Auch im Segment Living-Md&bel wurde die Messe positiv bewertet:
«Die diesjdhrige spoga+gafa hat unsere Erwartungen wirklich tiber-
troffen. Es war eine der besten Messen der letzten Jahre, mit vielen
hochkaridtigen Besuchern und begeisterten Reaktionen auf unsere
komplett neue Kollektion», erklart Frits Wolf, Geschéftsfiihrer von 4
Seasons Outdoor BV.

In Zahlen

An der spoga+gafa 2026 beteiligten sich rund 1350 Aussteller aus 50
Landern. Der Auslandsanteil betrug 92 Prozent. Rund 23 500 Fachbe-
sucherinnen und -besucher aus 112 Landern kamen zur spoga+gafa
2026, der Auslandsanteil lag bei 66 Prozent.

www.spogagafa.de

cologne

du mardi 15 au jeudi 17 juin 2027
Di.—Do, 15.-17. Juni 2027

nombreuses entreprises commerciales internationales a Cologne. Par-
mi les entreprises représentées figuraient notamment Action, Aldi,
Amazon, BBQ Land, B&Q, Carrefour, Dehner Gartencenter, Dob-
bies Garden Centres, Hornbach, Intratuin, Jumbo, Lidl, OBI, REWE
Group, toom, Walmart, Wayfair et XXXLutz.

|
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En outre, le salon a mis en évidence, a travers ses exposants, 1’étendue
de la filiere verte. Sur le site officiel du salon spoga+gafa, Zebra figure
notamment parmi les entreprises qui étaient présentes en 2026. Ainsi,
I’importance du lien entre le mobilier de jardin, 1’art de vivre en plein
air (Outdoor Living), le barbecue et la présence de marques interna-
tionales au salon est clairement mise en évidence.

Qualité des entretiens
De nombreux exposants ont notamment évalué positivement la qualité
des entretiens et la pertinence des contacts.

Deborah Peltenburg, Commercial Director de Capi Europe BV, dé-
clare: «Lors du spoga+gafa, nous ne nous contentons pas de présen-
ter nos produits. Le salon offre une occasion unique de rencontrer
personnellement des partenaires commerciaux existants et potentiels
du monde entier. Ces entretiens nous aident a mieux comprendre les
besoins du marché, a échanger des idées et a construire des relations
de confiance a long terme.»

Le salon a également regu une évaluation positive dans le segment du
mobilier d’extérieur: «Le spogatgafa auquel nous avons assisté cette
année a vraiment dépassé nos attentes. C’était I’un des meilleurs sa-
lons de ces dernicres années, avec de nombreux visiteurs prestigieux
et des réactions enthousiastes a notre toute nouvelle collectiony, ex-
plique Frits Wolf, directeur de 4 Seasons Outdoor BV.

En chiffres

Prés de 1350 exposants de 50 pays ont participé au spoga+gafa 2026.
La part des exposants étrangers s’¢levait a 92 %. Pres de 23 500 visi-
teurs professionnels venus de 112 pays se sont rendus au spoga+gafa
2026. La part des visiteurs étrangers s’¢élevait a 66 %.

www.spogagafa.de




NAPOLEON erfolgreich im
Auftaktsjahr 2025/2026

Vor einem Jahr berichtete die perspective iiber den Start von
NAPOLEON mit einer eigenen Vertriebsstruktur in der Schweiz.
Aus der damaligen Vorbereitung ist inzwischen ein erfolgreicher
Marktaufbau geworden: Seit dem 1. Juni 2025 ist Wolf Steel BV
mit ihrer Niederlassung in Baar (ZG) operativ tdtig und steht im

Dienst der Schweizer Fachhéndler.

Vertrauen als Grundlage

Der Start in die Grillsaison 2026
ist gelungen. Entscheidend dafiir
waren die Fachhandelspartner,
die NAPOLEON von Beginn an
ihr Vertrauen geschenkt haben.
Ein wichtiger Meilenstein war die
Héndlerschulung vom 25. und 26.
Mairz 2026. Sie stirkte den per-
sonlichen Austausch und die ge-
meinsame Marktbearbeitung.

Die Grillsaison ist noch in vollem
Gange. Bereits heute zeigt sich
jedoch: Die Partner wurden nicht
enttduscht. Mit NAPOLEON BBQ konnten viele Fachhidndler wieder
attraktive Umsitze im Grillsegment erzielen. Gleichzeitig entstand
schweizweit ein vielversprechendes Fachhéindlernetz.

Neue Chancen fiir den Fachhandel

Einige Fachgeschifte haben ihr Grillsortiment in den vergangenen
Jahren reduziert oder sich teilweise aus dem Grillverkauf zuriickge-
zogen. NAPOLEON bietet die Moglichkeit, diese Produktgruppe neu
zu beleben und zusiétzliche Marktchancen zu erschliessen. Wer Pre-
mium sucht, findet NAPOLEON: hochwertige Grilllosungen, starke
Markenprésenz und ein attraktives Preis-Leistungs-Verhéltnis.

Partnerschaft mit klarer Haltung
Das seit 50 Jahren familiengefiihrte Unternehmen setzt auf Loyali-
tat gegeniiber seinen Partnern und Fairness gegeniiber den Endkun-
den. Fachhindler werden geschiitzt, unterstiitzt und als Teil der
NAPOLEON Community verstanden. Der Produktmix um-
fasst Gas-, Elektro- und Holzkohlegrills sowie hochwertige
Outdoorkiichen.

«Als Sales Manager Schweiz bedanke ich mich herzlich bei allen
Partnern, die diese Chance genutzt haben, um gemeinsam mit
uns die Zukunft zu gestalten», sagt Mauro Marcone. Nach
dem erfolgreichen ersten Jahr bleibt das Ziel klar: Stirken
und Chancen gemeinsam mit dem Schweizer Fachhandel
weiterentwickeln.

www.napoleon. com
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NAPOLEON réussit son année de
lancement 2025/2026

Il y a un an, la perspective annongait le lancement de
NAPOLEON avec sa propre structure de distribution en
Suisse. Depuis, cette implantation s’est poursuivie avec suc-
ces: depuis le 1° juin 2025, Wolf Steel BV, avec sa succursale
a Baar (ZQG), est active sur le marché suisse au service des

revendeurs spécialisés.

La confiance comme base

Le lancement de la saison des
barbecues 2026 a été une réussite
grace aux partenaires qui ont fait
confiance a NAPOLEON d¢s le
début. La formation des revendeurs
du 25 et 26 mars 2026 a constitué
une étape importante et a renforcé
les échanges personnels ainsi que
le travail commun sur le marché.

) La saison des barbecues est encore
. en cours, mais nous pouvons déja

Napoleon Showroom
T

constater que les partenaires n’ont
pas été décus. Avec NAPOLEON
BBQ, de nombreux revendeurs ont pu réaliser a nouveau des chiffres
d’affaires attractifs dans le domaine du barbecue. Parallélement, un ré-
seau de revendeurs spécialisés prometteur a ét¢ mis en place dans toute
la Suisse.

De nouvelles opportunités pour le commerce spécialisé

Ces derniéres années, certains revendeurs ont réduit leur assortiment
de barbecues ou se sont partiellement ¢éloignés de cette catégorie.
NAPOLEON offre 1’occasion de redynamiser ce segment et d’ouvrir
de nouvelles opportunités commerciales. Qui recherche le premium
trouve NAPOLEON: des solutions de barbecue haut de gamme, une
présence de marque forte et un excellent rapport qualité-prix.

Un partenariat fondé sur des valeurs claires

L’entreprise familiale depuis 50 ans mise sur la loyauté envers ses par-

tenaires et sur 1’équité envers les clients finaux. Les revendeurs spécia-

lisés sont protégés, soutenus et considérés comme membres de la

NAPOLEON Community. La gamme comprend des barbecues
a gaz, électriques et au charbon de bois ainsi que des cuisines
d’extérieur haut de gamme.

«En tant que Sales Manager Suisse, je remercie chaleureuse-

ment tous les partenaires qui ont saisi cette opportunité de

construire I'avenir avec nous», déclare Mauro Marcone.
Apres cette premiere année réussie, 1’objectif reste
clair: développer ensemble les forces et les opportu-
nités sur le marché suisse.

www.napoleon.com



20 perspective 07/26

SFS

SFS zeigt starken Fortschritt im ersten Halbjahr 2026

Die SFS Group liegt nach dem ersten Halbjahr 2026 auf Kurs, die gesteckten Ziele zu erreichen. Mit einem Umsatz von 1559,3

Mio. CHF und einer normalisierten EBIT-Marge von 13,3 % wurden die Wachstumsziele iibertroffen. Mit mehreren Akquisitionen

hat SFS die Chance erfolgreich genutzt, das organische Wachstum durch strategische Ubernahmen gezielt zu erginzen.

Die voranschreitenden tiefgreifenden globalen
Umbriiche fiihrten im ersten Semester 2026 zu
gestorten Lieferketten. Dank des «Local-for-
Local»-Ansatzes, der auf moglichst regionaler
Wertschopfung basiert, sind die Geschiftsbe-
reiche von SFS bisher jedoch begrenzt von Lie-
ferengpdssen betroffen. Die positiven Resultate
sind ein Ausdruck dieser nachhaltigen Strategie
und der soliden Positionierung. Im ersten Halb-
jahr 2026 realisierte SFS einen Umsatz von
1559,3 Mio. CHF. Dies entspricht einer Steige-
rung um 1,3 % gegeniiber der Vorjahresperiode.
Waihrungseffekte, vor allem die Abschwichung
des US-Dollars, bremsten die Umsatzent-
wicklung mit —4,2% deutlich. Das organische
Wachstum betrug starke 4,0 %.

Mixeffekte und die bereits umgesetzten Mass-
nahmen aus der Straffung des globalen Pro-
duktions- und Vertriebsnetzwerks wirkten sich
positiv auf den Ertrag aus. Die Umsetzung des
Programms generiert weiterhin Einmaleffekte,
die das Ergebnis beeinflussen. Um diese Ef-
fekte bereinigt, resultierte ein normalisierter
Betriebserfolg (EBIT) von 206,0 Mio. CHF
(VJ 168,1 Mio. CHF), was einer normalisier-
ten EBIT-Marge von 13,3% entspricht (VI
11,0%). Der Betriebserfolg (EBIT) inklusive
Einmaleffekte belief sich auf 211,2 Mio. CHF

(VJ 162,2 Mio. CHF) bei einer EBIT-Marge
von 13,6% (VI 10,6 %).

Die SFS Group erwirtschaftete einen stabilen
Operating Free Cash Flow von 120,9 Mio. CHF
(VJ 122,5 Mio. CHF). Das Ergebnis je Aktie
(EPS) entwickelte sich insgesamt positiv auf
3.82 CHF (V] 2.86 CHF).

Strategische Akquisitionen als Chance

Das aktuelle Umfeld bietet SFS weiterhin
Chancen, das organische Wachstum durch
strategische Akquisitionen zu ergénzen und
die Positionierung der Segmente langfristig zu
starken. Im ersten Halbjahr 2026 hat die SFS
Group die drei Hoffmann-Partnerunternechmen
Godde GmbH, Oltrogge Werkzeuge GmbH und
Hch. Perschmann GmbH iibernommen sowie
die Aktienmehrheit der auf 3D-Druck spezia-
lisierten Jellypipe AG (neu Hoffmann Additive
Manufacturing AG) erworben. Damit festigt
das Unternehmen seine Marktposition im Han-
delsgeschift und baut das Technologieangebot
weiter aus. Mit der Akquisition der Harald Zahn
GmbH, einem fiihrenden Anbieter von Befesti-
gungssystemen flir Flachdacher in Deutschland
und Osterreich, gelang die Stirkung des Markt-
zugangs des Segments Fastening Systems.

Am 9. Juli 2026 hat SFS einen Kaufvertrag zur

Ubernahme der Heartland Precision Fasteners
Inc. abgeschlossen. Das amerikanische Unter-
nehmen ist auf die Herstellung von hochwer-
tigen Befestigungslosungen fiir die Flugzeug-
struktur und den Flugzeugantrieb spezialisiert.
Mit der Akquisition erweitert SFS ihre Aktivi-
taten im Bereich Aerospace nach Nordamerika
und erschliesst damit einen strategisch wichti-
gen Wachstumsmarkt. Der Vollzug der Trans-
aktion wird nach Vorliegen fusions-kontroll-
rechtlicher und weiterer Freigaben bis Ende
September 2026 erwartet.

Erwartungen fiir das Geschiftsjahr 2026
bestitigt

Konsequenter Kundenfokus, zukunftsgerichte-
te Innovationsprojekte und neue Wachstums-
anwendungen behalten fiir die nachhaltige
Entwicklung von SFS hochste Prioritét. Die
Umsetzung des 2025 eingeleiteten Programms
zur Straffung des globalen Produktions- und
Vertriebsnetzwerks wird weitergefiihrt.

Die SFS Group bestitigt die Erwartungen an
das Geschiftsjahr 2026 von einem Umsatz-
wachstum in Lokalwéhrung, inklusive Konso-
lidierungseffekte, von 3-6% sowie einer nor-
malisierten EBIT-Marge von 12-15%.

1. Halbjahr +/- % 1. Halbjahr

in Mio. CHF 2026 2025
Umsatz 1559,3 1,3 1539,1
davon Wahrungseffekte -64,8 -35,6
davon Veranderung im Konsolidierungskreis 22,5 12,3
davon organisches Wachstum 62,5 17,5
Engineered Components 577,8 2,6 563,1
Fastening Systems 293,8 -1.1 297,2
Distributions & Logistics 687,7 1,3 678,8
Betriebserfolg (EBIT) normalisiert 206,0 22,5 168,1
in % vom Nettoumsatz 13,3 11,0
Engineered Components 96,9 17,6 82,4
in % vom Nettoumsatz 16,7 14,6
Fastening Systems 33,3 -6,2 35,5
in % vom Nettoumsatz 11,3 11,8
Distribution & Logistics 80,7 46,5 55,1
in % vom Nettoumsatz 11,8 8,2




07/26 perspective 21

Arbeitgeber lehnen dauerhafte Erhohung
der Mehrwertsteuer zur Finanzierung der 13. AHV-Rente ab

Nach dem Sténderat hat der Nationalrat {iber den Vorschlag der Einigungskonferenz zur Finanzierung der 13. AHV-Rente be-
raten. Er stimmt einer dauerhaften Erh6hung der Mehrwertsteuer um 0,4 Prozentpunkte zu, lehnt hohere Lohnbeitrdge jedoch ab.
Der Schweizerische Arbeitgeberverband begriisst, dass der Nationalrat die Erwerbsarbeit nicht zusétzlich iiber hohere Abgaben

belasten will. Doch auch eine dauerhafte Erh6hung der Mehrwertsteuer bringt volkswirtschaftlich unerwiinschte Effekte mit sich.

Die Wirtschaft lehnt diesen Vorschlag ab.

«Ja» zu einer unbefristeten Erhohung der Mehrwertsteuer

um 0,4 %, «nein» zu einer Erhéhung der Lohnbeitrige:

So entscheidet der Nationalrat {iber das Finanzierungsmodell fiir die
13. AHV-Rente, das eine Einigungskonferenz vorgeschlagen hat. Al-
lein dieser zweigeteilte Entscheid zeigt, dass es der Einigungskonferenz
nicht gelungen ist, ein mehrheitsfahiges Modell vorzulegen. Diese hatte
mehrheitlich das vom Nationalrat stark kritisierte Modell des Sténde-
rats ibernommen und es nur minimal korrigiert. Der Schweizerische
Arbeitgeberverband begriisst, dass der Nationalrat eine Lohnbeitrags-
erhdhung ablehnt. Hohere Lohnbeitrige wirken sich negativ auf den
Standort Schweiz und seine Erwerbstitigen und Unternehmen aus.
Durch ihre negative Anreizwirkung ddmpfen sie Beschiftigung und
Arbeitsangebot enorm. Etwas weniger schadlich féllt eine hohere Mehr-
wertsteuer aus — doch auch sie bringt volkswirtschaftlich unerwiinschte
Effekte mit sich. Die Arbeitgeber hatten sich deshalb im Vorfeld — im
Verbund mit dem Schweizerischen Gewerbeverband und economie-
suisse — fiir eine befristete Mehrwertsteuererhdhung zur Finanzierung
der 13. AHV-Rente ausgesprochen. Damit wire die Finanzierung der
13. AHV-Rente so lange sichergestellt gewesen, bis umfassende und

langfristig angelegte Reformen greifen. Eine dauerhaft héhere Steuer-
last lehnt die Wirtschaft hingegen ab.

Die AHYV braucht echte Reformen

Die Arbeitgeber bekennen sich klar zum Dreisdulensystem, das auch
eine stabile erste Sdule umfasst. Doch die Auszahlung der 13. AHV-
Rente sowie die gestiegene Lebenserwartung bei gleichzeitig riicklau-
figer Geburtenrate wiirden dazu fiithren, dass die AHV zunehmend iiber
hohere Steuern und Abgaben finanziert werden miisste, was vor allem
die junge, erwerbstitige Bevolkerungsgruppen treffen und den Genera-
tionenvertrag arg strapazieren wiirde. Um das Gleichgewicht zwischen
Beitragszahlenden und Rentenbeziehenden wiederherzustellen, braucht
es echte, strukturelle Reformen, die auch beim Referenzalter ansetzen.
Fiir die Arbeitgeber ist klar, dass es gezielte Losungen fiir Personen
in korperlich belastenden Berufen braucht, damit eine Reform sozial
ausgewogen bleibt. Solche Losungen liegen bereits vor oder kdnnen
gefunden werden.

www.arbeitgeber.ch

Wie die AHV finanziert werden kann — und wen das trifft

Ende 2026 wird erstmals eine 13. AHV-Rente ausbezahlt. Wie diese finanziert werden soll, ist noch offen. Zur Stabilisierung der
AHYV stehen verschiedene Wege zur Diskussion: eine Erhohung der Mehrwertsteuer, hohere Lohnbeitrdge oder eine Anpassung

des Referenzalters. Eine Literaturstudie im Auftrag des Bundesamts fiir Sozialversicherungen zeigt, welche wirtschaftlichen und

sozialen Folgen diese Optionen haben konnten.

Mehrwertsteuer trifft Konsumierende

Eine Erhohung der Mehrwertsteuer wiirde geméss Forschung weit-
gehend iiber hohere Preise an die Konsumierenden weitergegeben.
Damit wiirde sich die Finanzierungslast auf alle Haushalte verteilen,
die konsumieren — also nicht nur auf Erwerbstdtige, sondern auch auf
Personen, deren Konsum aus Renten, Vermogen oder Kapitalertra-
gen finanziert wird. Haushalte mit tieferen Einkommen wiren relativ
starker betroffen, da sie einen grosseren Anteil ihres Einkommens fiir
Konsum ausgeben.

Lohnbeitriige belasten Erwerbstiitige

Hohere Lohnbeitrige werden in der Schweiz formal je zur Half-
te von Arbeitgebenden und Arbeitnehmenden getragen. Die For-
schung zeigt jedoch, dass steigende Arbeitskosten langfristig hdufig
iiber tiefere Nettolohne oder ein langsameres Lohnwachstum an die

Arbeitnehmenden weitergegeben werden. Kurzfristige Beschéfti-
gungseffekte sind moglich, aber weniger eindeutig belegt. Betroffen
wire vor allem die Erwerbsbevolkerung.

Referenzalter mit sozialen Folgen

Eine Erhdhung des Referenzalters verschiebt den Rentenbezug nach
hinten und kann die AHV finanziell entlasten. Gleichzeitig bleiben
nicht alle Betroffenen gleich gut linger im Erwerbsleben. Besonders
Personen in korperlich belastenden und tiefer entlohnten Berufen
konnten stirker unter Druck geraten. Entscheidend bleibt deshalb die
politische Frage, wie die Lasten zwischen Generationen, Einkom-
mensgruppen und Einkommensquellen verteilt werden sollen.

www.sozialesicherheit.ch
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Ausgezeichnet: Der TLK 35 gewinnt den 0ga-Innovations-Award

Birchmeier wurde fiir seinen neuen Akku-Kompressor TLK 35 an der 6ga, der bedeutendsten Schweizer Fachmesse der Griinen Branche,

mit dem Award «Technische Neuheiten» ausgezeichnet. Eine unabhédngige Fachjury pramierte die innovative Weiterentwicklung.

Excellent: Le TLK 35 remporte le prix d’innovation de I’0ga

Birchmeier a été récompensé pour son nouveau compresseur a batterie TLK 35 a 1’6ga, le plus grand salon professionnel suisse du

secteur vert, par le prix «Nouvelles techniques». Un jury d’experts indépendant a récompensé cette évolution innovante.

Mit der Neuheit setzt das Unternechmen piinktlich zum 150-jdhrigen
Firmenjubildum erneut ein starkes Zeichen in der Applikationstech-
nik. Geschiftsfithrer Jorg Lembachner zeigt sich sehr stolz iiber die
Auszeichnung: «Diese Anerkennung ist fiir uns eine grosse Ehre
und bestétigt eindrucksvoll, dass wir mit unseren Innovationen den
richtigen Weg gehen. Gerade in unserem Jubildumsjahr méchten wir
zeigen, wofiir Birchmeier steht: Qualitdt, Praxisndhe und technische
Losungen, die echten Mehrwert schaffen. Mit dem Akku-Kompressor
setzen wir einmal mehr eine klare Benchmark in der Branche.»

TLK 35 eroffnet neue Anwendungsmoglichkeiten

Der neue Akku-Kompressor TLK 35 verwandelt klassische Druck-
speicherspriithgerdte in vollwertige Systeme fiir den Dauereinsatz:
Kein manuelles Nachpumpen mehr, sondern kontinuierliches Arbei-
ten ohne Muskelkraft und ohne Unterbrechung.

Der Akku-Kompressor erzeugt eine sehr hohe Luft-
leistung und baut den gewiinschten Druck in Sekun-
denschnelle auf. Sogar Schaum- und Pulvergerite
konnen damit ohne Leistungsabfall iiber den ge-
samten Behélterinhalt betrieben werden.

Der Nutzer kann den Druck im Bereich von 0,5 bis

3,5 bar frei wihlen. Die elektronische Steuerung
des Kompressors hélt diesen konstant. Das Resultat
ist eine gleichbleibende Ausbringmenge und ein defi-
niertes Sprithbild mit homogener Tropfengrosse.

Die Energieversorgung erfolgt iiber das herstelleriibergrei-
fende CAS-Wechselakku-System mit kompatiblen Akkus von
2 Ah bis 10 Ah, so dass die Laufzeiten je nach verwendetem
Akku variieren. Ausserdem lduft die Pumpe dank der intelligen-

ten Steuerung nur bei Bedarf («Pump-on-Demand»), was die Reich-
weite pro Akkuladung maximiert. Man kann zum Beispiel mit einem
2-Ah-Akku und einem Arbeitsdruck von 2 bar bis zu 200 Minuten
arbeiten und dabei bis zu 70 Liter Fliissigkeit ausbringen.

Neue Geriite-Linie

Mit der Entwicklung des TLK 35 lanciert Birchmeier die neue Geré-
tegeneration mit der Bezeichnung «e-Linie». Zur Serie gehdren ver-
schiedene Modelle mit einem breiten Einsatzspektrum fiir das Sprii-
hen, Schaumen und Stduben.

www.birchmeier.com

Avec cette nouveauté, ’entreprise Birchmeier a une fois de plus donné
un signal fort dans le domaine de I’application technique, a I’occasion
de son 150° anniversaire. Le directeur Jorg Lembachner est trés fier de
cette distinction: «Cette reconnaissance est pour nous un grand honneur
et confirme de maniére impressionnante que nous sommes sur la bonne
voie avec nos innovations. C’est particuliérement dans I’année de notre
anniversaire que nous voulons montrer ce que Birchmeier représente:
qualité, proximité avec la pratique et solutions techniques qui apportent
une réelle valeur ajoutée. Avec le compresseur a batterie, nous établis-
sons une fois de plus une référence claire dans le secteur.»

Le TLK 35 ouvre de nouvelles perspectives d’utilisation

Le nouveau compresseur a batterie TLK 35 transforme les pulvérisa-

teurs pneumatiques classiques en systémes complets pour une utilisa-
tion continue: plus besoin de pomper manuellement, mais un

travail continu sans effort musculaire et sans interruption.

Le compresseur a batterie produit un débit d’air tres élevé

et crée la pression souhaitée en quelques secondes. Méme
les appareils @ mousse et a poudre peuvent étre utilisés
sans perte de puissance sur toute la durée de vie du ré-
Servoir.

Lutilisateur peut librement choisir la pression entre 0,5
et 3,5 bar. La commande électronique du compresseur
maintient cette pression constante. Le résultat est un dé-
bit de pulvérisation constant et un motif de pulvérisation
défini avec une taille de goutte homogéne.

L’alimentation ¢électrique est assurée par le systéme de batterie
interchangeable CAS, compatible avec les batteries de 2 a 10 Ah,
ce qui permet de varier les temps de fonctionnement en fonction de
la batterie utilisée. De plus, la pompe ne fonctionne que lorsque c’est
nécessaire grace a la commande intelligente («Pump-on-Demand»), ce
qui maximise 1’autonomie par charge de batterie. Par exemple, avec une
batterie de 2 Ah et une pression de travail de 2 bar, il est possible de tra-
vailler jusqu’a 200 minutes et de pulvériser jusqu’a 70 litres de liquide.

Nouvelle gamme d’appareils

Avec le développement du TLK 35, Birchmeier lance la nouvelle géné-
ration d’appareils appelée «e-Ligne». La gamme comprend différents
modeles pour une large gamme d’applications de pulvérisation, de
mousse et de poudres.

www.birchmeier.com
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Klare Markierung fiir
sichere Betriebshereiche

Neu bei Briitsch/Riiegger Tools: Bodenmarkierungen von
FATH. Die selbstklebenden Markierungen ermdglichen
eine klare und strukturierte Kennzeichnung von Ecken,
Abgrenzungen, Laufwegen sowie Arbeits- und Be-
triebsbereichen. Sie bestehen aus robustem, abriebfestem
Kunststoff und haften zuverldssig auf unterschiedlichen

Untergriinden.

Schnell angebracht, sofort sichtbar
Ob L-Form, I-Form oder Fuss-Symbol: Die FATH Boder
markierungen lassen sich einfach und schnell anbrin-
gen. Dank guter Sichtbarkeit bleiben Bereiche auch
bei starker Beanspruchung durch Staplerverkehr oder
hohe Personenfrequenz klar erkennbar. Die rutschhem-
mende Ausfithrung sorgt zusitzlich fiir Sicherheit im
Arbeitsalltag.

Damit eignen sich die Markierungen besonders fiir Produktion,

Lager und Betriebseinrichtungen, wenn Stellpldtze, Laufwege oder
Abgrenzungen dauerhaft und sauber gekennzeichnet werden sollen.
Weitere Farben sind auf Anfrage erhéltlich.

www.brw.ch

Marquage clair pour des zones
de travail siires

Nouveauté chez Briitsch/Riiegger Tools: les marquages
au sol de FATH. Les marquages autocollants permettent
de délimiter clairement et de maniére structurée les
coins, les limites, les chemins de circulation ainsi que

les zones de travail et de production. Ils sont fabriqués en

plastique robuste et résistant a 1’abrasion et adhérent de

maniére fiable sur différents types de surfaces.

Installation rapide, visibilité immédiate
Qu’il s’agisse de la forme en L, en I ou du symbole de
pied, les marquages au sol FATH sont faciles et rapides
a installer. Grace a leur bonne visibilité, les zones restent
clairement reconnaissables méme en cas de forte sollici-
tation par des chariots élévateurs ou une forte fréquentation.
La version antidérapante assure en outre la sécurité au quotidien.

Les marquages sont particulierement adaptés aux zones de production,
aux entrepOts et aux installations industrielles, lorsque des places de
stationnement, des chemins de circulation ou des délimitations doivent
étre marqués de maniére permanente et propre. D’autres couleurs sont
disponibles sur demande.

www.brw.ch

Der bottshop spricht
jetzt auch Italienisch

Die Bott Schweiz AG erweitert ihren Online-Shop um die
italienische Sprachversion. Damit ist der bottshop nun auf

Deutsch, Franzdsisch und Italienisch verfiigbar.

Gerade bei technischen Produkten ist es hilfreich, wenn Informationen
in der eigenen Sprache verfiigbar sind. Aus diesem Grund haben wir
den bottshop fiir unsere Kunden im Tessin und in den italienischspra-
chigen Regionen der Schweiz vollstidndig auf Italienisch ausgebaut.

Im Shop finden Kunden alles rund um Fahrzeugeinrichtungen, Be-
triebseinrichtungen, Dachtragersystemen und Zubehdr. Neben der
einfachen Online-Bestellung profitieren sie von einem Online-Vorteil
von 2 %. Zudem liefern wir Bestellungen ab 650.— CHF franko Haus.

Neu stehen Produktinformationen, technische Daten und weitere In-
halte in italienischer Sprache zur Verfiigung. Dadurch kénnen sich
unsere Kunden noch einfacher iiber Produkte informieren und die pas-
sende Losung fiir ihr Fahrzeug oder ihren Betrieb finden.

Mit diesem Schritt gestalten wir den Einkauf noch einfacher und bie-
ten unseren Kunden einen zusétzlichen Mehrwert. Der Ausbau des
bottshops ist ein weiterer Schritt, um unseren Kunden in der ganzen
Schweiz einen zeitgemidssen und kundenfreundlichen Service anzu-
bieten.

Neugierig geworden? Besuchen Sie den bottshop unter bottshop.ch
und entdecken Sie unser Sortiment jetzt auch auf Italienisch.

www.bottshop.ch




Treppenlosungen fiir das
moderne Handwerk

Treppen gehdren in Werkstétten, Lagerbereichen, Produktions-

umgebungen oder bei Montageeinsdtzen zum tédglichen

Arbeitsalltag. Gleichzeitig steigen im professionellen Umfeld
die Anforderungen an stabile, langlebige und praxisgerechte
Treppensysteme. Gefragt sind Losungen, die Sicherheit, Ergo-
nomie und Funktionalitdt miteinander verbinden und sich

flexibel an unterschiedliche Einsatzbereiche anpassen lassen.

Moderne Treppensysteme miissen heute weit mehr leisten als nur zwei
Ebenen miteinander zu verbinden. Entscheidend sind robuste Konst-
ruktionen, rutschhemmende Stufen, eine hohe Belastbarkeit sowie eine
durchdachte Planung fiir den tdglichen Einsatz. Gerade im Handwerk
und in gewerblichen Betrieben gewinnen hochwertige Treppenldsun-
gen zunehmend an Bedeutung — sowohl in Produktionsbereichen als
auch in Lager- und Serviceumgebungen.

Funktionalitit und Stabilitit im Fokus
Treppen von HB Systeme verbinden préizise Verarbeitung mit praxis-
orientierter Funktionalitdt. Im Mittelpunkt stehen langlebige Materia-
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lien, stabile Konstruktionen und eine auf den professionellen Einsatz

abgestimmte Ausfiihrung. Dadurch entstehen Losungen, die den Anfor-
derungen im Arbeitsalltag dauerhaft standhalten.

Besonders bei individuellen Anforderungen zeigt sich, wie wichtig fle-
xibel planbare Treppensysteme sind. Unterschiedliche Platzverhiltnis-
se, betriebliche Abldufe und technische Anforderungen verlangen nach
massgeschneiderten Losungen und einer hohen Anpassungsfahigkeit.

Gerade im professionellen Handwerk wird deutlich: Moderne Treppen-

16sungen sind heute ein wichtiger Bestandteil effizienter Betriebs- und
Arbeitsabldufe und unterstiitzen Sicherheit, Komfort und Produktivitit

HBSYSTEME

im téglichen Einsatz.

www.hbsysteme.ch

Plattformleitern fiir den Arbeits-
alltag im Malerhandwerk

Ob beim Streichen von Decken, bei Fassadenarbeiten oder bei
Sanierungsprojekten im Innenausbau —

\—u .
"% Malerbetriebe sind tiglich auf sichere und

ergonomische Zugédnge zu unterschied-
lichen Arbeitshéhen angewiesen. Mit den
Plattformleitern der Serie HYMER Protect
bietet HYMER-Steigtechnik bewéhrte

Losungen fiir professionelle Anwender,
. die Sicherheit, Komfort und Effizienz

auf der Baustelle vereinen.

Die HYMER ProTect+ 8484 lasst sich schnell auf

unterschiedliche Arbeitshéhen einstellen und kann

auch in Treppenstellung eingesetzt werden — ideal
- fir wechselnde Bedingungen auf der Baustelle.

Echelles-plateformes pour le
quotidien des peintres

Que ce soit pour peindre des plafonds, réaliser des travaux de
fagade ou mener des projets de rénovation intérieure, les entre-
prises de peinture ont besoin quotidiennement d’acces sirs et
ergonomiques a différentes hauteurs de travail. Avec
les échelles-plateformes de la série HYMER Protect,
HYMER Steigtechnik propose des solutions éprou-
vées pour les professionnels qui recherchent sécurité,

confort et efficacité sur le chantier.

www.hymer-steigtechnik.de

IMI<L

Le HYMER ProTect+ 8484 peut étre rapidement
adapté a différentes hauteurs de travail et peut
également étre utilisé en position d’escalier — idéal
pour les conditions changeantes sur le chantier.
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technocraft erweitert Sortiment
mit zahlreichen Neuheiten

Bei technocraft gibt es frischen Nachschub fiir die Werk-
statt und auf Montage. Mit einer Vielzahl an Neuheiten baut
technocraft sein Sortiment gezielt aus. Neben komplett

neuen Produkten wurden zahlreiche be-

wihrte Artikel iiberarbeitet und den
Anforderungen des professionellen

Arbeitsalltags angepasst.

Bewiihrte Produkte

gezielt weiterentwickelt

Das Ergebnis sind durchdachte

Werkzeugsitze mit optimierter

Bestiickung und einer nochmals
verbesserten Qualitdt. Optimiert
wurden neben verschiedenen Werk-
zeugkoffern auch einige der beliebtes-
ten Werkzeugwagen, Steckschliissel-Satze
und Drehmomentschliissel.

Zwei Neuheiten fiir mehr Effizienz im Arbeitsalltag
Zu den Neuheiten zdhlen der technocraft Werkstattwagen SWISS
TEAM XL WOOD PRO sowie der technocraft Systainer-Toolbag 3.

Der technocraft Werkstattwagen Swiss Team XL Wood PRO ist
die ideale Losung fiir Holzprofis mit extra Platzbedarf. Bestiickt mit
Premium-Werkzeugen von PB Swiss Tools, BAHCO, KNIPEX, RALI,
FISCH, OLFA und SHOGUN vereint der XL-Werkstattwagen maxima-
le Organisation, Qualitét und Effizienz fiir den téglichen Einsatz.

Der technocraft Systainer Toolbag 3 ist nicht nur robust und lang-
lebig, sondern bietet auch eine durchdachte Aufbewahrungslosung. Mit
der FESTOOL Systainer-Technologie bleiben Werkzeuge ordentlich
und sicher verstaut.

Die neuen Produkte verbinden
Qualitdt, Langlebigkeit und

eine durchdachte Ausstat-
tung — eine interessante
Sortimentsergdnzung  fiir
alle, die ihren Kunden
Werk-
zeuglésungen mit iiber-

professionelle

zeugendem Preis-
Leistungs-Verhéltnis

anbieten mochten.

www.allchemet.ch

ALLCHEMET

technocraft élargit sa
gamme de produits avec de
nombreuses nouveautés

technocraft propose de nouveaux produits pour I’atelier et les
chantiers. Avec une multitude de nouveautés, technocraft élar-
git son offre de maniére ciblée. Outre des produits inédits, de
nombreux articles éprouvés ont été revus et adaptés aux exi-
gences du quotidien des professionnels.

Des produits éprouvés encore améliorés
Le résultat: des jeux d’outils bien pensés, au

contenu optimisé et d’une qualité encore su-
périeure. Outre les différents coffres a outils,
certains des chariots a outils, jeux de clés a
douilles et clés dynamométriques les plus
populaires ont également été op-
timisés.

Deux nouveautés
pour plus d’efficacité
au quotidien

Parmi les nouveautés, citons le
chariot d’atelier technocraft SWISS
TEAM XL WOOD PRO ainsi que le
technocraft Systainer-Toolbag 3.

Le chariot d’atelier technocraft Swiss Team XL Wood PRO est la
solution idéale pour les professionnels du bois ayant besoin d’espace
de rangement supplémentaire. Equipé d’outils premium des marques
PB Swiss Tools, BAHCO, KNIPEX, RALI, FISCH, OLFA et SHO-
GUN, le chariot d’atelier XL allie organisation, qualité et efficacité
maximales pour une utilisation au quotidien.

Le technocraft Systainer Toolbag 3 est non seulement robuste et
durable, mais il offre également une solution de rangement bien pen-
sée. Grace a la technologie Systainer de FESTOOL, les outils restent
rangés de maniére ordonnée et siire.

Ces nouveaux produits allient qualité, du-
rabilité et conception ingénieuse, un com-
plément de gamme intéressant pour tous
ceux qui souhaitent offrir a leurs
clients des solutions d’outillage
professionnelles avec un rap-
port qualité-prix exceptionnel.

www.allchemet.ch/fr



07/26 perspective 27

Widmer AG neuer offizieller RUKO-Partner in der Schweiz

Die Widmer AG baut ihr Sortiment gezielt aus und gibt eine neue Partnerschaft bekannt: Seit dem 01. Juli 2026 ist das Unternehmen

offizieller Vertreter der Marke RUKO Prizisionswerkzeuge in der Schweiz. Mit diesem Schritt stirkt die Widmer AG seine Position

als verldsslicher Partner fiir den Fachhandel und erweitert gleichzeitig sein Angebot im Bereich hochwertiger Zerspanungswerkzeuge.

Widmer AG devient le nouveau partenaire officiel de RUKO en Suisse

La société Widmer AG élargit sa gamme de maniere ciblée et annonce un nouveau partenariat: depuis le 1 juillet 2026, I’entreprise est le

représentant officiel de la marque RUKO Prézisionswerkzeuge en Suisse. Cette initiative permet 8 Widmer AG de renforcer sa position

de partenaire fiable pour les revendeurs spécialisés, tout en élargissant son offre dans le domaine des outils d’usinage haut de gamme.

Strategischer Ausbau des Sortiments

Die Aufnahme des RUKO-Portfolios ist fiir Widmer ein wichtiger
Meilenstein. Ein Grossteil der Produkte ist direkt ab Lager in Miill-
heim verfiigbar, wodurch Fachhéndler von kurzen Lieferzeiten und
hoher Warenverfiigbarkeit profitieren.

«Mit der Partnerschaft mit RUKO und der Integration des umfangreichen
Sortiments stdrken wir unsere Position im Markt nachhaltig», erklart
Michael Tobler, Leiter Verkauf und Mitglied der Geschiftsleitung der
Widmer AG. Ziel sei es, den Kunden nicht nur ein breites Produkt-
spektrum, sondern vor allem auch eine hohe Lieferbereitschaft und
Verlasslichkeit im Tagesgeschéft zu bieten.

Fokus auf Performance: ULTIMATECUT® im Mittelpunkt
Ein besonderer Schwerpunkt
liegt auf der Premiumlinie
ULTIMATECUT®, die nun
auch in der Schweiz verflig-
bar ist. Diese umfasst unter
anderem Spiralbohrer, Stu-
fenbohrer und Kegelsenker
und richtet sich an Anwender
mit hohen Anforderungen an
Prézision und Effizienz.

Partnerschaft

mit gemeinsamen Quali-
tiatsanspriichen

Auch seitens RUKO wird die Kooperation als wichtiger Schritt be-
wertet. K(ULTIMATECUT® steht fiir Premiumleistung, Effizienz und
echten Anwendernutzen. Mit der Widmer AG haben wir einen Partner
gefunden, der diesen Anspruch teilt und iiberzeugend in den Schwei-
zer Markt ibertragt», erkldrt Mohammed Anwar, Geschéftsfiihrer
Vertrieb & Marketing der RUKO GmbH Prézisionswerkzeuge.

Mehrwert fiir den Fachhandel

Mit der Integration von RUKO schafft die Widmer AG klare Mehr-
werte fiir den Schweizer Eisenwarenhandel: ein erweitertes Sorti-
ment, hohe Lieferfahigkeit und innovative Produktlsungen fiir an-
spruchsvolle Anwendungen.

www.widmertools.ch

Elargissement stratégique de la gamme

L’intégration de la gamme RUKO constitue une étape importante pour
Widmer. Une grande partie des produits est disponible directement depuis
’entrepdt de Miillheim, ce qui permet aux revendeurs spécialisés de bénéfi-
cier de délais de livraison courts et d’une grande disponibilité des produits.

«Grace au partenariat avec RUKO et a I'intégration de cette vaste gamme,
nous renforgons durablement notre position sur le marché», explique
Michael Tobler, directeur des ventes et membre de la direction de Widmer
AG. L’objectif est d’offrir aux clients non seulement une large gamme
de produits, mais surtout une grande réactivité en matiére de livraison
et une fiabilité sans faille dans les activités quotidiennes.

Priorité a la performance: ULTIMATECUT® a I’honneur

Une attention particuliére est
accordée a la gamme haut de
gamme ULTIMATECUT®,
désormais également dispo-
nible en Suisse. Celle-ci com-
prend notamment des forets
hélicoidaux, des forets éta-
gés et des fraises coniques,
et s'adresse aux utilisateurs
ayant des exigences ¢levées
en matiere de précision et
d’efficacité.

Un partenariat fondé sur des exigences communes en matiére de qualité
Du coté de RUKO également, cette coopération est considérée comme
une étape importante. «KULTIMATECUT® est synonyme de perfor-
mances haut de gamme, d’efficacité et d’avantages concrets pour les
utilisateurs. Avec Widmer AG, nous avons trouvé un partenaire qui par-
tage cette ambition et la transpose de maniére convaincante sur le marché
suisse», explique Mohammed Anwar, directeur des ventes et du marke-
ting chez RUKO GmbH Prazisionswerkzeuge.

Une valeur ajoutée pour les revendeurs spécialisés

Grace a ’intégration de RUKO, Widmer AG apporte une valeur ajoutée
¢évidente au secteur suisse de la quincaillerie: une gamme élargie, une
grande capacité de livraison et des solutions innovantes pour des appli-
cations exigeantes.

www.widmertools.ch
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Dreieckswinkel mit Bohrerlehre fiir prazises Messen und Markieren

Mit dem TDS 18 erweitert SOLA sein Sortiment um einen vielseitigen Dreieckswinkel, der speziell fiir prézise Mess-, Markier- und
Bohrvorbereitungen im Holzhandwerk entwickelt wurde. Der 180 mm grosse Multifunktionswinkel in rechtwinkliger Dreiecksform ver-

eint exakte Winkelmessung, sauberes Anreissen und das schnelle Bestimmen von Bohrerdurchmessern in einem kompakten Werkzeug.

Flexibel anlegen und exakt anreissen

Ein zentrales Merkmal des TDS 18 ist die abnehmbare An-
schlagkante. Mit montiertem Anschlag ldsst sich der Winkel
sicher an Werkstiickkanten anlegen und ermdglicht prézi-
ses Markieren von 45°- und 90°-Winkeln, etwa beim
Anreissen paralleler Linien oder bei passgenauen
Gehrungsschnitten. Wird der Anschlag entfernt,
liegt der Winkel vollstédndig flichig auf dem
Werkstiick auf und kann flexibel fiir fla-
chige Messungen und Markierungen
eingesetzt werden. :
Messen, markieren
und Bohrer bestimmen
Der TDS 18 vereint mehrere prizise Mess- und Markierfunktionen in
einem Werkzeug. Prézise gelaserte Skalen und integrierte Anreissker-
ben erméglichen das exakte Ubertragen von Linien, Abstéinden sowie

das Anzeichnen und Priifen von Winkeln von 0° bis 90°. Die in-
tegrierte Bohrerlehre mit 14 prizise gefristen Offnungen von
3,5 mm bis 16 mm erlaubt das schnelle Bestimmen und
sichere Zuordnen von Bohrerdurchmessern — ohne zu-
sétzliches Messwerkzeug.

Robuste Aluminiumkonstruktion
Gefertigt aus hochwertigem, eloxier-

tem Aluminium iiberzeugt der TDS 18

durch hohe Formstabilitit bei geringem
Gewicht. Die widerstandsfdhige Oberfla-
che schiitzt vor Korrosion, Schmutz und mechanischer Bean-
spruchung und sorgt fiir eine lange Lebensdauer im rauen Werkstatt-
und Baustellenalltag. Die beidseitig gelaserten, kontrastreichen Skalen
bleiben dauerhaft gut lesbar und gewihrleisten priazise Messergebnisse
— auch bei intensiver Nutzung.

www.sola.at

Wenn jeder Kontakt sitzen muss

Mit den Vierdorncrimpzangen 97 52 63 A und 97 52 63 DG A erweitert KNIPEX sein Sortiment um zwei Basiswerkzeuge fiir
das normgerechte Verpressen gedrehter Stift- und Buchsenkontakte. Die Zangen sind fiir Leiterquerschnitte von 0,08 bis 2,5 mm?
ausgelegt und bilden die Grundlage eines modularen Systems mit austauschbaren Kontaktaufnahmen. Damit adressiert KNIPEX

qualitatskritische Crimpanwendungen in Industrie, Maschinenbau und Serienfertigung.

Fein justierbar, sicher verpresst

Synchron zustellende Crimpdornen sorgen bei beiden Modellen fiir
eine gleichmdssige Vierdornverpressung. Die Einstellung des Crimp-
masses erfolgt in 0,01-mm-Schritten — mechanisch iiber Stellrad (97
52 63 A) oder mit digitaler Anzeige (97 52 63 DG A). Eine Ausldse-
sperre gemiss IEC 60352 stellt sicher, dass der Crimpvorgang erst bei

.

erreichtem Pressdruck abgeschlossen wird.

o ¥

Digital iiberwacht und flexibel einsetzbar

Die DG-Variante verfiigt zusétzlich liber eine elektronische Ver-
schleissiiberwachung mit Warnfunktion sowie eine Rekalibrierungs-
funktion. Austauschbare Kontaktaufnahmen der Serie 97 59 63 XXX
ermdglichen die Anpassung an unterschiedliche Steckverbindersyste-
me. Die Zangen sind ab sofort verfiigbar.

www.premiumtools.ag



Mehr Komfort,
weniger Bedienkraft

Mit der neuen Schiebetiirdichtschiene Planet SD bringt ASSA
ABLOY (Schweiz) AG cine innovative Losung fir die
obere Fuge von Schiebetiiren auf den Markt. Die kompakte
und flexibel einsetzbare Dichtung ergidnzt die bewdhrte
Absenkdichtung Planet SN, welche den Tiirspalt unterhalb der
Tiir schliesst. Damit steht eine Losung fiir Schall-, Zugluft-

und Komfortabdichtung bei Schiebetiiren zur Verfiigung.

Barrierefrei und komfortabel

Ein zentrales Merkmal der Planet SD ist
die leichte Bedienbarkeit: Trotz integrier-
ter Dichtschiene bleiben die Bedienkraf-
te dusserst gering. Zudem ist das System
kompatibel mit Komfortlosungen wie Soft-
close- bzw. Pull-in-Dampfungen, da kein
gesonderter Aktivierungsmechanismus
innerhalb der Schiebetiirschiene erforder-
lich ist.

Kompakt und flexibel

Dank kompakter Abmessungen und variabler Montageoptionen ldsst
sich die Planet SD in nahezu alle géngigen Schiebetiirsysteme inte-
grieren. Die Dichtung eignet sich sowohl fiir Holztiiren als auch fiir
Glastiiren und ist damit auch bei anspruchsvollen architektonischen
Anforderungen universell einsetzbar.

Einfache Montage g
Die Planet SD iiberzeugt durch ihre an-
wenderfreundliche Installation. Zwei
Befestigungselemente an Laufschiene
und Schiebetiir werden durch das mitt-

Schallschutz-
Selbstkompen-

lere «schwimmende»
Element verbunden.

sierende Elemente richten das System
automatisch an den Begebenheiten aus.
So bleibt eine zuverlédssige Abdichtung
der oberen Fuge ohne komplexe Ein-

stellarbeiten gewdhrleistet.

Die Planet SD ist in Aluminium (EV1)
und Schwarz eloxiert (C35) erhiltlich und steht in zwei Standardlan-
gen zur Verfiigung, die sich bei Bedarf unkompliziert kiirzen lassen.

«Planet SD ist fiir uns ein wichtiger Schritt, um barrierefreie Schiebe-

tiiren mit Privatsphére zu ermdglichen», erkléart Lewis Lasser, Head of
Product Lifecycle bei ASSA ABLOY (Schweiz) AG.

www.assaabloy.ch

07/26 perspective 29

L] V4

Plus de confort, plus de facilite
lors de |a manipulation

Avec le nouveau rail d’étanchéité pour portes coulissantes
Planet SD, ASSA ABLOY (Suisse) SA lance une solution in-
novante pour le joint supérieur des portes coulissantes. Ce joint
compact et flexible compléte le joint a abaissement éprouvé
Planet SN, qui comble I’interstice sous la porte. Il offre ain-

si une solution d’isolation acoustique, anti-courants d’air et

confortable.

Accessibilité et confort

Planet SD se caractérise par sa grande faci-
lit¢ d’utilisation: malgré le rail d’étanchéité
intégré, les forces d’actionnement restent
extrémement faibles. Le systéme est aussi
compatible avec les solutions de confort
telles que les amortissements softclose ou
pull-in, puisqu’aucun mécanisme d’activa-
tion séparé n’est nécessaire dans le rail de la
porte coulissante.

Compacité et flexibilité

Grace a ses dimensions compactes et a ses options de montage va-
riables, Planet SD peut étre intégré dans la quasi-totalité des systémes
de portes coulissantes courants. Le nouveau joint convient aux portes
en bois comme aux portes vitrées et peut ainsi étre utilisé méme pour
des exigences architecturales élevées.

Montage simple

Planet SD séduit par son installation
conviviale. Deux composants de fixa-
tion sur le rail de roulement et la porte
coulissante sont reliés par 1’élément
«flottanty  d’insonorisation central.
Grace aux ¢léments d’auto-compensa-
tion, le systéme s’adapte automatique-
ment aux conditions. L’étanchéité du
| joint supérieur est ainsi garantie sans

travaux de réglage complexes.

Planet SD est disponible en aluminium
(EV1) et noir anodisé (C35). Il est pro-
posé en deux longueurs standard qui peuvent étre raccourcies facile-
ment si nécessaire.

«Planet SD représente une étape importante pour nous, afin de rendre
les portes coulissantes accessibles en préservant la confidentiali-
té», explique Lewis Lasser, Head of Product Lifecycle chez ASSA
ABLOY (Suisse) SA.

www.assaabloy.ch
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PFERD

298

TOOLS

Konsequente Innovationsstrategie

Herausforderungen erfordern Mut, Innovationskraft und Ausdauer, erklart Dr. Ina Terwey-Scheulen, Director Global Marketing,

Product Management & PFERD TOOLS ACADEMY, zur strategischen Ausrichtung von PFERD TOOLS fiir das kommende

Jahr. «Eine schwichelnde Okonomie verindert den Bedarf weg von austauschbaren ,Commodities* hin zu modernen und auf den

Anwendungsfall optimierten Losungen, denn nur so kdnnen Kosten reduziert und Wirtschaftlichkeit erzielt werden.» PFERD

TOOLS habe mit dieser Ausrichtung in den zuriickliegenden Krisenjahren zahlreichen Unternehmen geholfen, Effizienz zu

steigern und erfolgreich zu bleiben.

Diesen Weg will das Unternehmen konsequent fortsetzen. Zu den
Innovationen zdhlen unter anderem die Schleifscheibe CC-GRIND
VIEW, das Antriebssystem RCK, neue Automatisierungslosungen
sowie eine deutlich ausgebaute Linie an Vollhartmetallwerkzeugen,
darunter die Performance Linie fiir die ISO-M-Frésbearbeitung. Auch
Automatisierungsprojekte sollen 2026 weiter zur Wirtschaftlichkeits-
steigerung bei Kundinnen und Kunden beitragen.

Durchblick und Effizienz

Die Schleifscheibe CC-GRIND VIEW habe sich als grosser Markt-
erfolg erwiesen, berichtet Terwey-Scheulen. Dank integrierter Sicht-
fenster erscheint die Scheibe in der Rotation transparent und ermog-
licht prézises Arbeiten sowie eine bessere Prozesskontrolle. Das
innovative Konzept habe hohe Aufmerksamkeit erzeugt. «Wir erleben
mit der CC-GRIND VIEW sehr starke Umsatz- und Absatzsteigerun-
gen», so Terwey-Scheulen.

Auch das Antriebssystem RCK habe sich kurz nach der Marktein-
fithrung bewihrt. Anwender {iberzeugten besonders der ruhige Lauf,
das geringe Gewicht, der reduzierte Larmpegel und die konstante
Drehzahl, die die Produktivitét spiirbar erhéhe. 2026 werde RCK ein
zentraler Vertriebsschwerpunkt sein, auch weil «die Programmerwei-
terungen mit den neuen Handstiicken zusétzliche Anwendungen und
Branchen erschliessen werden.»

Fokus auf Vollhartmetall und Automatisierung

Mit dem erweiterten Vollhartmetallwerkzeug-Programm verfolgt
PFERD TOOLS das Ziel, Fertigungsprozesse ganzheitlicher zu be-
gleiten. «Das war unsere Zielsetzung in Verbindung mit der Kon-

zentration auf Prozessoptimierung, Kostensenkung und/oder Pro-
duktivitdtssteigerung.» Alle Werkzeuge werden in den europdischen
Kompetenzzentren gefertigt und bieten durch hohe Prézision, gleich-
bleibende Qualitdt und Produktivitit entscheidende Vorteile fiir mo-
derne Fertigungsanforderungen.

Auch im Bereich Automatisierung sieht das Unternehmen grosses
Potenzial. Neben werkzeugseitigen Losungen unterstiitzt PFERD
TOOLS seine Kundinnen und Kunden bei der Analyse und Optimie-
rung robotergestiitzter Prozesse. Gerade vor dem Hintergrund stei-
genden Kostendrucks erdffnen sich hier attraktive Ansatzpunkte fiir
Effizienzgewinne und zusétzliches Geschift.

Schnell zur idealen Losung

Ergédnzend stellt PFERD TOOLS sein aktualisiertes Werkzeughand-
buch bereit, das iiber 11000 Losungen fiir Oberflichenbearbeitung,
Trennen und Zerspanen umfasst. Neben verbesserten Suchfunktionen
bietet es weiterhin umfangreiche Informationen und multimediale In-
halte zu jedem Produkt — digital zum Download und gedruckt iiber
den Fachhandel.

Die Produktneuheiten und Fokusthemen fiir 2026 unterstreichen die
konsequente Innovationsstrategie von PFERD TOOLS. Sie verbinden
hohen Praxisnutzen, Qualitdt und wirtschaftliche Vorteile und er6ff-
nen sowohl im manuellen als auch im automatisierten Einsatz attrak-
tive Optimierungspotenziale.

www.pferd.com



Mehr als nur ein Schraubstock
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Mit der Einfithrung des neuen Magnetschraubstock VersaMAG VISE 160 L zum 01.05.2026 wird das bestehende mobile VersaMAG

Spannsystem um eine leistungsstarke Variante fiir grosse und anspruchsvolle Bauteile erweitert. Somit steht nun ein zweites Schraub-

stockmodell zur Verfiigung, das zusétzliche Einsatzbereiche abdeckt und die Flexibilitdt des Systems deutlich erhoht.

VersaMAG VISE 160 L — maximale Spannkraft fiir grosse Bauteile
Der neue VersaMAG VISE 160 L bietet eine Spannweite von 160 mm
und wurde speziell fiir das prézise Spannen grosser, schwerer und kom-
plexer Werkstiicke entwickelt. Durch die starke Magnethaltekraft und den
robusten Aufbau eignet er sich ideal fiir Schleif-, Bohr- und Schweiss-
arbeiten sowie flir Anwendungen, die hohe Stabilitét erfordern.

Ein integrierter Bauteil- und Tiefenanschlag ermoglicht serielle Abldu-
fe und gewdhrleistet dabei durchgéngig priazise Prozesse sowie exakte
Ergebnisse. In Kombination mit dem kompatiblen VersaMAG L-Sys-
temzubehor kann der Schraubstock zu einem mobilen Schweisstisch
(400 x 400 mm) umgebaut werden.

VersaMAG Schraubstock 108 —

ultrakompakt und ideal fiir mobile Einsiitze

Der bestehende VersaMAG 108 ist der kompakte Spezialist fiir Mon-
tage-, Wartungs- und Reparaturarbeiten. Mit einer Spannweite von 105
mm, einer Magnethaltekraft von 7800 N und der sehr handlichen Bau-
weise eignet er sich vor allem fiir beengte Arbeitsbereiche oder schnelle
Einsitze direkt auf der Baustelle.

Zuverldssige Fixierung fir prézise Bearbeitung in der Werkstatt

Volle Stabilitdt auch mobil: Der VersaMAG VISE 160 L im Ausseneinsatz.

Der neue VersaMAG VISE 160 L — das modulare Spannsystem fiir jede Anwendung.

Zwei Grossen, je ein System — vielseitige Anwendungsméglichkeiten
Beide Schraubstocke basieren auf dem modularen FEIN VersaMAG
System mit integriertem Permanentmagnet und ermdglichen damit ein
besonders schnelles und prézises Positionieren — bis zu 10-mal schnel-
ler als bei herkdmmlichen Schraubstocklésungen.

Das System ist ausgelegt fiir:

*  Magnetisierbare Oberflichen — sogar auf
diinnem Blech ab 4 mm (bei reduzierter Haltekraft)
»  Schnelle und prézise Positionierung fiir
sicheres freihdndiges Arbeiten
*  Maximale Bewegungsfreiheit ohne
auf limitierende Nutenschienen angewiesen zu sein
»  Flexible Erweiterbarkeit tiber Zubehérkomponenten,
wie Erhohungs-, Schutzbacken und Schweissplatten

Damit deckt das System ein breites Einsatzspektrum ab — von Montage
und Service bis hin zu stationdren Werkstatt- und Fertigungsprozessen.

Klar strukturiertes Zubehorsystem

Das Zubehor fiir das VersaMAG System ist systembezogen und klar
gekennzeichnet. So lédsst sich jedes Schraubstockmodell mit passenden
Komponenten erweitern — von Spezialbacken iiber Bauteilanschlige
und Arbeitsplatten bis hin zu 400 x 400 mm grossen Schweissplatten
mit Rastermass 50 x 50 mm und Lochbildmuster @ 16 mm und 28 mm.
Diese S-/L-Kennzeichnung ermdoglicht eine einfache Auswahl, klare
Zuordnung und maximale Funktionsvielfalt.

www.fein.ch
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STIHL connected:
Digitale Transparenz fiir den
professionellen Gerateeinsatz

Ob im Gartenbau, im kommunalen Einsatz oder auf der Bau-
stelle — moderne Akku- und Motorgerite miissen heute mehr
leisten als nur zuverldssig arbeiten. Gefragt sind Transparenz,
Effizienz und ein professionelles Gerdtemanagement. Genau
hier setzt STIHL mit «STIHL connected» an: Das digitale
System vernetzt Maschinen, Mitarbeitende und Einsatzdaten in

einer zentralen Plattform.

Geriteverwaltung in Echtzeit
Mit STIHL connected behalten Unter-
nehmen ihren Gerdtepark jederzeit im

STIHL connected: une transpa-
rence numeérique pour l'utilisa-
tion professionnelle des outils

Que ce soit dans le domaine du jardinage, dans les services mu-
nicipaux ou sur les chantiers, les outils modernes a batterie et a
moteur doivent aujourd’hui faire bien plus que fonctionner de
maniére fiable. La transparence, 1’efficacité et une gestion profes-
sionnelle des outils sont devenues des exigences incontournables.
C’est 1a que STIHL intervient avec «STIHL connected»: ce sys-
téme numérique relie les machines, les collaborateurs et les don-
nées d’utilisation dans une plateforme centrale.

Gestion des outils en temps réel
Avec STIHL connected, les entreprises

Blick. Laufzeiten,
Wartungsintervalle oder letzte bekann-

Betriebsstunden,

te Standorte konnen digital erfasst und
ibersichtlich verwaltet werden. Das
reduziert Ausfallzeiten und vereinfacht
die Planung im Arbeitsalltag deutlich.

Besonders fiir Betriebe mit mehreren
Mitarbeitenden oder umfangreichen
Maschinenparks schafft die Losung
mehr Ubersicht und Kontrolle. War-
tungen lassen sich frithzeitig planen, Gerite effizienter einsetzen und
unndtige Suchzeiten vermeiden.

Smarte Unterstiitzung fiir den Arbeitsalltag

Die digitale Vernetzung erfolgt iiber sogenannte Smart Connectoren
oder direkt integrierte Losungen in ausgewdhlten STIHL-Geréten.
Die Daten werden anschliessend iiber die STIHL connected App oder
das Portal ausgewertet. Dadurch entsteht ein modernes Gerdtema-
nagement, das den administrativen Aufwand reduziert und die Pro-
duktivitét steigern kann.

Auch der Fachhandel profitiert: Kunden erhalten nicht nur hochwerti-
ge Gerite, sondern zugleich einen digitalen Zusatznutzen mit konkre-
tem Mehrwert im téglichen Einsatz.

Digitalisierung wird Teil des Werkzeugverkaufs

Die Anforderungen an professionelle Arbeitsgerite verdndern sich.
Neben Leistung, Ergonomie und Akku-Technologie gewinnt die digi-
tale Integration zunehmend an Bedeutung. STIHL zeigt mit connec-
ted, wie sich klassische Produktqualitit mit modernen Softwareldsun-
gen kombinieren ldsst.

www.stihl.ch

peuvent surveiller en permanence leur
parc d’outils. Les durées de fonction-
nement, les heures de service, les inter-
valles de maintenance ou les derniers
emplacements connus peuvent étre enre-
gistrés et gérés de maniére transparente.
Cela réduit les temps d’arrét et simplifie
considérablement la planification du tra-
vail quotidien.

Cette solution est particulierement utile
pour les entreprises ayant plusieurs collaborateurs ou un parc d’outils im-
portant. Elle permet de planifier les entretiens a I’avance, d’utiliser les
outils de maniére plus efficace et d’éviter les recherches inutiles.

Un soutien intelligent pour le travail quotidien

La connexion numérique se fait par le biais de Smart Connectors ou de
solutions directement intégrées dans certains outils STIHL. Les données
sont ensuite analysées via I’application STIHL connected ou le portail.
Cela permet de créer une gestion moderne des outils qui réduit les charges
administratives et augmente la productivité.

Le commerce de détail en profite également: les clients ne recoivent pas
seulement des outils de qualité supérieure, mais aussi un avantage numg-
rique concret pour leur utilisation quotidienne.

La numérisation fait partie de la vente d’outils

Les exigences en matiére d’outils professionnels évoluent. Outre la
puissance, I’ergonomie et la technologie des batteries, 1’intégration nu-
mérique gagne en importance. STIHL montre avec connected comment
combiner la qualité traditionnelle des produits avec des solutions logi-
cielles modernes.

www.stihl.ch



Prazision auf Zug - Festool
erweitert die KAPEX-Familie

Mit den neuen Kapp-Zugsdgen der KAPEX-Reihe richtet
sich Festool gezielt an professionelle Anwender im Innenaus-
bau, Holzbau und Montagebereich. Die Maschinen verbinden
hohe Schnittprazision mit durchdachter Ergonomie und praxis-
orientierten Funktionen fiir den téglichen Einsatz auf der Bau-
stelle oder in der Werkstatt.
Gerade bei
Winkel, saubere Schnittbilder und eine schnelle
Einsatzbereitschaft. Genau hier setzt die aktuelle
KAPEX-Generation an. Das kompakte Design er-

leichtert den Transport, wiahrend die doppelt ge-
lagerten Fiithrungsstangen eine hohe Stabilitét

Montagearbeiten zdhlen exakte

und prézise Fithrung ermdglichen. Gleichzeitig
bleibt die Maschine auch bei grossen Werkstii-
cken angenehm kontrollierbar.

Saubere Schnitte und effiziente Absaugung

Die neuen Modelle wurden speziell auf die Anforderungen des Fach-
handwerks abgestimmt. Dazu gehodren intuitive Bedienelemente, gut
sichtbare Skalen sowie eine effiziente Staubabsaugung fiir saubere
Arbeitsplétze. Besonders im Innenausbau oder bei Arbeiten in bewohn-
ten Rdumen gewinnt dieser Aspekt zunehmend an Bedeutung.

Auch die Wiederholgenauigkeit steht im Fokus. Voreingestellte Win-
kel, fein justierbare Anschldge und eine stabile Konstruktion sorgen
dafiir, dass identische Schnitte zuverléssig reproduziert werden kénnen
— selbst bei anspruchsvollen Anwendungen.

Mobilitiit fiir Baustelle und Montage

Neben der Prizision spielt auch die Mobilitit eine zentrale Rolle. Die
KAPEX-Modelle sind auf den flexiblen Einsatz ausgelegt und lassen
sich einfach transportieren sowie schnell aufbauen. Damit unterstiitzt
Festool professionelle Anwender dort, wo Zeit, Qualitdt und Effizienz
entscheidend sind.

Mit der Weiterentwicklung der KAPEX-Serie unterstreicht Festool
erneut seinen Anspruch, praxisnahe Losungen fiir das moderne Hand-
werk bereitzustellen — abgestimmt auf die tdglichen Herausforderungen
im Schweizer Fachhandel und auf der Baustelle.

]

www.festool.ch

FESTOOL
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Précision sur la coupe — Festool
etend la gamme KAPEX

Avec les nouvelles scies a onglet-coupes-perceuses de la gamme
KAPEX, Festool s’adresse spécifiquement aux professionnels de
la construction intérieure, de la construction en bois et du mon-
tage. Les machines combinent une grande précision de coupe a
une ergonomie bien pensée et a des fonctions pratiques pour
une utilisation quotidienne sur le chantier ou en atelier.
La précision des angles, la netteté des coupes et la rapidité
d’utilisation sont des critéres essentiels, notamment pour
les travaux de montage. C’est précisément sur ces points
que la nouvelle génération KAPEX fait la différence.

Le design compact facilite le transport, tandis que les
guides doubles a roulements assurent une grande stabi-

1%9

Des coupes propres et une aspiration efficace

lité et une précision de guidage optimale. La ma-
chine reste également facile a controler, méme
sur de grandes picces.

Les nouveaux modeles ont été spécialement congus pour répondre aux
exigences des professionnels du batiment. Ils disposent d’éléments de
commande intuitifs, d’une échelle bien visible et d’un systéme d’as-
piration efficace pour un environnement de travail propre. Ce dernier
point est de plus en plus important, notamment dans la construction
intérieure ou lors de travaux dans des picces habitées.

La précision de répétition est également un critére important. Des
angles pré-réglés, des butées finement réglables et une construction
stable garantissent la reproduction fiable de coupes identiques, méme
dans des applications exigeantes.

Mobilité pour le chantier et le montage

Outre la précision, la mobilité est également un critére important. Les
modeles KAPEX sont congus pour une utilisation flexible et peuvent
étre transportés et mis en place rapidement. Festool soutient ainsi les
professionnels 1a ot le temps, la qualité et I’efficacité sont déterminants.

En développant la gamme KAPEX, Festool confirme une fois de plus
son engagement a fournir des solutions pratiques pour le métier du bati-
ment moderne, adaptées aux défis quotidiens des professionnels suisses
du batiment et des chantiers.

www.festool.ch
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Aschwanden mit erfolgreichem
Bachelor-Abschluss

E-Business Manager Noel Aschwanden von der nexMart Schweiz
AG hat nach einer anspruchsvollen und lehrreichen Studienzeit von
insgesamt acht Semestern seine Studienzeit und die Abschluss-
priffungen zum «Bachelor of Science in Wirtschaftsinformatik» an

der Hochschule Luzern (HSLU) erfolgreich bestanden.

Seine mit der ausgezeichneten Note von 5,5 bewertete Bachelorarbeit
befasste sich mit der moglichen Einfiihrung eines E-Invoicing-Services
als Erweiterung des bestehenden EDI-Portfolios. Die erfolgreiche Ba-
chelorarbeit von Aschwanden empfiehlt auf den Nenner gebracht den
E-Invoice-Service als neuen Portfolio- und Kompetenzbau-
stein aufzunehmen und so das bestehende digitale Dienst-
leistungsangebot markt- und kundengerecht zu erweitern.

Zum erfolgreichen Abschluss «Bachelor of Science in Wirt-
schaftsinformatik» gratulieren wir an dieser Stelle Noel
Aschwanden herzlich und wiinschen ihm fiir das bereits
ins Auge gefasste Masterstudium schon heute erneut den
wichtigen Durchhaltewillen und das notwendige Quéntchen
Gliick des Tiichtigen.

Noel Aschwanden hat seine Studienzeit an der Hochschule
Luzern (HSLU) just mit dem Diplom «Bachelor of Science in
Wirtschaftsinformatik» erfolgreich beendet.

Aschwanden obtient
avec succes son Bachelor

Noel Aschwanden, E-Business Manager chez nexMart Suisse
SA, a réussi avec succes son Bachelor of Science en informa-
tique de gestion a la Haute école de Lucerne (HSLU) aprés une

période d’études exigeante et instructive de huit semestres.

Sa thése de Bachelor, notée 5,5 avec la mention excellente, traitait de
I’introduction possible d’un service d’e-invoicing en tant qu’exten-
sion du portefeuille EDI existant. La thése de Bachelor d’ Aschwan-
den recommande, en résumé, d’intégrer le service d’e-invoice en tant
que nouveau module de compétences et de portefeuille
afin d’étendre I’offre de services numériques existante de
maniere adaptée au marché et aux clients.

Nous félicitons chaleureusement Noel Aschwanden pour
I’obtention de son Bachelor of Science en informatique
de gestion et lui souhaitons déja aujourd’hui la bonne
volonté et la chance nécessaires pour la poursuite de ses
¢études de Master.

Noel Aschwanden vient de terminer avec succes ses ¢tudes a la
Haute école de Lucerne (HSLU) avec le diplome «Bachelor of
Science en informatique économique».

Wir gratulieren
zur hestandenen Priifung!

Als 14. Lernender hat Brant Commeyne auf der Geschiftsstelle
von Swissavant die 3-jahrige Berufsausbildung zum Kaufmann

EFZ erfolgreich per Ende Juni 2026 absolviert.

Waihrend der 3-jdhrigen obligatorischen Ausbildungszeit
konnten die Mitglieder aus Industrie & Handel den ange-
henden Kaufmann an zahlreichen Seminartagungen wie
aber auch am Telefon jeweils als hilfsbereiten und zuvor-
kommenden Lernenden kennenlernen.

Fiir den geleisteten Arbeitseinsatz wéhrend der Ausbil-
dungsperiode 2023-2026 zum Nutzen aller Verbands-
mitglieder danken wir Brant Commeyne an dieser Stelle
ganz offiziell und gratulieren herzlich zur erfolgreich ab-
geschlossenen Berufspriifung.

Nous vous félicitons pour
votre reussite a I’examen!

En tant que 14° apprenti, Brant Commeyne a réussi avec succes
sa formation de 3 ans en tant que commergant ESF au siége de

Swissavant, qui s’est achevée a la fin du mois de juin 2026.

Au cours de la période de formation obligatoire de 3 ans,
les membres de I’industrie et du commerce ont pu faire
la connaissance de I’apprenti commergant, qui s’est tou-
jours montré serviable et prévenant lors de nombreuses
réunions de séminaires, mais aussi au téléphone.

Nous remercions sincérement Brant Commeyne pour son
travail durant la période de formation 2023-2026, qui a
¢été bénéfique pour tous les membres de 1’association, et
nous le félicitons chaleureusement pour la réussite de son
examen professionnel.

Brant Commeyne

Das Team von Swissavant

L équipe de Swissavant



. . neXxXmart
Wir nehmen die Qual

aus der Datenqualitat.

Das Data Cockpit von nexmart zeigt auf einen Blick
den Zustand Ihrer Produktdaten in den Shops der Branche.

Entdecken Sie unsere
automatisierten Reports:

- Aktuelle Benchmark-Analysen
— Detaillierte Preisvergleiche

- Qualitatsprufung Ihrer Artikeldaten
im Katalog und in Webshops

Preisvergleich

= eoshop-Preise im Vergleich zum ERP-Preis
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Eﬂh: 4

Mehr erfahren:
nexmart.com/data-cockpit



polaris *

e forderstiftung

Die Schweizer Berufsbildung ist ein Gewinn fiir alle.

«Neue Horizonte erleben!»

Die Forderstiftung polaris bietet die Moglichkeit, herausragende Leistungen der Lernenden zu fordern und
ins Rampenlicht zu stellen. Polaris versucht deshalb mit geeigneten Massnahmen vorhandenes Potenzial bei
den Lernenden auszuschopfen und diese zu motivieren, sich ausserordentlich fiir die Ausbildung im Schweizer
(Detail-)Handel zu engagieren — auch fiir den eigenen Erfolg!

Die Forderstiftung polaris will so eine Antriebsfeder fiir Jugendliche sein, aber auch den Schweizer Unternehmen
der Branche neue Perspektiven fiir kommende Generationen von Lernenden prasentieren. Mit dem Wissen, dass
alle Partner von einer guten und erfolgreichen Berufsbildung in der Branche langfristig profitieren, liegt es an uns
allen, die unzahligen Méglichkeiten zur Forderung der Berufslehre optimal auszuschopfen.

Gemeinsam mit Ihrer Hilfe will die Forderstiftung polaris diese Zukunftschancen mit den vielfaltigen Karriere-
moglichkeiten zu Gunsten einer wettbewerbsfahigen Wirtschaft nutzen.

www.polaris-stiftung.ch




