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Liebe Leser!

DI Andreas Rockenbauer
Herausgeber

I ch bekomme viele Einladungen zu Vorträ-
gen, aber nur wenige davon interessieren 

mich. Kürzlich war es wieder mal soweit. Das 
Thema: die Goldene Mitte. Und zur Erklärung 
stand da: „Kaum eine Weisheitslehre kommt 
ohne das Lob von Maß und Mitte aus. Und 
kaum eine Volkswirtschaft kann dauerhaft pro-
sperieren ohne einen breiten, gesunden Mittel-
stand. Kaum eine Gesellschaft widersteht aber 
auch den Versuchungen des Mittelmaßes.” Da 
stellt sich die Frage: Wo endet die goldene Mit-
te, wo beginnt die bleierne Mittelmäßigkeit?

Das schien mir ein paar Gedanken wert, weil 
die Mitte in ihrer positiven Funktion als Gol-
dene Mitte heute wenig Beachtung findet und 
sie im Allgemeinen fast automatisch mit Mit-
telmäßigkeit gleichgesetzt wird. Damit wird die Mitte nicht 
bloß als langweilig verunglimpft, sondern gilt auch als feiger 
Zufluchtsort für Minderleister und jene, die sich nicht entschei-
den wollen. Dieser pauschale Stempel der Mittelmäßigkeit gilt 
als sichere Fahrkarte in die wirtschaftliche Ödnis, tut ihr meiner 
Meinung nach jedoch Unrecht.

Wenn ich meinen Blick über eines meiner Bücherregale 
schweifen lasse, dann bleibt er ganz schnell an einem auffälligen 
Buch hängen, in dem Hermann Scherer unter dem Titel „Jen-
seits vom Mittelmaß” eindringlich davor warnt, es sich in der 
Mittelmäßigkeit bequem zu machen: „Mittelmaß gewinnt nie. 
Es hat nie gewonnen, und es wird nie gewinnen. Denn Erfolg 
entsteht eben nicht durch 
Mitlaufen, sondern vor al-
lem durch Voranmarschie-
ren. Solange Menschen, 
Marken und Unternehmen 
nur das bieten, was alle bie-
ten, bekommen sie eben auch nur das, was alle bekommen: 
durchschnittliche Erlöse, durchschnittliche Anerkennung, 
durchschnittliche Aufmerksamkeit.” 

Das kann man getrost abnicken, solange man sich vergegen-
wärtigt, dass „die Mitte” eben nicht zwangsläufig etwas mit 
Mittelmäßigkeit zu tun hat, sondern als Goldene Mitte ein 
feines Gespür für das richtige(!) Maß voraussetzt. Dann ist sie 
aber auch keine feige Wahl, keine Art fauler Kompromiss zwi-
schen Lähmung und Spitzenleistung mehr, sondern schlicht 
und einfach die beste. Und damit auch kein Ort, an dem sich 
die dumpfe Mehrheit versammelt, sondern jener, wo nur dieje-
nigen zu finden sind, die ein Gefühl dafür haben, wann etwas 
zu tun ist und wieviel, und wann auch mal Schluss sein muss.

Vor ca. 2.400 Jahren hat der griechische Philosoph Aristote-
les ein Mittelmaß in eben diesem Sinn – weit entfernt von 
Mittelmäßigkeit – ersonnen. Seine Idee – als Mesoteslehre 
(vom griechischen Wort für Mitte) bekannt geworden – war 
bestechend: Er hatte erkannt, dass Tugenden wie etwa Mut als 
rechtes Maß zwischen zwei Extremen – in diesem Fall Feigheit 
(als Mangel) und Tollkühnheit (als Überfluss) auftreten. Oder 
Großzügigkeit als Goldene Mitte zwischen der Mangelerschei-
nung Geiz und dem Zuviel der Verschwendung. Daher ist die 
aristotelische Mitte ganz klar keine arithmetische zwischen zwei 
Polen, sondern stellt eine Bestleistung, ein Optimum, dar.

Ich stelle mir das wie die Parabel eines Ball-
wurfs vor, wo die Mitte der Flugbahn mit dem 
höchsten Punkt gleichzusetzen ist und daher 
auch nicht Mittelmäßigkeit im schlechten 
Wortsinn, sondern das Beste zwischen zwei 
Extremen – hier Abwurf und Aufschlag – be-
deutet. Ganz im Gegenteil von jener Mittel-
mäßigkeit, von der der deutsche Aphoristiker 
Helmut Glaßl sagt: „Mittelmäßigkeit ist zwar 
guter Durchschnitt, aber schlechter Anspruch.”

In die heutige Wirtschaft übersetzt wäre das 
aristotelische Mittel als Gegenpol zum kras-
sierenden Management-ADHS, einer Art 
unternehmerischer Aufmerksamkeitsdefizit-
Hyperaktivitätsstörung (der ganz offensicht-
lich immer öfter die gesunde Mitte abhanden 

kommt) einerseits, und dem in hündischer Ergebenheit die Zu-
kunft abwartenden, aktivitätslosen Fatalismus andererseits zu 
positionieren. Klingt das nach Mittelmäßigkeit?

Dass es Manager gibt, denen der Ansatz des rechten Maßes 
nicht fremd ist, durfte ich aus einem kürzlich geführten Ge-
spräch erfahren, wo mir ein eloquenter und vor Tatendrang 
sprühender Manager erzählt hat, dass er sein Unternehmen 
auf „nachhaltigen Erfolg ohne Wachstum” trimmen und einen 
Gegenentwurf zum Größenwahn des Marktes bilden wolle. Er 
ist felsenfest davon überzeugt, dass es, im Gegensatz zur Mehr-
heitsmeinung, ein rechtes Maß jenseits von Expansionwahn-
sinn und Überforderungs-Lähmung gibt: gesunde Stabilität. 

Ganz offensichtlich das 
Maß verloren hat die einst 
stolze Marke Philips TV, der 
es unter neuem TP Vision-
Management gelang, sich in 

Rekordzeit zu marginalisieren (lesen Sie dazu die Coverstory). 
Den Managern dort sei die Tugend der Wahrhaftigkeit ans Herz 
gelegt, die laut Aristoteles zwischen der Mangelerscheinung Iro-
nie und dem Überfluss, der Prahlerei, zu finden ist. In diesem 
Zusammenhang möchte ich auf den Punkt „Commitment to-
wards customers” auf der deutschen TP Vision-Website verwei-
sen, der – nicht nur im aristotelischen Sinn – nur als Ausdruck 
von Selbstironie verstanden werden kann. Da ist etwa der fol-
gende – angesichts des Marktauftritts – unfreiwillig komische 
Satz zu lesen: „TP Vision will always deal with its customers in a 
fair and forthright manner, maintaining the highest levels of in-
tegrity.” Ein Beweis dafür, dass man bei TP Vision vom rechten 
Maß in Form von Wahrhaftigkeit so weit entfernt ist wie von ei-
nem Marktanteil jenseits der statistischen Bedeutungslosigkeit.

Wir würden – so hatte mein cleverer Gesprächspartner zu 
mir gesagt – viel zu oft Antworten erwarten ohne die richtigen 
Fragen zu stellen und damit unser Tun nach Werten richten 
ohne zu wissen, ob diese auch die unseren seien. Wir setzen 
ständig Prioritäten und sind uns der Mechanismen dahinter 
nicht bewusst. Basieren sie auf verinnerlichten Glaubenssätzen, 
die weder die unseren noch adäquat sind? Um das zu beantwor-
ten heißt es, innezuhalten und Fragen zu stellen. Die richtigen.

Von Wahrhaftigkeit ist man so weit             
entfernt wie von einem Marktanteil jenseits der         

statistischen Bedeutungslosigkeit

Plädoyer für das 
(Mittel)Maß

EDITORIAL
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«Wenn die BWB aktiv ist, dann sollte  
dies für alle Marken gelten.» 

Leser IchsagallesaußermeinemNamen.

Der Bericht auf www.elektro.at über die 650.000 Euro Strafe der BWB gegen De’Longhi regte zu 
einer heißen Diskussion unter unseren Lesern an. Aber folgen Sie dem STORYLINK: 1704005 und 
lesen Sie mehr.

 User-Kommentare auf
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Was sind die Chancen einer Marke, die keine Emotionen 
– positive wie negative – mehr auslöst? Für die Coverstory 
dieser Ausgabe haben wir mit Elektrohändlern in ganz Ös-
terreich telefoniert. Das Ergebnis war eher ernüchternd. Die 
meisten der kontaktierten Händler haben mit der Marke 
Philips TV abgeschlossen. Sie waren nicht zornig, ihnen war 
die Marke wurscht.  

Wer von einer Beziehung enttäuscht ist und vielleicht 
noch auf Besserung hofft, der hat noch ein Investment in den 
Partner oder eben auch die Marke. Der oder die ist zornig 
und hat damit auch die Motivation, für die Sache zu kämp-
fen. Hat man einmal diese Stufe hinter sich gelassen, wird es 
schwer wieder Anknüpfungspunkte zu finden. Man möchte 
sich in aller Regel die Enttäuschung nicht ein zweites Mal 
antun und hält seinen Abstand. Man hat dem Gegenüber 
seine zwei, drei Chancen gegeben, und die wurden versem-
melt. Das reicht. Damit wird Gleichgültigkeit zum größten 
Gift für eine Marke.

Insofern ist Philips TV und damit TP Vision nicht so sehr 
am Markt, sondern an sich selbst gescheitert. TP Vision be-
findet sich da in guter Gesellschaft. Einige ehemalige Welt-
marktführer kann man in diesem Club antreffen. Namen 
wie AT&T, Kodak oder Nokia kommen in den Sinn. Sieht 
man sich die Entwicklung der Marke Philips im TV-Seg-
ment an, dann ist das durchaus passend. Die meisten dieser 
ehemaligen Top-Unternehmen hatten eine beherrschende 
Marktstellung und sind durch Fehlentscheidungen im Ma-
nagement in die Bedeutungslosigkeit abgestürzt. Man setz-
te auf die falschen Technologien, oder verschlief überhaupt 
den entscheidenden Sprung, obwohl man die notwendigen 
Entwicklungen schon in der Schublade hatte, andere hat-
ten schlicht und einfach die falschen Prioritäten in der He-
rangehensweise an den Markt, und wurden entsprechend  
abgestraft. 

TP Vision hat seine Prioritäten bezüglich Marktzugang, 
Kanäle und Qualität gesetzt und die Folgen sind offen-
sichtlich. Ein Marktanteil knapp oberhalb der Wahrneh-
mungsschwelle ist jetzt kein Zeichen für einen Erfolg. Es 
muss inzwischen jedem klar sein, dass eine Betreuung des 
österreichischen Marktes von Deutschland aus suboptimal 
ist. – Ein Modell, das auch von anderen Unternehmen in der 
Vergangenheit versucht wurde, meistens kurz bevor die da-
zugehörige Marke aus den Regalen des Handels verschwand. 

–  Ein frischer Anstrich und zwei, drei neue Gesichter im Ver-
trieb werden nicht ausreichen, um das verlorene Vertrauen 
wieder zu gewinnen. Ein glaubhafter Neuanfang erfordert, 
dass der Ballast aus der Vergangenheit über Bord geworfen 
wird, damit überhaupt eine Chance besteht. Insofern bin ich 
wirklich gespannt, welche Form die angekündigte neue Ver-
triebsstruktur annehmen wird. Die Erfahrung aus der Ver-
gangenheit lehrt, dass TP Vision zwar immer wieder einen 
Neuanfang verkündet, bei der Umsetzung bisher aber immer 
ausgelassen hat. 

DOMINIK SCHEBACH	

DAS GRÖSSTE GIFT

DE’LONGHI

Geldbuße
650.000 Euro, das ist die Höhe der Geldbuße, die die Bun-

deswettbewerbsbehörde (BWB) De’Longhi-Kenwood wegen 
illegaler Preisabsprachen aufgebrummt hat. Der Grund: verti-
kale Preisabsprachen mit 
verschiedenen Händlern 
und Absprachen über 
Beschränkungen des 
grenzüberschreitenden 
Handels sowie über ein 
generelles Internetver-
kaufsverbot, um ein „stabiles lineares Mindestverkaufspreisni-
veau zu erreichen“, wie die BWB auf ihrer Webseite mitteilte.

Die Strafe wurde zwar bereits Ende 2016 vom Kartellgericht 
verhängt, wurde allerdings erst Ende Februar veröffentlicht. 
De’Longhi hatte laut BWB dieses System von Jänner 2006 bis 
September 2015 aufrechterhalten. Dabei hätten laut BWB Mit-
arbeiter des Unternehmens mehrmals wöchentlich die Einhal-
tung der Mindestpreise überprüft. „Zur Absicherung dieses von 
der De‘Longhi-Kenwood GmbH als ‚europäisches Minimum-
Preis-System’ bezeichneten Preiskartells wurden verschiedene 
Methoden angewandt. So wurde teilweise den Händlern ein 
Verbot auferlegt, auf Preissuchmaschinen aufrufbar zu sein, 
teilweise wurden die Händler nicht mehr beliefert, solange die 
Preisvereinbarungen nicht eingehalten wurden, teilweise wurde 
angedroht, dass die von der Antragsgegnerin zugesagte Werbe-
kostenbeteiligung nicht mehr bezahlt werde“, so die BWB.

EINBLICK

„...hat Herr Köhler überhaupt 
keine Ahnung, was im Handel 
passiert.“
SEITE 8

„Es ist den Herstellern leider 
Gottes einfach egal.“

SEITE 22

RETAIL EMPLOYEE INDEX  

Mitarbeiter im Check 
Die Beschäftigten im Einzelhandel bilden einen wesentlichen 

Erfolgsfaktor eines Unternehmens, vor allem dann, wenn es um 
Kundenloyalität, Wiederkauf oder Upselling geht. Mit dem Re-
tail Employee Index hat Marketagent diese in einer umfassen-
den Online-Befragung nun unter die Lupe genommen. Dabei 
wurden die Mitarbeiter von 169 Einzelhändler aus 18 Bran-
chen bewertet. Besonders kompetent – dh mit der Wertung 
„sehr kompetent“ – wurden die Mitarbeiter bei den folgenden 
Unternehmen wahrgenommen: Fielmann (83,2%), Hartlauer 
(76,5%), Marionn aud (76,2%), Thalia (74,1%) und Hunke-
möller (73,8%). 

Neben den Faktoren Freundlichkeit und Kompetenz des Per-
sonals wurden auch Faktoren wie die Verständlichkeit der Bera-
tungsleistung, die Lösungsorientierung sowie das ausreichende 
Zeitnehmen für Anliegen durch die Mitarbeiter. Im Mittelfeld 
bewegen sich unter anderem das Erscheinungsbild oder die 
Sympathie. Lediglich das Anbieten zusätzlicher Produkte und 
Dienstleistungen wird als weniger wichtig eingestuft.

	  bietet mehr Information via STORYLINK: 1704006

HINTERGRUND
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ENERGIELABEL

Vereinfachung 
Die EU vereinfacht das Energieeffizi-

enzlabel. Die Verhandler des europäi-
schen Parlaments und des Rates haben 
sich auf darauf geeinigt, die derzeitige 
Skala von A+++ bis G durch eine nutzer-
freundlichere Skala von A bis G zu erset-
zen. Damit sollen die Energieeffizienzla-
bel besser verständlich werden. Begleitet 
wird die Maßnahme durch die Einfüh-
rung einer öffentlichen Datenbank, die 
den Konsumenten für den Vergleich der 
Energieeffizienz von Hausgeräten zur 
Verfügung stehen soll. 

Die EU reagiert mit der Vereinfachung des Labels auf die 
Entwicklung der vergangenen Jahre. Wie Verbraucherumfra-
gen gezeigt haben, achten zwar an die 85 % der Verbraucher 
in Europa beim Kauf eines Produkts wie Kühlschränke, Herde 
oder Boiler auf das Energieeffizienzlabel. Die Einordung der 
effizientesten Produkte in Klassen A+ bis A+++ wurde jedoch 
als irreführend empfunden, da zwischen diesen Produkten er-
hebliche Unterschiede bei der Energieeffizienz bestehen kön-
nen. 

	  bietet mehr Information via STORYLINK: 1704007

E-MOBILITÄT NIMMT ERSTE HÜRDE 

1000er-Marke 
Die Österreicher entdecken die E-Mobilität für sich. Nach 

dem Start der Prämie für den Ankauf eines Fahrzeuges mit 
alternativem Antrieb am 1. März wurden binnen zwei Wo-
chen mehr als 1000 Förderanträge gestellt. 881 der 1.021 bis 
Anfang dieser Woche eingebrachten Anträge entfielen auf 
Elektro- und Brennstoffzellenfahrzeuge, 79 auf Plug-in-Hyb-
ride und Range Extender. Für E-Mopeds und E-Motorräder 
langten 61 Förderansuchen ein. Verkehrsministerium und 
Umweltministerium fördern im Elektromobilitätspaket zu-
sätzlich den Aufbau der Tankstellen-Infrastruktur. Private Be-
sitzerinnen und Besitzer von E-Autos werden beim Kauf einer 
„Wallbox“-Ladestation oder eines intelligenten Ladekabels mit 
200 Euro unterstützt. Den Bau öffentlich zugänglicher Lade-
stationen fördern die beiden Ministerien mit bis zu 10.000 
Euro. Insgesamt stehen im Elektromobilitätspaket 72 Milli-
onen Euro zur Verfügung. Förderungen von E-Autos können 
online unter www.umweltfoerderung.at beantragt werden.

ELECTRONICPARTNER

Umsatz geht 		
nach oben 

Sowohl in 
Deutschland 
wie auch im 
Rest Europa 
konnte EP: 
eine positive 
Entwicklung 
verzeichnen. In 
Deutschland 
wurde das Ge-
schäftsjahr mit 
einer Steige-
rung von 2,6% 
abgeschlossen, 
In den Landesgesellschaften Niederlande, Österreich und 
Schweiz verzeichnete EP: sogar um 4,8% mehr Umsatz. In 
absoluten Zahlen bedeutet das für den deutschen Markt einen 
Zentralumsatz von 1,278 Milliarden Euro, international 377 
Millionen Euro.

Zum Erfolg der Verbundgruppe hat auch die starke Ent-
wicklung der Marke EP: beigetragen. Der 2014 gestarte-
ten Qualitätsoffensive haben sich rund 400 Fachhändler in 
Deutschland verschrieben, die nun gemeinsam einen ein-
drucksvollen Wachstumssprung verwirklichen konnten. Vor-
stand Friedrich Sobol darf sich über eine Umsatzsteigerung 
der EP:Fachhändler von 8,7% freuen, die damit knapp 18% 
über dem von der GfK ermittelten Durchschnitt für den Ka-
nal Fachhandel liegen. „Wir haben mit der Qualitätsoffensive 
die richtige Strategie gewählt. Das bestätigen uns Verbraucher 
mit ihrem Einkaufsverhalten, aber auch in der Meinungsum-
frage. Insofern blicken wir optimistisch auf das Jahr 2017 und 
werden unser Konzept verfeinern, um den EP:Fachhändlern 
weiterhin besten Service für ihren unternehmerischen Erfolg 
zu bieten“, so Sobol zusammenfassend.

Aber auch bei den 130 eigenen Mediamax Märkten sowie 
mit dem Channel-Netzwerk comTeam konnte EP: in 
Deutschland Erfolge einfahren. „ElectronicPartner feiert 
in diesem Jahr 80-jähriges Bestehen. Unsere Zahlen geben 
unserer Strategie recht: Wir verbinden unsere Erfahrun-
gen und profunden Branchenkenntnisse mit tragfähigen 
Konzepten für die Zukunft. Darum gelingt es uns auch, in 
einem nach wie vor herausfordernden Marktumfeld gute 
Ergebnisse zu erzielen“, bilanziert Karl Trautmann, Vor-
stand ElectronicPartner das zurückliegende Geschäfts- 
jahr. 

www.elektrofachhandelstage.at

Kostenfreier Eintritt 
mit dem ONLINE-TICKET

www.elektrofachhandelstage.at/ticket

JETZT REGISTRIEREN!

20.-22. April 2017 
Messezentrum Salzburg

Der Branchentreffpunkt in Österreich.
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E s begann mit einem Anruf. Ein 
Fachhändler, Name der Redaktion 

bekannt, meldete sich bei uns mit einem 
etwas kurioseren Fall. Er betreibt in Ost-
österreich ein recht erfolgreiches Geschäft 
und war deswegen sehr verwundert, als 
er von einem seiner Kunden folgende 
Nachricht erhielt: „Schönen Guten Tag! 
Entschuldigen Sie bitte ich bin Kunde bei 
Firma K. und mache mir etwas Sorgen. 
Aus guten Quellen haben ich erfahren 
das (sic) ihre Firma eventuell insolvent 
bzw. übernommen wurde/wird? Bedeu-
tet das nun das (sic) es ihre Firma bald 
nicht mehr gibt oder unter anderem Na-
men weiter geführt wird? Da ich in na-
her Zukunft ein Projekt in Planung habe 
wäre das für mich natürlich sehr wichtig 
zu wissen ob ich noch länger Kunde bei 
Firma K. sein kann. Danke für ihre ehr-
liche Antwort“, hieß es in dem Schreiben 
(siehe Faksimile rechts). 

„Im ersten Moment, habe ich mich ge-
fragt, ob ich etwas übersehen habe“, er-
klärte unser Informant zu dieser Nach-
richt gegenüber E&W und fügte ironisch 
hinzu. „Das heutige Geschäftsleben ist 
ja schon recht schnell, aber ich bin mir 
sicher, das hätte ich bemerkt.“ Als der 
Händler bei seinem Kunden nachfragte, 
kam folgende Geschichte zu Tage: Der 
betroffene Kunde hatte 2015 über ihn ein 
TV-Gerät der Marke Philips von TP Vi-
sion erworben. Als er dieses Gerät wegen 
eines Schadens zu einer Garantierepara-
tur einschicken wollte, wandte sich der 
Kunde an das Call Center des Herstellers, 
und landete in Frankfurt. Dort wurde 

ihm beschieden, dass der österreichische 
Händler insolvent sei. Zum Glück war 
diese Auskunft für den Kunden derart 
unglaubwürdig, weswegen er sich dann 
doch mit jenem Schreiben an seinen 
Händler wandte, der daraufhin selbst re-
cherchierte. Das Ergebnis: Die Auskunft 
des Call Centers, bei dem man sichtlich 
nicht zwischen Distribution und Händler 
unterscheiden konnte – 
oder wollte, bezog sich 
auf den Zwischenhänd-
ler HB Austria. Unser 
Händler konnte die 
Verwirrung beim Kun-
den inzwischen auf-
klären. Nachdenklich 
stimmt ihn die Sache 
dennoch: „Wer weiß, 
wie viele Endkunden 
sich nicht bei ihrem Händler gemeldet 
haben, um die Angaben des Herstellers 
zu überprüfen?“

 Die Kommentare unterhalb des On-
line-Beitrages zu der Sache auf www.
elektro.at vermittelten dann auch 
nicht das Bild, dass es sich hier um ei-
nen  Einzelfall handle. Dieser Eindruck 

wurde uns kurz darauf eindrucksvoll be- 
stätigt.

„KEINE AHNUNG, 		
WAS PASSIERT“ 

Kaum hatten wir über obigen Fall on-
line berichtet, meldete sich bei uns te-
lefonisch ein weiterer Händler, der uns 

seine Probleme mit 
TP Vision schilderte. 
„Sagen Sie dem Herr 
Köhler einen schönen 
Gruß von mir, wenn 
er das nächste Mal ein 
Interview bei Ihnen 
gibt, aber ich bin am 
Verzweifeln mit Philips. 
Seitdem es in Öster-
reich keinen Vertrieb 

mehr gibt, wird die Situation immer 
schlimmer. Wir werden zwar beliefert, 
aber ich kann bei meinem Mitbewerb bil-
liger einkaufen“, erklärte der Fachhändler 
aus Westösterreicher (Name der Redakti-
on bekannt), der lange Zeit bekennender 
Fan der Marke war und auch in der Zeit 
der Softwareprobleme vor einigen Jahren 
nach eigenen Angaben eisern zu Philips 

Es gibt Händler, die würden 
gerne mit Philips TV  

arbeiten. Aber das ist 
unmöglich. Und so wie es 
aussieht, hat Herr Köhler 
überhaupt keine Ahnung, 
was im Handel passiert. 

Händler aus Westösterreich

TP VISION/PHILIPS TV IN DER BEDEUTUNGSLOSIGKEIT

Abgesang auf eine Marke 
Die einst stolze TV-Marke Philips TV verschwindet unter der Wahrnehmungsgrenze. Ob der Todesspirale aus 
Softwareproblemen, fehlenden Ansprechpartnern vor Ort, Service-Wüste und Lieferschwierigkeiten wendet 
sich der Fachhandel von Philips TV ab, bzw hat dies schon getan. Selbst die letzten Fans der Marke überlegen 
den Rückzug. Eine Bestandsaufnahme.. 

 via STORYLINK: 1704008	 TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Redaktion, Hersteller | INFO: www.elektro.at

2,5% MARKTANTEIL
Die ehemals stolze TV-Marke Philips bewegt 
sich knapp über der Wahrnehmungsgrenze.  

DER EFH
hat sich von Philips TV wegen fehlender 
Betreuung und Service-Problemen weitge-
hend verabschiedet. 

TP VISION 
kündigt Verbesserung an - wieder einmal.

AM PUNKT

Den Philips TV-Geräten von TP Vision wird zwar vom Handel eine gute Bildqualität 
bescheinigt, wegen der fehlenden Ansprechpartner vor Ort sowie der schlechten Service- 

und Ersatzteilsituation seien die Geräte für den Handel aber nicht mehr tragbar.   

© TP Vision
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TV gehalten hatte. „Richten Sie TP Visi-
on aus, es gibt Händler, die würden gerne 
mit Philips TV arbeiten. Aber das ist un-
möglich. Und so wie es aussieht, hat Herr 
Köhler überhaupt keine Ahnung, was im 
Handel passiert.“ 

Neben dem Kernproblem Einkaufs-
preis sieht sich dieser Händler  auch 
weiteren Beeinträchtigungen quer durch 
den Gemüsegarten gegenüber: Die Ser-
vicesituation sei „schwierig“, ein öster-
reichischer Ansprechpartner mit den 
notwendigen Kompetenzen fehle und 
die Lieferfähigkeit sei eine Katastrophe. 
Im Endeffekt könne man Philips TV nur 
noch im Postengeschäft vertreiben. Von 
den früheren Umsätzen sei man jedenfalls 
meilenweit entfernt. 

„Ich bin ja kein Träumer und will ei-
nen 2er Aufschlag. Aber ich will eine 
faire Chance. Es kann nicht sein, dass 
mein Mitbewerb das Gerät 20% billiger 
und unter meinem Einstandspreis anbie-
ten kann“, so der Westösterreicher. „Ich 
verstehe, dass ein Großkunde mit 5 Mio 
Euro Umsatz bessere Konditionen erhält, 
aber so viel besser können die nicht sein. 
Man bekommt den Eindruck, da werden 
die Geräte verschenkt.“

DESINTERESSE BEIM EFH 

Zwei Anrufe innerhalb von wenigen 
Tagen waren für uns der Anlass, uns 
weiter umzuhören. Das Ergebnis war in 
gewisser Weise überraschend. Denn die 
Marke Philips TV löste bei den befragten 
Händlern kaum mehr Emotionen aus, 
vielmehr war ihnen die Marke mittler-
weile gleichgültig geworden. Mit jedem 
Telefonat verfestigte sich der Eindruck, 
der Handel habe mit dem Thema TP 
Vision und Philips TV abgeschlossen. 
Eine Verteidigung der Marke durch ei-
nen der in ganz Österreich kontaktierten 
Händler hörten wir nie. „Wir führen die 
Marke nicht mehr. Wir hatten schon vor-
her nicht viel verkauft, aber es gibt keine 
Marktbetreuung, keinen AD oder An-
sprechpartner, ich wüsste nicht einmal, 
wen ich bei Problemen anrufen sollte. 
Damit habe ich auch kein Interesse mehr 
an der Marke“, erklärte zB ein Wiener 
Händler. „Es ist mir gar nicht bewusst, ob 
die Marke in Österreich noch vertrieben 
wird. Sie fehlt mir aber auch nicht. Der 
Kunde fragt nicht mehr danach“, erklärte 
ein anderer.

In Oberösterreich klingt das so: „Es 
gibt keine Betreuung mehr und damit 
hat sich das aufgehört. Hatte zwar Phi-
lips TV Jahrzehnte im Sortiment, aber 
das ist sukzessive weniger geworden. Da 

Bekanntes Muster
Das Erstaunliche am Abstieg von Philips TV ist, dass die Führung von 
TP Vision DACH offensichtlich schon seit Jahren die Probleme kennt, 
wie auch wiederholte Aussagen von GF Henrik Köhler zeigen. Trotz-
dem schaffte es TP VIsion nicht, mit der einstigen Top-Marke eine 
positive Entwicklung zustande zu bringen. 

Schon in der Vergangenheit haben wir 
immer wieder DACH-GF Henrik 
Köhler auf die Probleme von TP Vi-
sion mit der Marke Philips auf dem 
österreichischen Markt angesprochen. 
Die Antwort entsprach immer dem-
selben Muster. Ja, die Probleme sei-
en bekannt; Besserung werde gelobt; 
eine positive Entwicklung blieb aber  
aus.

Der Deutsche war im Dezember 2014 
zu TP Vision gekommen, war unter 
anderem mit dem erklärten Ziel ange-
treten Philips TVs in Österreich, wieder 
zu reanimieren: „Ich freue mich auf die 
Herausforderung bei TP Vision, denn 
ich bin der Branche nach wie vor sehr 
verbunden. Ich empfinde die Stärke 
der Marke Philips und das Potential 
des Unternehmens TP Vision als sehr 
beeindruckend und bin sicher, dass wir 
gemeinsam mit dem Handel die Marke 
Philips bei Fernsehern in DACH wieder 
zu alter Stärke bringen werden.“ (De-
zember 2014)

Neun Mona-
te später be-
endete TP 
Vision die Ver-
t r i eb s zu s am-
menarbeit mit 
HB Austria. 
G l e i ch ze i t i g 
versprach Köh-
ler einen neuen 
Zugang zum 
ö s t e r r e i c h i -
schen Markt: 

„Uns ist be-
wusst, das be-
reits eine Men-
ge Porzellan in 
dieser Hinsicht 
zerbrochen ist in Österreich – das kann 
man nicht negieren. Wir werden nun 
vernünftig strukturiert und mit viel Of-
fenheit auf den Elektrofachhandel zuge-
hen und Probleme lösen, wo sie existie-
ren.“ (September, 2015) Jetzt verspricht 
TP Vision einen neuen Anlauf – wieder 
einmal. 

ANKÜNDIGUNGSWELTMEISTER

Vom CallCenter für insolvent erklärt.  Dieses Mail erhielt ein Fachhändler aus Os tösterreich, 
nachdem sich sein Kunde an das CallCenter von TP Vision gewandt hatte.(Faksimile) 

TP Vision DACH-GF 
Henrik Köhler  hat 
in der Vergangen-

heit schon mehrmals 
Besserung für den EFH 

gelobt.
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ist mir zum Schluss die Entscheidung 
leicht gefallen. Man muss fairerweise sa-
gen, dass die Geräte von Bild und Fea-
tures weiterhin sehr gut sind. Auch hat 
uns in TP Vision in einigen Fällen groß-
zügig Kulanz gegeben und dem Kunden 
das Gerät getauscht. Das war natürlich 
für den Kunden sehr angenehm. Aber 
wir hatten trotzdem viele Problemfäl-
le mit TP Vision. Da hat es einfach mit 
dem Service und der Ersatzteilversorgung 
nicht geklappt. Als kleines oder mittleres 
Unternehmen kann man sich das nicht  
leisten.“

Fragt man in der Steiermark bei einem 
Händler einer anderen Kooperation nach, 
so erfährt man folgendes: „Wir führen 
die Marke Philips seit den Softwarepro-
blemen praktisch nicht mehr. Da sich die  
Probleme danach auch nicht wirklich ge-
bessert haben, haben wir den Verkauf von 
Philips TV eingestellt. Es war einmal eine 
Top-Marke. Aber mit den Problemen ist 
das nicht mehr machbar.“ 

PROBLEMZONEN 

Zusammengefasst lassen sich drei Pro-
blemzonen für den heimischen Fachhan-
del festmachen. Alle befragten Händler 
beklagen die fehlenden Ansprechpartner 
mit Entscheidungsbefugnissen vor Ort. 
Damit sind nicht die Außendienstmitar-
beiter gemeint, denn diese werden weit-
gehend als Sprachrohr von TP Vision 
ohne Entscheidungsbefugnisse wahrge-
nommen und vielleicht noch als „arme 
Hunde“ bezeichnet. 

Durch die Bank 
wurde von den 
befragten Händ-
lern die schlechte 
Service-Situation 
kritisiert. Dem ver-
einzelt großzügigen 
Kulanzverhal ten 
stehen in der Erfah-
rung der Händler 
viele Qualitätspro-
bleme, fehlende 
Ansprechpartner 
im Service sowie 
eine schlechte Er-
satzteilversorgung 
gegenüber. Damit 
seien die eigentlich 
von der Technik gu-
ten Produkten für ein KMU „nicht trag-
bar“, wie es einer der befragten Händler 
zusammenfasste. Schließlich sei die Un-
terstützung des EFH durch TP Vision 
nicht vorhanden. Dazu passt die Kritik 
der langen Lieferverzögerungen ins Bild. 
Man erhält den Eindruck, dass TP Vision 
am Fachhandel nicht mehr interessiert ist 
und stattdessen die Ware lieber in andere 
Kanäle umleitet. Was einen der Händler 
zum Statement veranlasste: „Wenn TP 
Visison nicht mehr mit mir zusammen-
arbeiten will, dann sollen sie das bitte sa-
gen. Aber ich will eine klare Aussage von 
ihnen, die hält.“ Ein frommer Wunsch.

KONZERNPROSA

Wir haben natürlich auch TP Vision 
zu den Vorwürfen aus dem Handel 

befragt. Georg Wilde, Head of Commu-
nications, von TP Vision DACH antwor-
tet uns per Mail. Dabei kündigte Wilde 
wieder einmal eine Neuaufstellung des 
Vertriebs in Österreich an, wich aber an-
sonsten weitgehend den von uns gestell-
ten Fragen aus. „Wie der Zufall es will, 
stehen wir gerade vor der Bekanntgabe 
einer veränderten vertrieblichen Aufstel-
lung in Österreich, die auch eine weiter 
verbesserte Betreuung des Fachhandels 
zur Folge haben wird“, so Wilde. Die 
offizielle Ankündigung dazu stehe unmit-
telbar bevor, aber leider nach Redaktions-
schluss dieser Ausgabe.

Zu den drei angesprochenen Problem-
feldern schrieb Wilde folgendes: „Zum 
aktuellen Zeitpunkt beziehen Fachhänd-
ler in Österreich die Ware über den Groß-
handel, der von TP Vision-Mitarbeitern 
in Österreich betreut wird. Fachhändler 
sollten bei Service-Themen ihren Liefe-
ranten ansprechen oder den Service-Kon-
takt nutzen, der auch auf der Webseite ge-
nannt wird. Der allgemeine Hinweis auf 
schlechte Konditionen im Einkauf ist für 
uns nicht grundsätzlich nachvollziehbar. 
Dass es bei einzelnen Produkten zeitwei-
se zu einem unerwünschten Preisgefüge 
kommt, ist allerdings ein bekanntes Pro-
blem in unserer Branche und beschränkt 
sich nicht auf Philips TVs.“ 

HAPPY END

Wir sind jedenfalls einmal gespannt, 
wie das nächste Kapitel von Philips TV 
aussehen wird. Derzeit grundelt die Mar-
ke mit einem Marktanteil von 2,5% je-
denfalls knapp über der Wahrnehmungs-
schwelle dahin, weit entfernt von alter 
Größe. Für den Kunden, dessen Mail 
Anstoß unserer Geschichte war, gab es 
übrigens ein Happy End. Sein Händ-
ler verkaufte ihm einen OLED-TV von 
Grundig. 

„Ist der Händler aufgeschmissen“
Der immer wieder geäußerte Vorwurf, 
dass das Service nicht klappt, wiegt 
schwer. Wie bei unseren Recherchen 
zu erfahren war, lief der Servicever-
trag von TP Vision bzw dessen Ser-
vicepartner mit dem österreichischen 
Serviceverband ESECO mit Ende 
2016 aus. Seither sind österreichische 
Serviceunternehmen von Fall zu Fall 
bei Garantiereparaturen für TP Vision 
quasi auf zuruf im Einsatz. Während 
dieses Zuspiel durchaus funktionie-
ren soll, wird hinter vorgehaltener 
Hand die Qualität der Ersatzteile be-
mängelt. Die Servicepartner müssten 
deswegen oft mehrmals zum  Kunden  
fahren. 

Das ist für den Handel natürlich alles 
andere als ideal. Denn prinzipiell ist 
der Händler bei Garantiefällen für das 

Service verantwortlich, weil sonst im 
schlimmsten Fall eine Wandlung droht. 

„Da der Handel de facto viele der Ge-
räte nicht mehr reparieren kann, sind 
die Händler im Gewährleistungsfall 
auf ein funktionierendes Service durch 
die Hersteller angewiesen. Da müssen 
die Standards gewahrt bleiben“, erklärt 
dazu Bundesgremialobmann Wolfgang 
Krejcik. „Besonders bei Geräten mit 
Displaygrößen über 40 Zoll, wo laut 
Gesetzgeber ein Transport nicht mehr 
zumutbar sei. Wenn es da keine Ver-
tragspartner gibt, die das im Namen von 
Philips übernehmen, wird jeder Garan-
tiefall allein aus Zeitgründen eine über-
mäßige Belastung für den Händler. So 
etwas ist durch die Spanne nicht mehr 
gedeckt. Ohne Unterstützung durch 
die Industrie ist der Händler aufge
schmissen.“ 

DIE SACHE MIT DEM SERVICE 

© TP Vision

Bessere Zeiten: Dieses Foto entstand vor genau drei Jahren. Mit 
dem damaligen Österreich-GF Gerald Hinker hatte der Handel 

zumindest noch einen Ansprechpartner vor Ort .

© Stefanie Bruckbauer
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E s ist die Veranstaltung der Rückkeh-
rer. Nicht nur UE-Schwergewichte 

wie Sony und Panasonic, sondern auch 
Aussteller aus dem Telekom-Segment wie 
MLINE, TFK oder T-Mobile werden auf 
den Elektrofachhandelstagen vertreten 
sein. Flagge zeigt auch die WW auf der 
Messe: So werden AEG/Electrolux und 
Bauknecht/Whirlpool in Salzburg mit 
großen Ständen vertreten sein. Gleich-
zeitig ist es die Rückkehr zu einem sehr 
abgespeckten Konzept. Auf ein Rahmen-
programm wird vollkommen verzichtet. 
„Das wird Messe pur, mit Konzentrati-
on auf Produkte und Kontakte“, erklär-
te dazu Messe-Sprecher Paul Hammerl. 
„Wir haben es geschafft, einen repräsen-
tativen Querschnitt der Branche auf die 
Veranstaltung zu bringen.“

Wie in der Vergangenheit bei anderen 
Messen auch, werden die Fachbesucher auf-
gefordert, sich vorab online zu registrieren. 

25-JÄHRIGES JUBILÄUM

Stark vertreten sind die Kooperationen 
auf den Elektrofachhandelstagen. Elect-
ronicPartner feiert heuer das 25-jährige 
Bestehen in Österreich und wird beim 
Branchentreff in Salzburg mit einem 
rund 20- köpfigen Team und großem 
Stand ((in Halle 2, Standnummer 216) 
gebührend vertreten sein. Selbstverständ-
lich bietet EP: seinen Mitgliedern auch 
wieder attraktive Messeangebote und ei-
nen umfassenden Überblick über die ak-
tuellsten Produktneuheiten und Trends. 
Den passenden Rahmen dafür bildet 
wieder die im letzten Jahr bereits bestens 

bewährte Innovation Area mit namhaften 
Vertretern aus Unterhaltungselektronik, 
Weißware, IT und Telekommunikation: 
Bekannte Marken wie Samsung, Procter 
& Gamble, Apple, Asus, Acer, Hama, 
Beats, Marshall uvm demonstrieren vor 
Ort das Zusammenwirken von Produkt, 
Information und Service – wobei die 
Präsentation der exklusiven Audiomarke 
Riva in echter „Wohnzimmeratmosphä-
re” ein besonderes Highlight darstellt. Im 
Fokus stehen außerdem die neuen Laden-
bau-Konzepte: Vorgestellt werden die drei 
Präsentationseinheiten „Fit & Gesund“, 
„Kopfhörer“ und „IT & Telekom“. Dar-
über hinaus bietet EP: im Zuge der Messe 
exklusiv für Mitglieder Workshops. Diese 
sollen die Händler über aktuelle Inhalte 
und Potenziale beim Thema Dienstleis-
tung & Service im Handel und in der IT 
informieren. 

Am Freitag, den 21. April, findet ab 20 
Uhr die alljährliche Mitgliederversamm-
lung mit anschließender Abendveranstal-
tung statt – in der Brandboxx in Salzburg. 

Unter dem Motto „Ab 8 in Tracht“ er-
wartet Industriepartner und Mitglieder 
im Anschluss an eine kurze Präsentation 
über die Neuigkeiten und Entwicklungen 
der Verbundgruppe ein Abend in lockerer 
Atmosphäre, mit rustikalen Schmankerl 
der „Saubartln“. Wie das gesamte Wo-
chenende in Salzburg will die Kooperati-
on auch die Abendveranstaltung nutzen, 
um das Jubiläum 25 Jahre ElectronicPart-
ner Österreich zu feiern und sich bei In-
dustriepartnern und Mitgliedern herzlich 
für die langjährige Zusammenarbeit zu 
bedanken. 

„EINE REISE WERT“

Auch Expert rührt schon kräftig die 
Werbetrommel für die Elektrofachhan-
delstage. Die Kooperation wird sich in 
Salzburg auf rund 110 Quadratmetern in 
Halle 1 (Stand 200) präsentieren. Auch 
dieses Jahr hat Expert wieder einige Mar-
ken mit dabei, von denen sich das Team 
um Expert-GF Alfred Kapfer einiges für 
den Fachhandel verspricht. So werden 

Vom 20. bis 22. April finden die Elektrofachhandelstage im Messezentrum Salzburg statt.  

ELEKTROFACHHANDELSTAGE 

Messe pur 
Eine Woche nach Ostern vom 20. bis zum 22. April werden die ersten Elektrofachhandelstage in Salzburg 
über die Bühne gehen. Trotz der relativ kurzen Vorbereitungszeit haben sich bis zum Redaktionsschluss dieser 
Ausgabe 62 Direktaussteller mit insgesamt 104 Marken für die Veranstaltung angemeldet.. 

	 TEXT: Dominik Schebach, Stefanie Bruckbauer, Wolfgang Schalko | FOTO: Reed Messe | INFO: www.elektro.at

© Reed Messe

QUERSCHNITT
62 Aussteller und 104 Marken werden auf 
den Elektrofachhandelstagen vor Ort sein. 

MESSE PUR
Konzentration auf Neuheiten und Kontakte, 
kein Rahmenprogramm. 

25 JAHRE EP:
ElectronicPartner wird sein Jubiläum auf 
den EFHT  feiern. 

AM PUNKT
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am Expert-Stand Nespresso Philips Licht 
HUE, Clearwhite, BWT, Severin, Oral-
B, Beurer, Russel Hoobs, Remington, 
George Foreman, HD Austria, Parrot, 
Fritz, Polk, Libratone und Myaudioart 
vertreten sein. 

„Die Elektrofachhandelstage sind ein-
deutig eine Reise wert, da haben wir alles 
auf einen Fleck. Besonders, da wieder die 
UE präsent ist. Davon erhoffen wir uns 
schon eine Sogwirkung – zumal doch der 
eine oder andere WW-Anbieter und auch 
die Kleingeräte gut vertreten sind“, so 
Expert-GF Alfred Kapfer. „Wir werden 
jedenfalls wieder unsere Mitglieder mobi-
lisieren. Denn das ist wirklich eine Veran-
staltung für die gesamte Branche und uns 
muss allen klar sein, dass auch der Han-
del eine Verantwortung für deren Erfolg 
trägt.“  Expert wird während der EFHT 
seine Frühjahrstagung am Samstag in der 
Früh abhalten. Die Abendveranstaltung 
der Kooperation findet nach der Messe, 
am Samstagabend auf der Festung Ho-
hensalzburg statt. 

„DAS VOLLE SERVICE“

Red Zac wird sich auf rund 200 m2 
Fläche präsentieren und seinen Händlern 

„wie gewohnt das volle Service bieten“, 
wie Vorstand Alexander Klaus verspricht. 
Dieses Rund-um-Service umfasst u.a. 
Messeunterlagen, Postenangebote, ein 
Lehrlingsseminar und die traditionel-
le Red Zac Abendveranstaltung, die am 
Messefreitag stattfinden wird. Dieses 
Mal geht es in die Panzerhalle in Wals. 
Am Freitag Vormittag wird es eine kur-
ze, rund zweistündige „Einstimmungs-“ 
bzw. Begrüßungs-Veranstaltung für die 
Kooperationsmitglieder geben, bei der 
u.a. die Mystery-Shoppingergebnisse prä-
sentiert werden. 

Am Red Zac Messestand wird es zu-
dem eine Nespressobar und eine Wein-
bar geben sowie einen Koch, der die 
Mitglieder drei Tage lange kulinarisch 
verwöhnt. Ein eigens eingeladener Spe-
zialist wird am Stand Workshops zum 
Warenwirtschaftssystem abhalten und 
natürlich wird es auch wieder die von den 
Red Zac Produktmanagern geführten In-
dustriepartnerstandbesuche geben. Die 
Kooperation wird auf ihrem Messestand 
auch dieses Jahr wieder einigen Indus-
triepartnern „Unterschlupf“ gewähren. 
Dazu gehören Zubehörlieferanten wie 
zB  Hama. Auch Paybox, AKM, Robo-
polis und Clearwhite werden anzutreffen 

sein. Zudem werden Red Zac Exklusiv-
geräte aus dem Bereich Unterhaltungs-
elektronik ausgestellt. „Wir sind dafür 
bekannt, dass wir unseren Händlern im-
mer das volle Servicepaket anbieten und 
das werden wir auch dieses Mal tun“, sagt  
Klaus.

Angesprochen auf seine Erwartungen 
sagt Klaus: „Wir erwarten eine sehr posi-
tive Veranstaltung. Ich finde es großartig, 
dass die Hersteller aus dem Bereich Un-
terhaltungselektronik wieder so zahlreich 
teilnehmen. Ich finde es auch großartig, 
dass die wesentlichen Kleingeräteherstel-
ler anwesend sind und einige Vertreter 
aus der Weißware. Ich finde das einfach 
toll und erwarte mir aus dem heraus eine 
sehr gute Veranstaltung.“ 

Auf die Frage, wie er das Interesse an 
den Elektrofachhandelstagen seitens der 
Red Zac Händler einschätzt, meint der 
Vorstand: „Wir haben schon viele An-
meldungen, Interesse seitens der Händ-
ler ist also da. Sie sind natürlich durstig 
nach Informationen aus der UE, die so 
lange nicht auf den Messen vertreten 
war. Ich erwarte mir eigentlich schon, 
dass die Veranstaltung sehr gut besucht  
wird!“
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S amsung fährt dieses Frühjahr ein 
dichtes Programm. Neben der ei-

genen Roadshow, mit einer Station am  
5. und 6. April in Wien, nimmt das Un-
ternehmen auch an den Elektrofachhan-
delstagen teil. Während auf der Roadshow 
die gesamte Produktpalette einschließlich 
der Smartphones, Digital Signage und 
IT-Produkte präsentiert wurde, geht es 
Samsung bei den Elektrofachhandelsta-
gen in Salzburg ausschließlich um seine 
Frühlingshighlights aus der Braun- und 
Weißware. 

QLED-SCHWERPUNKT

Das alles beherrschende Thema wird 
in Salzburg natürlich das neue TV-Line- 
up und hier natürlich QLED TV sein, 
wie auch Director Consumer Electro-
nics Michael Grafoner bestätigte: „Ich 
erwarte wirklich einen Ansturm auf 
die neuen QLED TV-Modelle. Die 
sind das Highlight der Show. Schließ-
lich zeigen wir auf den Elektrofach-
handelstagen erstmals in Österreich 
QLED TV einem wirklich breiten Pu-
blikum und ich lade jeden Besucher auf 
der Messe ein, sich persönlich von der 
Bildqualität der neuen Modelle zu über- 
zeugen.“ 

Dementsprechend werden die QLED-
TVs im Mittelpunkt der Präsentation 
stehen. Außerdem werden die Produkt-
trainer von Samsung vor Ort sein, um 
jeden Besucher in die Feinheiten der 
neuen Bildschirmtechnologie einzu- 
weisen. 

Auf der Audio-Seite präsentiert 
Samsung unter anderem seinen in Las 
Vegas bei der CES 2017 erstmals gezeig-
ten Soundbar+ MS750. Bei diesem ist der 
Subwoofer direkt integriert. Auch lässt 
sich der Soundbar+ als Einheit mit dem 
Flat-TV an der Wand montieren. 

BODENPFLEGE

Bei der Bodenpflege hat Samsung für 
die EFHT eine neue Produktgruppe mit 
im Gepäck. Denn Samsung bietet nicht 
nur seine gesamte Phalanx an Saugrobo-
tern auf, sondern zeigt auch seine neuen 
PowerStick Akku-Staubsauger, die erst 
seit kurzem auf dem Markt sind. Dar-
unter findet sich zB auch der Samsung 
VS6000K 2in1 (UVP 279 Euro), der als 
Boden- oder als Handstaubsauger einge-
setzt werden kann. Der Li-Ionen-Akku 
des Geräts lässt sich austauschen. Mit 
170 Watt Motorleistung (30 Watt an der 
Düse) sowie einem Zyklon-Filter soll das 
Gerät dem Schmutz den Kampf ansagen. 

Bei den Großgeräten dreht sich alles 
weiter um den Schwerpunkt Waschen/
Trocknen. Samsung hat ja dieses Frühjahr 

seine AdWash-Range mit Waschtrock-
nern und Trocknern vervollständigt. 

Samsung hat aber nicht nur viele Neu-
igkeiten im Gepäck. Das Unternehmen 
hat laut Grafoner auch speziell für die 
Elektrofachhandelstage ein Angebot für 
seine Partner geschnürt, das nur auf der 
Messe in Salzburg gilt. 

SAMSUNG: CE-SCHWERPUNKT AUF DEN EFHT

Auf Roadshow folgt Messe 
Mit einem 130 Quadratmeter großen Stand wird Samsung Electronics Austria auf den Frühjahrsordertagen 
vertreten sein. Dabei wird sich der Konzern auf die Braun- und Weißware konzentrieren. Als großes Highlight 
ist – wie könnte es anders sein – das neue Line-up der QLED TV vorgesehen. Aber auch bei den Kleingeräten 
wartet Samsung mit einer Neuigkeit auf. 

	 TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Dominik Schebach | INFO: www.elektro.at

QLED TV ist das absolute Highlight  am Stand von Samsung. Nach dem globalen Launch 
in Paris, wird das Line-up auf den Elektrofachhandelstagen in Österreich erstmals einem 

breiten FH-Publikum vorgestellt.

© Samsung

QLED TVS  
und deren Bildqualität stehen für Samsung 
absolut im Fokus für die EFHT. 

AKKU STICKS 
Die im Frühjahr gelaunchten Akku-Staub-
sauger PowerSticks sind die Stars bei der 
Bodenpflege.  

STAND
130 Quadratmeter, Halle 2/Stand 204. 

AM PUNKT

Mit dem VS6000K 2-in-1 nimmt sich 
Samsung das Segment der Akku-Sticks vor. 
Das erst kürzlich gelaunchte  Gerät verfügt 

über einen abnehmbaren Akku. 
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G eht es um Messen, schlägt für TFK-
VL Stefan Windhager nun das Pen-

del in die andere Richtung aus. „Nach-
dem man immer wieder den Tod der 
Messen vorhergesagt hat, gibt es dieses 
Jahr so viele Veranstaltungen, wie schon 
lange nicht mehr.“ 

Für TFK bieten beide Messen neue 
Chancen, wie Windhager betonte. Die 
Power-Days benutzte der Distributor, um 
sich einem neuen Publikum zu präsentie-
ren. Dabei stand neben Licht mit dem 
Industriepartner Integral vor allem das 
Thema Heimvernetzung im Mittelpunkt. 
Dementsprechend wurden von TFK auf 
der Messe die Lösungen von Agfeo, De-
volo und Gigaset präsentiert.

 Aber auch den Reviermanager hatten 
die Henndorfer auf der Messe mit dabei. 
Diesmal allerdings in der Version für die 
Baustellenüberwachung. Nach dem ers-
ten Anlauf mit Stoßrichtung Jagd geht 
es nun mit dem Produkt in den Sicher-
heitsbereich und die Baustellendokumen-
tation. Abgerundet wurde  das gezeigte 
Sortiment durch Speziallösungen für das 
Gewerbe wie Infrarot-Kameras für das 
Smartphone oder auch die besonders ro-
busten CAT-Smartphones.

GROSSE WEISSWARE

Noch mehr als von den Power-Days 
verspricht sich Windhager allerdings 
von den bevorstehenden EFHT. „Nach-
dem immer mehr Unternehmen zuge-
sagt haben, entwickelt sich hier eine 
gewisse positive Eigendynamik“, ist 

der TFK-VL überzeugt. „Ein großes 
Thema für uns wird hier unser offiziel-
ler Launch mit Haier Weißware. Die-
ser Industrie-Partner soll einem mög-
lichst großen Publikum präsentiert  
werden.“  

Der Vertrieb der Haier Weißware ist 
der nächste Schritt des Distributors in 
der Kooperation mit dem chinesischen 
CE-Konzern. Seit vergangenem Jahr ha-
ben die Henndorfer ja schon die Smart-
phones des Konzerns im Programm. 

„Haier hat ein großes Portfolio von 
Smartphones bis Waschmaschinen. Da 
gehen wir jetzt groß hinein“, so Windha-
ger. „Die Ware ist bei uns lagernd und wir 
kümmern uns nicht nur um die Verfüg-
barkeit, sondern auch das Service – wie 
von TFK gewohnt.“ Für das notwendige 
österreichweite Service wurde bereits eine 
Vereinbarung mit dem Service-Verbund 
ESECO geschlossen.

UNBESCHRIEBENES BLATT 

Besonders gefällt Windhager, dass Hai-
er sein Billig-Image abgelegt hat und in 

Europa eindeutig auf Qualität setzt – zu 
einem sehr interessanten Preis für den 
Handel. Dabei sei der Hersteller in Ös-
terreich noch immer ein weitgehend 
unbeschriebenes Blatt. International ist 
Haier allerdings einer der größten WW-
Produzenten der Welt und erzielte 2015 
einen Gesamtumsatz von mehr als 32 
Mrd. Dollar. Der Distributor will jeden-
falls mit den Produkten von Haier alle 
Kanäle ansprechen, sowohl den EFH als 
auch die Großfläche.  

DIE KLASSIKER 

Aber auch die Klassiker im TFK-Sorti-
ment wie Emporia, Hama oder auch 
die Smartphone-Hersteller sollen auf 
den EFHT nicht zu kurz kommen, ver-
sichert Windhager: „Denn für uns ist 
interessant, dass es hier zum ersten Mal 
seit langen auch wieder eine Messe mit 
stärkerer Telekom-Beteiligung gibt und 
vielleicht entwickelt sich hier wieder eine 
Messe, bei der man dem Handel die ge-
samte Breite des Angebots und damit in-
teressante Verdienstmöglichkeiten zeigen 
kann.“

DISTRIBUTOR STARTET MIT HAIER WEISSWARE  AUF DEN EFHT

TFK auf neuem Terrain
Mit den Power-Days und den Elektrofachhandelstagen (EFHT) bestreitet TFK dieses Frühjahr gleich zwei Bran-
chenmessen. Und in beiden Fällen bewegt sich der Distributor auf neuem Terrain. Während TFK bei den 
Power-Days vor allem sich als Spezialist für Lösungen im Bereich Gewerbe und Smart Home präsentierte, 
erfolgt auf den EFHT der offizielle Startschuss des Vertriebs von Haier Weißware. 

	 TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Dominik Schebach | INFO: www.elektro.at

Der große Launch ist zwar erst auf den EFHT, aber die ersten Haier WW-Geräte werden 
schon ausgeliefert. Im FH betreut wird die Marke ua von TFK-AD Peter Büchsner, hier mit 

Markus Schwarzbauer, von Schwarz, Wagendorffer & Co. in Bad Aussee, betreut. 

POWER-DAYS 
rückten Lösungen zu Smart Home in den 
Mittelpunkt. 

HAIER WEISSWARE 
in Österreich soll auf den EFHT offiziell	  
gelauncht werden. 

EFHT
EFHT Interessante Verdienstmöglichkeiten für 
EFH im Fokus – Halle 2/Stand 300

AM PUNKT

© TFK
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W ie gewohnt wird Baytronic mit 
voller Vertriebs- und Technik-

Mannschaft bei den Elektrofachhandels-
tagen präsent sein. Im Mittelpunkt des 
Messeauftritts wird einmal mehr Nabo 
stehen, wo mehr als Dutzend Neuhei-
ten in den Startlöchern steht. Vorgestellt 
werden etwa einige Highlights des neuen 
Kühlgerätesortiments wie zB das neue Si-
de-by-Side Flaggschiff SBS 5620. Ergän-
zend zum Raumklima-Sortiment kommt 
mit der Aircool One der erste  Luftkühler 
von Nabo: Dabei wird die Luft mit Hilfe 
von Coolpacks gekühlt und im gesamten 
Raum verteilt, sodass sich auch Räume 
ohne Möglichkeit eines Abluftschlauchs 
für eine mobile Klimaanlage an heißen 

Tagen wohl temperieren lassen. Weiters 
wird mit der UV7100-Serie die neue 
UHD-Modellreihe präsentiert, die ne-
ben dem gestochen scharfen Bild auch 
mit edlem Design und den bewährten 
Nabo-Tugenden – einfache Bedienung, 
Smart TV und Wireless Audio Streaming 
– punktet. Und auch im Audio-Bereich 
wird ausgebaut: Neu ins Programm kom-
men die Symphony CM 1311 sowie die 
Junior PR 200 Serie. 

VON MARKEN… 

Als Highlight von LG wird der „Pic-
ture on Wall“ OLED 65W7V sowie 
das brandneue 2017 OLED und Super 
UHD Line-up gezeigt. Natürlich  wer-
den auch die aktuellen Top-Modelle und 
Neuheiten im Bereich Digital Signage 
und Hotel-TV am Messestand zu fin-
den sein – vom LG Dual View OLED 
bis hin zum professionellen Commercial 
Display mit intuitiver Softwarelösung 
erhalten Kunden bei Baytronic alles aus 
einer Hand. Neben LG hat Baytronic 
noch ein weiteres Produkthighlight parat 
(und exklusiv im Vertrieb); Das mobile 

Frischluftwunder Ozonos, das Bakterien, 
Viren, Keime und Gerüche vernichtet – 
überall und völlig unbedenklich. 

…UND MARKETING 

Auf der Messe stellt Baytronic zudem 
die neue Nabo Image-Kampagne vor. Ne-
ben klassischen Marketing Tools wie der 
Produktbroschüre wird auch in Image-
Spots und eine Social Media Kampagne 
investiert, um die Markenbekanntheit 
beim Endkonsumenten zu erhöhen. Ein 
besonderes Highlight bildet die Koope-
ration mit den Generali Open 2017 in 
Kitzbühel, wo Nabo  während des gesam-
ten Turniers vor Ort präsent sein und als 
„Offizieller Sponsor des Generali Open 
2017“ kommuniziert wird.

EFHT: BAYTRONIC GEHT MIT NABO WEITER IN DIE OFFENSIVE

Keine halben Sachen 

N ach den erfolgreich absolvierten 
Power-Days liegt die Latte für 

Schäcke bei den Elektrofachhandelstagen 
hoch, seine Leistungsfähigkeit auch im 
Konsumgüter-Bereich unter Beweis zu 
stellen. Wie wichtig man diese Veranstal-
tung nimmt, zeigt nicht nur die sponta-
ne Zusage zur Teilnahme an der Premi-
ere der Elektrofachhandelstage, sondern 
auch die Besetzung des Standpersonals: 
Neben den Konsumgüterfachabteilungen 
aller sieben Vertriebsniederlassungen wer-
den auch die Spezialisten des Konsum-
güter Außendienstes sowie mit Gerhard 
Rauth der Einkaufsverantwortliche für 
dieses Produktsortiment und mit Indzi 
Kodba die Leiterin dieses Geschäftsfeldes 
bei Schäcke vor Ort sein.  

UMFASSENDES ANGEBOT 

In der Weißware wird Schäcke den Fo-
kus natürlich auf Nivona, Beurer, Re-
mington, Feuer Design und Eudora legen 
– durchwegs Marken, bei denen Schäcke 

in Österreich der 
Vorreiter im Groß-
h a n d e l s b e r e i c h 
ist. In der Braun-
ware wird man 
neue Technologi-
en zeigen, wie zB 
die neuen QLEDs 
von Samsung so-
wie die OLEDs 
von LG, Panaso-
nic und Grundigs 
Fachhandels City 
Line. Dabei wird 
der Messestand mit 
130m² Fläche nicht 
zu übersehen sein. 
Neben der Fülle an ausgestellten Marken 
wird es auch einen Online Corner mit 
Neuheiten zum Schäcke Webshop geben. 
Als besondere Aktivitäten werden den 
Kunden mehrere Messeaktionen angebo-
ten – wobei man diesmal weniger, dafür 
umso attraktivere Pakete bereithalten 
wird.

Dass die Messe im Frühjahr mehr Be-
deutung für die Braunware hat, liegt für 
Schäcke auf der Hand. Ebenso, dass da-
mit eine ideale Plattform geboten wird, 
sich gleich über mehrere neue Produkte 
an einem Tag zu informieren. Dement-
sprechend will Schäcke seine Kompetenz 
bei WW und BW  demonstrieren.

SCHÄCKE MIT BREITER PALETTE AUF DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN

Stärke(n) demonstrieren

Nabo steht im Mittelpunkt des Messeauf-
tritts und einer neuen Image-Kampage.

Schäcke wird in Salzburg zahlreiche WW- und BW-Highligts zeigen. 

Ozonos ist „Made in Austria” und sorgt auf 
innovative Weise überall für Frischluft.

HINTERGRUND
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E igentlich sollte ja ein Beitrag über T-
Mobile im Telekom-Teil der E&W 

zu finden sein. In diesem Fall machen wir 
allerdings eine Ausnahme, denn auch T-
Mobile wandelt auf neuen Pfaden und 
schaut über den Tellerrand. Konkret 
lässt sich das an dem geplanten Auftritt 
des Mobilfunkers auf den kommenden 
Elektrofachhandelstagen festmachen. Die 
Veranstaltung war ursprünglich gar nicht 
auf dem Radar des Betreibers, doch an-
gesichts des zu erwartenden Publikums 
fiel der Entschluss zur Teilnahme dann 
sehr spontan. Denn T-Mobile will bei 
dem Vertrieb seines Breitband-Produk-
tes HomeNet in Zukunft verstärkt auf 
den klassischen Fachhandel setzen. „Die 
Elektrofachhandelstage sind auch für uns 
etwas Neues. Aber wir wollen das auspro-
bieren und nach vorne gehen. Deswegen 
sind wir vor Ort, um den Handel auf 
die neuen Möglichkeiten im Breitband-
Markt aufmerksam zu machen“, so Leiter 
Retail Sales Jens Radszuweit zum Messe- 
auftritt.

Als Stand wird T-Mobile dabei seinen 
Pop-up-Store einsetzen, der erst diesen 
März offiziell vorgestellt wurde (siehe 
auch E&W 3/2017). Welche Bedeutung 
das Unternehmen dem Auftritt auf den 
Elektrofachhandelstagen zumisst, kann 
man auch an der Präsenz vor Ort ablesen. 
So wird Leiter Indirect Sales Dietmar Ha-
metner alle drei Tage auf der Messe sein. 
Aber auch aus den vier Vertriebsregionen 
wird jeden Tag jeweils ein Mitarbeiter in 
Salzburg sein ebenso wie ein Vertreter 
von Distributionspartner Smart Mobile. 
Aber auch Jens Radszuweit, Leiter Retail 

Sales wird am Eröffnungstag in Salzburg 
anzutreffen sein. 

FH-CHANCE BREITBAND

Auslöser Fachhandels-Offensive ist ei-
nerseits der erfolgte, flächendeckende 
LTE-Ausbau, der eine Breitbandversor-
gung auch im ländlichen Gebiet erlaubt, 
und andererseits der fortschreitende 
Trend zur Vernetzung im Haushalt. An-
gefangen bei Smart TV, Playstation, Lap-
top oder Tablet über die Alarmanlage 
und den Thermostat bis hin zum Kühl-
schrank oder der Waschmaschine – im-
mer mehr Produkte des EFH benötigen 
zur vollen Nutzung aller Funktionen 
einen Breitband-Anschluss. Während 
der EFH diese Geräte anbietet, lässt er 
bei der Breitband-Versorgung aber oft  
aus. 

Genau hier will T-Mobile nun anset-
zen, wie auch Radszuweit im Hinblick 
auf das große Potenzial erklärte: „Wir 
sehen den Elektrofachhandel als einen 
starken Partner um ‚HomeNet‘, unser 

Breitband-Internetprodukt für zu Hau-
se, gemeinsam an die Kunden des Elek-
trofachhandels zu vermarkten. Besonders 
auf dem Land verkauft sich HomeNet 
sehr gut, weil die Menschen einfach eine 
schnelle Datenübertragung brauchen. 
Über eine Million Haushalte können 
derzeit nur mit weniger als zehn Mbit 
pro Sekunde surfen. Das ist sehr langsam, 
und hier ist der Mobilfunk eine ideale Al-
ternative.“ 

REGIONALVERSORGER

T-Mobile setzt dabei auf einen Regio-
nalversorger-Ansatz – ganz besonders in 
ländlichen Gebieten, wo kein Handy-
shop direkt vor Ort ist. Dort könne der 
FH-Partner nicht nur mit der Hard-
ware punkten, sondern steige mit Ho-
meNet zum Gesamtanbieter auf, indem 
er den notwendigen Breitband-Zugang 
gleich im Paket mitnimmt. „Daher auch 
kommt unsere Motivation, auf die Mes-
se zu gehen“, so Hametner. „Vernetzung 
wird immer mehr ein Thema des Elekt-
rofachhandels. Da gehört unserer Ansicht 

Leiter Retail Sales T-Mobile Jens Radszuweit will auf den kommenden EFHT den klassischen 
Fachhandel für das Potenzial von HomeNet begeistern.

T-MOBILE AUF DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN

Neue Partner für Breitband
Die Nachricht, dass T-Mobile auf den Elektrofachhandelstagen vor Ort ist, sorgte für ein paar Überraschungen 
in der Branche. Auf den zweiten Blick ist die Entscheidung allerdings verständlich. Der Betreiber will speziell 
für den Vertrieb seines Breitband-Produktes HomeNet im klassischen EFH neue Partner gewinnen.  

	 TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Dominik Schebach, T-Mobile | INFO: www.t-mobile.at

© T-Mobile

EFHT
T-Mobile stellt auf den EFHT in Salzburg aus. 

FACHHANDEL
Der Betreiber will klassische Fachhändler 
als Vertriebspartner für sein LTE-Breitband-
Produkt gewinnen. 

POP UP STORE
Als Stand verwendet der Betreiber seinen 
Pop up Store; Halle 2/Stand 322. 

AM PUNKT
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nach der Breitbandanschluss dazu. Dieses 
Geschäft lässt sich der EFH derzeit aller-
dings noch entgehen.“ 

In Salzburg will Hametner deswegen 
zum einen jene Partner im EFH anspre-
chen, die sich aus verschiedenen Gründen 
vom Mobilfunk-Geschäft zurückgezogen  
haben. Aber auch jene Fachhändler in 
der Distributionsbetreuung die nur noch 
wenig mit Telekom am Hut haben, will 
Hametner aufrütteln und für die Mög-
lichkeiten von HomeNet begeistern. 
Schließlich hat der Handelsvertriebsleiter 
von T-Mobile aber auch jene klassischen 
Fachhändler im Auge, die ihren Kunden 
z.B. bei Smart-TV Gesamtlösungen aus 
einer Hand bieten wollen, bisher aller-
dings gänzlich auf Telekom-Produkte 
verzichtet haben. 

„Denn man muss sehen, dass der LTE-
Zugang besonders im ländlichen Raum 
heute eine vollwertige Breitbandlösung 
ist – und da haben wir nun einmal 98% 
Bevölkerungsabdeckung. Gleichzeitig 
wird ein Breitbandzugang auch im Pri-
vatbereich immer wichtiger. Ob das jetzt 
das Streaming am Smart-TV ist oder 
Zukunftsthemen wie der internetfähige 
Kühlschrank, der im heimischen WLAN 

hängt, und mir beim Erstellen der Ein-
kaufsliste hilft“, so Hametner.

Dazu will Hametner auf der Messe de-
monstrieren, welch einfaches Produkt 
HomeNet für den Fachhandel ist. 
Schließlich lässt sich so ein Plug’n’Play-
fähiges Gerät leicht anbieten und die 
Investitionen seien auch deutlich gerin-
ger, als im Geschäft mit Smartphones. 
Und damit sich die Partner selbst von 
den Qualitäten von HomeNet überzeu-
gen können, dürfen sich die interessier-
ten Partner auf der Messe auch gleich 
Test-Router mit nach Hause nehmen, 
um die Qualität des LTE-Zuganges zu  
testen.

ERGÄNZUNG 

Neben diesem Fokus auf HomeNet 
will Hametner den Fachhändler auf der 
Messe in Salzburg die neue Wie-Ich-Will-
SIM präsentieren. Dieses besonders fle-
xible Wertkartenangebot soll Partner im 
Fachhandel die Möglichkeit geben, mit 
einer niedrigen Einstiegsschwelle auch im 
Telefonie-Segment aktiv zu sein. 

Aber Radszuweit und Hametner wol-
len die Elektrofachhandelstage nicht nur 

dazu nutzen, den FH-Partnern das The-
ma HomeNet schmackhaft zu machen. 
Für sie stellt die Veranstaltung auch die 
ideale  Plattform im Kontakt mit Han-
del und Kooperationen dar, um sich über 
Zukunftsthemen wie Smart Home oder 
auch Internet of Things, und wie der FH 
langfristig vom Breitband-Boom profitie-
ren kann, auszutauschen. 

Für Dietmar Hametner, Leitung Indirect 
Sales, gehört der Breitbandzugang wie 

HomeNet einfach zum Thema Smart Home 
und vernetztes Wohnen dazu. 

1/2 
Satzspiegel

© Dominik Schebach

Mag. Michael Hofer, Geschäftsführung ElectronicPartner Austria,  
freut sich auf Ihren Anruf unter +43 2236 90550-101  
oder Ihre E-Mail an mhofer@electronicpartner.at.

Informieren Sie sich persönlich über die Leistungen von 
ElectronicPartner.

Messezentrum Salzburg
20.-22.04.2017
elektrofachhandelstage.at

Besuchen Sie uns am  
Stand 216 in Halle 2!
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Eine PV-Anlage ist immer ein Gewinn! 
 

Machen Sie jetzt* den kostenlosen Dachcheck auf https://stromrechner.ibc-solar.at. Sie sehen 
mit wenigen Klicks, wie groß Ihre neue Photovoltaikanlage sein kann und wie viel an Stromkosten  
Sie zukünftig einsparen werden. Für ein realitätsnahes Ergebnis werden im Sonnenstromrechner 
von IBC SOLAR (mit Hilfe von Google Earth) die Größe des Daches, die Dachneigung, die Aus-
richtung oder auch die Dachflächenfenster berücksichtigt.
 
Versuchen Sie es – das Ergebnis wird Sie überzeugen!

Ihr IBC SOLAR Dachcheck

»Schon 
 gecheckt?«
 www.ibc-solar.at
 > Hier geht´s zum Dachcheck
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Sonnenstrom
mit System

* Sollten Sie den Dachcheck nicht selbst durchführen wollen, wenden Sie sich  
 vertrauensvoll an einen IBC-Fachpartner in Ihrer Region. 
 Die Kontaktdaten erhalten Sie unter +43 2682 704-8230 oder office@ibc-solar.at. www.ibc-solar.at

U nter dem 
Motto „100 

Prozent Schutz“ 
wird sich Wert-
garantie auf den 
kommenden Elekt-
rofachhandelstagen 
präsentieren. Insge-
samt wird der Ga-
rantiedienstleister 
mit sieben Mitar-
beitern vor Ort sein, 
darunter natürlich 
auch die Regional-
leiter Florian Hasi-
beder, Klaus Wit-
ting und Martina 
Scherer. 

„Ich freue mich 
schon auf die Messe 
und auf viele tol-
le Gespräche. Der 
Besuch bei uns am 
Stand lohnt sich 
auf jeden Fall, nicht 
nur wegen des Ge-
winnspiels“, erklärt Scherer. Denn das 
Wertgarantie-Team wird den Partnern 
aus dem Fachhandel nicht nur für Ge-
spräche zur Verfügung stehen, auf der 
Messe besteht auch die Möglichkeit, Coa-
chings für das erfolgreiche Profi-Training 
zu vereinbaren. 

WACHSTUMSPOTENZIAL

Dieses Trainingsangebot soll dabei hel-
fen, das große Wachstumspotenzial bei 
Garantieprodukten in Österreich voll 
auszuschöpfen. Deswegen hat das Unter-
nehmen nicht nur sein Produktportfolio 
erweitert, sondern auch personell kräftig 
aufgestockt: Die beiden Vertriebscoaches 
Dominik Szendi und Zoran Pavic ergän-
zen nun das Team von Wertgarantie in 
Österreich. Zusätzlich verstärkt Business 
Development Manager Falko König in-
ternational den Vertrieb des Spezialversi-
cherers. 

Die Betonung des Wertgarantie Profi-
Trainings für Verkäufer und Servicetech- 

niker erklärt sich vielleicht auch durch 
die wachsende Beliebtheit des Wertga-
rantie-Schulungsangebotes. Hier können 
die Teilnehmer auf ganz individuelle Art 
und Weise lernen, wie sie Kunden kurz, 
sympathisch und eben erfolgreich auf das 
wichtige Thema der Garantieberatung 
ansprechen können, wie Scherer betonte. 
Den Servicemitarbeitern bieten sich da-
mit zusätzliche lukrative Chancen, zumal 
Service und Beratung den Unterschied 
zwischen Onlinekauf und Fachgeschäft 
ausmachen. Und bei beiden Trainings-
reihen erfahren die Teilnehmer Lösungen, 
um für sich und ihre Kunden Mehrwerte 
zu schaffen und dem Unternehmen Zu-
satzerträge zu sichern.

Für die Fachbesucher gibt es am Wert-
garantiestand aber nicht nur die Möglich-
keit zu vielen Gesprächen mit dem Team, 
sondern auch etwas zu gewinnen. Einzel-
heiten zu den Preisen wollte die Regional-
leiterin allerdings noch nicht verraten. 

Halle 2/Stand 415

WERTGARANTIE MIT STARKEM TEAM AUF DEN EFHT

Fokus Coaching
Mit einem großen Team reist Wertgarantie zu den Elektrofachhandels-
tagen an. Neben den neuen Schutzprodukten stehen auch die eigenen 
Coachings für den erfolgreichen Vertrieb der Garantieprodukte im Mit-
telpunkt des Messeauftritts. 

	 TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Dominik Schebach | INFO: www.wertgarantie.at

Wertgarantie  wird wieder mit einem starken Team in Salzburg 
vor Ort sein. Wertgarantie-VL Thilo Dröge wird zwar diesmal nicht 
dabei sein, aber die Regionalmanager Martina Scherer, Klaus Wit-
ting und Florian Hasibeder stehen den Partnern auf den EFHT für 

Gespräche zur Verfügung.

URHEBERRECHT

Amazon 		
muss zahlen 

Damit wird auch eine der letzten 
Baustellen bei der Trägervergütung – 
früher Leerkassettenabgabe – geschlos-
sen. Wie der Oberste Gerichtshof nun 
feststellte, besteht auch für Amazon 
eine grundsätzliche Zahlungspflicht. 
Bisher hatte Amazon ja unter Hinweis 
auf europäisches Recht gegen die Trä-
gervergütung gewehrt. Nachdem der 
EuGH prinzipiell für europarechts-
konform erklärt hatte, wurde nun vor 
österreichischen Gerichten (Handels-
gericht, Oberlandesgericht Wien und 
letztlich OGH) die Zahlungsverpflich-
tung für Amazon bestätigt. In der ab-
schließenden Entscheidung argumen-
tiert der OGH: Der Hersteller oder 
Importeur ist zur Zahlung verpflichtet, 
wenn er an einen Wiederverkäufer 
oder einen privaten Endnutzer liefert; 
keine Zahlungspflicht besteht demge-
genüber bei einer Lieferung an nicht 
private Endnutzer. 

Der Grund für diese Differenzie-
rung liegt darin, dass der „gerechte 
Ausgleich“ im Sinn des Europarechts 
nur für private Vervielfältigungen zu 
zahlen ist, sodass Unternehmen oder 
institutionelle Nutzer von vornherein 
nicht zahlungspflichtig sein können. 

Hingegen wird bei privaten Nutzern 
unwiderlegbar vermutet, dass sie die 
Träger auch für das Speichern von 
Inhalten nutzen, für die eine Vergü-
tung zu zahlen ist. Erwirbt ein nicht 
zahlungspflichtiger Endnutzer (zB ein 
Unternehmen) von einem Zwischen-
händler und wurde die vom Importeur 
gezahlte Vergütung auf ihn überwälzt, 
so hat er einen Rückerstattungsan-
spruch gegen die Verwertungsgesell-
schaft. Aufgrund des nun gefällten 
Urteils müssen die beklagten Amazon-
Gesellschaften Rechnung über ihre 
Importe nach Österreich legen, dh die 
jeweiligen Stückzahlen bekanntgeben. 
Über die Höhe der Vergütung wird 
dann in einem weiteren Verfahren ent-
schieden werden.

© Schebach
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Eine PV-Anlage ist immer ein Gewinn! 
 

Machen Sie jetzt* den kostenlosen Dachcheck auf https://stromrechner.ibc-solar.at. Sie sehen 
mit wenigen Klicks, wie groß Ihre neue Photovoltaikanlage sein kann und wie viel an Stromkosten  
Sie zukünftig einsparen werden. Für ein realitätsnahes Ergebnis werden im Sonnenstromrechner 
von IBC SOLAR (mit Hilfe von Google Earth) die Größe des Daches, die Dachneigung, die Aus-
richtung oder auch die Dachflächenfenster berücksichtigt.
 
Versuchen Sie es – das Ergebnis wird Sie überzeugen!

Ihr IBC SOLAR Dachcheck

»Schon 
 gecheckt?«
 www.ibc-solar.at
 > Hier geht´s zum Dachcheck
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* Sollten Sie den Dachcheck nicht selbst durchführen wollen, wenden Sie sich  
 vertrauensvoll an einen IBC-Fachpartner in Ihrer Region. 
 Die Kontaktdaten erhalten Sie unter +43 2682 704-8230 oder office@ibc-solar.at. www.ibc-solar.at



E TECH Schmid+Pachler gilt als einer 
der größten Elektroinstallationsbe-

triebe Oberösterreichs. Das zweite Stand-
bein ist der Elektrofachhandel Expert 
ETECH mit aktuell acht Standorten. Das 
Unternehmen beschäftigt insgesamt 341 
Mitarbeiter (56 davon im Handel, 12 im 
Kundendienst für Elektrogeräte) und lebt 
hauptsächlich vom Installationsgeschäft. 
Aus diesem Bereich kommt der Familien-
betrieb, der heute in zweiter Generation 
von DI Klaus Schmid und seiner Frau 

Barbara geführt wird, ursprünglich auch. 
(siehe Kasten unten) 

SCHMERZGRENZE

Enormer Vorteil von Expert ETECH 
ist die Unternehmensgröße, vor allem 
die Zusammenarbeit mit der Industrie 
betreffend, wie VL Gerhard Paulik fest-
stellt: „Auf Grund unserer Größe und der 
damit verbundenen Umsätze werden wir 
von unseren Lieferanten mehr gehört, als 
zB ein kleiner Händler mit nur einem Ge-
schäft. Seit Jahren ist es leider so, dass oft 
gewisse Umsatzgrößen notwendig sind, 
um von der Industrie überhaupt noch 
besucht zu werden. Diese Situation ist 
für manche Händler wirklich schwierig. 
Vor allem wenn ein Problem aufkommt 
und dann ein Ansprechpartner fehlt. Ein 
Großhändler oder die Kooperation kön-
nen in diesen Fällen auch oft nicht hel-
fen. Es ist heute leider so: Die Industrie 
hat unter einer gewissen Betriebsgröße auf 
Handelsseite einfach kein Interesse mehr 
daran irgendetwas zu bewegen. Es ist den 
Herstellern leider Gottes einfach egal.“

Mario Bauer, von der M.Bauer Elektro-
vertriebs GmbH, die u.a. die Fachhandels-
marke Nivona vertreibt, sieht das von der 
anderen Seite: „Meine Erfahrung zeigt: 

Selbst wenn man als Marke Fachhandel-
streue unter Beweis stellt, gibt es genug 
Händler, die uns keine Chance geben. Es 
ist für uns trotz ausgezeichneter Referen-
zen nach wie vor ein pickelharter Job, die 
Kollegen im Handel davon zu überzeugen 
mit uns zusammen zu arbeiten.“ Paulik 
versteht die Problematik im Ansatz, denn 
er weiß was es für einen Händler bedeutet 
das Markenangebot zu verändern. „Das 
bringt sehr hohen Aufwand mit sich. Vor 
allem Händler die Aftersales-Service be-
treiben müssten dann längere Zeit zwei-
gleisig fahren. Der Schmerz muss schon 
sehr groß sein, dass eine Marke gewechselt 
wird.“ Doch die Schmerzgrenze wird für 
den stationären Handel in manchen Be-
reichen bald erreicht sein. So steigt der In-
ternetanteil am Kleingerätemarkt massiv 
in Österreich. Einige Warengruppen ha-
ben bereits einen Onlineanteil von bis zu 
60%. „Dass der Vertreter eines namhaften 
Herstellers dem stationären Händler im 
Vieraugengespräch rät, die Finger vom ei-
genen Produkt zu lassen, weil es nur Prob-
leme mit dem Preis gibt, zeigt wie brenzlig 
die Situation wirklich ist. Leider Gottes 
gibt es nur mehr ganz wenige Marken 
die nicht verrissen wurden. Die Industrie 

INDUSTRIE UND FACHHANDEL AN EINEM TISCH

Weg von der Vergleichbarkeit
Welche Rolle hat der Elektrofachhandel heute und welche Rolle spielt die Industrie? Wir haben mit Gerhard 
Paulik, von ETECH Schmid U. Pachler, sowie Mario Bauer, von der M. Bauer Distributions GmbH, je einen Ver-
treter von beiden Seiten an einen Tisch gesetzt um die Anforderungen des Heute zu diskutieren. Herausge-
kommen ist ein angeregtes Gespräch über den Stellenwert von Fachhandelsmarken in einem hart umkämpften 
Umfeld, über die Tücken des Onlinehandels, unerfüllte Erwartungen, Versäumnisse der Industrie und einen 
pickelharten Job in einer immer unberechenbarer werdenden Welt. Beiden Seiten macht es trotzdem immer 
noch Spaß - obwohl der Spaß generell verloren gegangen scheint, wie Paulik und Bauer unisono festellten. 

	 TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: S. Bruckbauer | INFO: www.elektro.at

Gerhard Paulik ist Vertriebsleiter bei ETECH 
Schmid U. Pachler, einem der größten 

Elektroinstallationsunternehmen Oberöster-
reichs, das als zweites Standbein im Elektro-

handel, mit acht Geschäften, tätig ist. 

Mario Bauer ist Chef der M. Bauer Elekt-
rovertriebs GmbH, die sich mit Herz und 

Leidenschaft dem österreichweiten, selek-
tiven Vertrieb von qualitativ hochwertigen 

Elektro-Kleingeräten verschrieben hat.

1956 gründeten Ing. Heimo Schmid 
und Christian Pachler den Elektroinstal-
lationsbetrieb „Schmid+Pachler“. 1963 
wurde das Tätigkeitsfeld um Handel und 
Reparatur von Elektrogeräten erweitert. 
1991 übernahmen Klaus Schmid und 
seine Frau Barbara den Elektroinstalla-
tionsbereich mit 57 Mitarbeitern und 
gründeten dafür die ETECH Elektro-
installations GmbH. 2000 erfolgte die 
Eingliederung des Elektrofachhandels 
in die ETECH. 2003 wurden sieben 
ehemalige EHG-Standorte übernom-
men. Somit vergrößerte sich das Netz an 

Elektrofachgeschäften schlagartig von ei-
nem auf acht. Zu diesem Zeitpunkt kam 
Gerhard Paulik als Vertriebsleiter ins 
Unternehmen, das heute mit seinen acht 
Elektrogeschäften im Jahr rund 12 Mio. 
Euro Umsatz macht. ETECH ist der Ko-
operation Expert zugehörig. Das ist auch 
naheliegend, wie mancher Branchen-
beobachter vielleicht weiß. „Christian 
Pachler war ein Gründungsmitglied von 
Expert in Österreich. Er war maßgeblich 
daran beteiligt, dass der Name Expert 
und das Konzept in Österreich genutzt 
werden dürfen“, blickt Paulik zurück. 

HISTORIE
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bekommt das Preisthema einfach nicht 
in den Griff“, so Paulik. Bauer spricht in 
diesem Zusammenhang von Augenauswi-
scherei: „Viele Hersteller behaupten kein 
Problem mit dem Internet zu haben, da 
sie angeblich fachhandelstreu agieren. Sie 
verweisen auf fachhandelsexklusive Gerä-
telinien, die sich bei genauer Betrachtung 
allerdings nur durch ein andersfarbiges 
Knopferl und eine andere Typennummer 
vom Rest der Geräte unterscheiden. Glau-
ben die wirklich, dass der Konsument das 
nicht durchschaut?“ Die gesamte Ent-
wicklung stößt Paulik sauer auf, auch weil 
immer öfter Unwahrheiten aufs Tapet ge-
bracht werden: „Ich habe jede Woche Lie-
feranten bei mir, die mir einen sauberen 
Vertrieb über den FH versprechen, und 
behaupten, dass es kein Problem mit dem 
Internet gibt. Dabei stimmt das über-
haupt nicht, wie sich bei 
anschließender Überprü-
fung oft herausstellt. Die 
Lügen Dir beinhart ins 
Gesicht.“ Paulik glaubt, 
dass der Fachhandel die 
Hersteller auf Grund 
dessen kritischer unter 
die Lupe nimmt und ge-
nauer schaut, wie und wo 
Produkte vertrieben werden. „Das macht 
es natürlich auch Marken wie Nivona 
schwerer in den Handel zu kommen. 
Denn die Händler überlegen nun drei 
Mal, ob es denn stimmt, was der Herstel-
lervertreter erzählt und ob sie sich auf eine 
neue Marke einlassen sollen.“   

Dennoch läuft es bei der Vollautoma-
tenmarke Nivona, die jetzt im fünften 
Jahr am österreichischen Markt von M. 
Bauer vertrieben wird, aktuell gut, wie 
der GF berichtet: „Erstmals bin ich in 
der Situation, dass neue, gute Händler 
von sich aus auf uns zukommen. Davor 
mussten wir um jeden Händler kämpfen. 
Wir sind jeden einzelnen der mittlerwei-
le rd. 300 Handelspartner immer wie-
der angefahren, mit den vorführbereiten 
Maschinen im Kofferraum, und haben 
uns präsentiert. Und es ist nach wie vor 
ein Knochenjob. Denn bis das Geschäft 
bei den einzelnen Partnern im Handel 

wirklich gut läuft und bis alle Verkäufer 
gut geschult sind, muss man immer wie-
der und wieder nachhaken. Aber genau 
das macht mir zum Glück großen Spaß.“

STARK UND VORVERKAUFT

Es gibt im Kleingerätebereich starke 
Marken die gut vorverkauft sind, weil sie 
der Konsument kennt. Und es gibt we-
niger bekannte Marken, wie zB Nivona. 
Bauer dazu: „Dieser vermeintliche Nach-
teil, dass man die Marke Nivona nicht 
kennt, kann ein Händler in eine Stärke 
verwandeln - sofern er es richtig anfasst.“ 
Soll heißen: Nivona ins Regal stellen und 
warten wird nicht funktionieren. Stellt 
man Nivona allerdings mit anderen Pre-
miummarken in Augenhöhe ebenbürtig 
auf, geschieht ein Naheffekt. „Die Kun-

den sehen die bekannte 
Premiummarke A, die 
namhafte Premiummar-
ke B und dazwischen 
Nivona. Unweigerlich 
erweckt Nivona Inte-
resse und erwähnt der 
Händler dann noch die 
Schlagworte Schweizer 
Qualität und Fachhan-

delsexklusiv, hat er die volle Aufmerk-
samkeit des Kunden. Denn dieser wittert 
die Chance, etwas Besonderes, Hochwer-
tiges kaufen zu können, das es nicht an 
jeder Ecke gibt und das nicht jeder hat.“ 

Bei Expert ETECH wird die Vollauto-
matenmarke sehr erfolgreich verkauft. 
Hilfreich ist dabei der Umstand, dass es 
sich um ein Schweizer Qualitätsprodukt 
handelt. „Dieses Argument zieht bei den 
Kunden immer. Was aus der Schweiz 
kommt ist gut - das ist gelernt“, erläutert 
Paulik, laut dem es vor allem bei weniger 
namhaften Marken essenziell ist, dass die 
ersten verkauften Geräte richtig gut funk-
tionieren. „Speziell im Kaffeebereich ist 
es so: man trifft sich, trinkt gemeinsam 
eine Tasse Kaffee und spricht über den 
Automaten. Mit Nivona sind die Kunden 
zufrieden, das spricht sich herum und so 
macht jede Maschine für sich Werbung. 
Das gibt wiederum unseren Verkäufern 

Vertrauen in die Marke, was dazu führt, 
dass sie Nivona gerne weiterempfehlen. 
Heute verkaufen wir Nivona-Maschinen 
in einer Stückzahl, die beiden Seiten, also 
uns als Händler und Mario Bauer als In-
dustrie, wirklich Spaß macht“, sagt Paulik, 
der den Grund für den Erfolg nicht nur 
in den guten Geräten sieht, sondern auch 
in der Person Mario Bauer. „Er schafft es 
unsere Leute so sehr zu begeistern, dass 
sie Nivona richtig gerne verkaufen. Die 
Dinge treten ein wie Mario Bauer sie vor-
aussagt. Nie kommt ein Kunde mit einem 
ausgedruckten Zettel ins Geschäft ....“ 
Paulik fasst zusammen: „Es handelt sich 
um einen absolut sauberen Vertrieb. Wir 
können gut verdienen mit den Produkten. 
Die Geräte funktionieren einwandfrei 
und der Kaffee schmeckt. Das Nivona-
Team ist kompetent und engagiert. Mario 
Bauer selbst kennt sich top aus, er hat den 
Vollautomatenmarkt in Österreich mit 
seinem vorigen Arbeitgeber ja quasi mit 
aufgebaut.“ Darüber hinaus gibt‘s noch 
ein Verkaufsargument, das bei Expert 
ETECH bald in Kraft tritt. „Im Herbst 
werden unsere Techniker geschult, sodass 
wir Nivona fortan selbst servicieren kön-
nen. Es ist ein unbezahlbares Verkaufsar-
gument im Vollautomatengeschäft, wenn 
im eigenen Haus repariert wird. Alle diese 
Dinge helfen uns dabei, uns deutlich vom 
Internet abgrenzen zu können. Dafür 
benötigen wir Händler aber ein gewisses 
Maß an Unterstützung der Industrie.“

GERINGSTER WIDERSTAND 

Diese Fachhandelsunterstützung gibt es 
allerdings kaum noch seitens der Indust-
rie, weil diese nämlich gerne den Weg  des 
geringeren Widerstandes geht, wie Bauer 
feststellt: „Es ist nachvollziehbar, denn der 
stationäre FH ist einer der bearbeitungsin-
tensivsten Kanäle überhaupt. Natürlich ist 
es schneller getan irgendwelche Onliner 
mit Sattelzügen voller Geräte zu beliefern, 
als für die selbe Stückmenge 60 oder 70 
Einzelhändler zu betreuen, von denen der 
eine Probleme mit einem Ersatzteil hat, 
der andere mit einer Reklamation und der 
Dritte über den Preis sprechen will.“ Auch 
Nivona sei bei seiner Gründung vor der 

 Expert ETECH betreibt 8 Elektrofachgeschäfte in Oberösterreich (Bild: Linz). Laut VL Gerhard Paulik ist eines der obersten Gebote im Elekt-
rofachhandel ein modernes Auftreten. Mario Bauer (re.i.B.) legt viel Wert auf eine saubere, ansprechende Präsentation der Marken am POS.

Die Industrie hat unter einer 
gewissen Betriebsgröße auf 
Handelsseite einfach kein 

Interesse mehr daran irgend-
etwas zu bewegen. Es ist 

den Herstellern leider Gottes 
einfach egal!

Gerhard Paulik
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Entscheidung gestanden, welcher Kanal 
bedient werden soll. „Und wir bedienen 
den Fachhandel nicht, weil wir die tollen, 
guten Samariter sind! Sondern weil er sich 
für uns als der beste Weg, die beste Nische 
um zu wachsen, herauskristallisiert hat.“

AUSDÜNNUNG

Bauer ist der Meinung, dass sich der 
Fachhandel noch stark ausdünnen wird: 
„Übrigbleiben werden diejenigen, die ein 
vernünftiges Geschäft mit guten Erträ-
gen machen. Aber das gelingt nur, wenn 
man sich als Fachhändler seiner Kern-
kompetenzen bewusst 
wird. Sich also durch 
exklusive Markenaus-
wahl auszeichnet, inno-
vative Produkte anbietet, 
die es nicht überall gibt 
und über die auch etwas erzählt werden 
kann. Produkte mit denen sich Marge 
generieren lässt und mit denen man sei-
ne Beratungs- und Dienstleistungskom-
petenz ausleben kann. Der Händler, der 
das erkennt, wird meiner Meinung nach 
auch weiterhin ein tolles Geschäft ma-
chen.“ Auch Paulik ist der Meinung, dass 
Fachhändler gut damit beraten sind, auf 
Fachhandelsmarken, derer es einige we-
nige in jedem Produktbereich gibt, um-
zusteigen. Nur damit könne ein Händler 
die notwendigen Margen machen, um 
seine Kosten zu decken. „Der Fachhan-
del wird es sich auf Dauer nicht leisten 
können, über das gesamte Produktsorti-
ment mit so niedrigen Spannen zu ver-
kaufen. Händler, die das nicht begreifen, 
wird es über kurz oder lang nicht mehr 
geben.“ Auf die Frage, ob Paulik glaubt, 
dass die Margensituation im EFH in den 
nächsten Jahren noch schwieriger wird, 
meint der VL: „Grundsätzlich bin ich der 
Meinung, dass die Spannen über das ge-
samte Sortiment im stationären Handel 
noch niedriger werden. U.a. weil uns das 
Internetthema in Zukunft noch mehr be-
schäftigen wird. Es werden auch weiter-
hin diese Online-Geisterfahrer unterwegs 
sein, die glauben mit extremen Preisen 
erfolgreich sein zu können. Wobei ich 
glaube, dass sich die Situation auch hier 
langfristig bereinigen wird, sodass vor-
wiegend seriöse Anbieter übrig bleiben. 

Der stationäre Handel wird mit den Prei-
sen noch ein wenig nach unten gehen, 
der Onlinehandel wird sich im Gegenzug 
nach oben hin anpassen, sodass schluss-
endlich in beiden Kanälen das gleiche 
Preisniveau herrscht.“ 

DER HÄNDLER ALS MARKE

Bauer stellt fest: „Weiß der Konsument 
schon genau welches Produkt von welcher 
Marke er will, geht er nach dem besten 
Preis. Ist das aber nicht so, sucht der Kon-
sument Sicherheit und die findet er beim 
Fachhändler seines Vertrauens. Wenn 
dieser dann aus Überzeugung eine Mar-
ke empfiehlt, steht außer Frage, dass der 
Kunde diese Marke kauft. Dort wo der 
Händler seinen Beruf mit Leidenschaft 
lebt und sich mit seinem Tun auseinan-
dersetzt, ist das so. Diesen Händlern wird 
es nie schlecht gehen. Dort werden die 
Kunden immer wieder hingehen, weil sie 
sich gut aufgehoben fühlen. Nicht hin-
gehen werden die Kunden hingegen zu 
jenen vermeintlichen Fachhändlern, die 

keine Kompetenz haben, 
sich nicht mit ihrem Ge-
schäft auseinandersetzen 
und einfach nur die Kasse 
aufmachen, im Glauben 
verkaufen zu können was 

jeder andere auch verkauft.“ Aus diesem 
Grund verfolgt Mario Bauer den Leitsatz 
„schulen, schulen, schulen was das Zeug 
hält. Denn je mehr der Händler weiß, 
desto mehr Kompetenz hat er, desto lieber 
greift er zum Gerät und verkauft es gut.“ 
Auch bei ETECH hat Weiterbildung ei-
nen enorm hohen Stellenwert. Ob Pro-
duktschulungen mit der Industrie oder 
Persönlichkeitsbildung, wie zB. im Expert 
Lehrlingscollege behandelt wird. „Dabei 
lernen unsere Lehrlinge wie sie auf andere 
wirken und was im Umgang mit Kunden 
wichtig ist. Sie erfahren wie man auftreten 
und mit anderen sprechen soll, wie der 
Kunde tickt, was er erwartet und was ein 
Lächeln zur Begrüßung bewirken kann. 
All diese Dinge sind heutzutage leider kei-
ne Selbstverständlichkeit mehr.“

MACHT DER VERKÄUFER 

Auf die Frage worauf es heutzutage im 
stationären Fachhandel noch ankommt, 
erklärt Paulik: „Sehr wichtig ist ein zeitge-
mäßer Auftritt. Die Kunden sollen schon 
von außen sehen, dass es sich um ein mo-
dernes Unternehmen handelt, das topak-
tuelle Geräte verkauft. Wir haben zuletzt 
die Filialen in Linz Urfahr und Windisch-
garsten modernisiert. Das hat mir wieder 
gezeigt, wie wichtig es vor allem in unse-
rer Branche ist modern aufzutreten. Viele 
neue Kunden kommen jetzt zu uns, die 

sich das einfach einmal anschauen wollen. 
Wenn die sehen, dass Produktauswahl und 
Preise passen, dass das Personal freundlich 
und kompetent ist, dann werden sie im-
mer wieder kommen.“ Ein weiteres Must 
have ist wie Paulik sagt eine saubere Aus-
stellung: „Ein Fachhändler muss nicht die 
gleiche umfangreiche Auswahl wie die 
Großfläche bieten, aber der Kunde sollte 
schon das Gefühl haben, dass er wählen 
kann.“ Das Allerwichtigste im Fachhan-
del ist laut dem ETECH VL jedoch der 
Verkäufer: „Nur der Verkäufer kann be-
einflussen, ob der Kunde entscheidet jetzt 
zu kaufen, später zu kaufen oder das Ge-
schäft nie mehr zu betreten. Und genau 
das muss man seinen Verkäufern bewusst 
machen: Sie haben eine enorme Macht! 
Ein Beispiel aus unserem Geschäft: Wir 
haben zur Zeit Serviceprobleme mit ei-
ner Marke und unseren Angestellten wird 
nicht optimal dabei geholfen die Kunden 
zufriedenzustellen. Klarerweise empfeh-
len unsere Leute diese Marke aktuell nicht 
und unsere Kunden lassen sich davon lei-
ten, da sie uns vertrauen.“

DER SPASS GING VERLOREN

Bauer stellt abschließend fest: „Der 
Mensch will doch Spaß und Freude ha-
ben bei dem was er tut. Dieser Spaß ist 
in unserer Branche allerdings völlig ver-
loren gegangen, wie ich finde. Die Leute 
haben die Freude und ihr Lächeln verlo-
ren.“ Paulik wirft ein: „Hier bei ETECH 
haben wir alle Freude an der Arbeit. Das 
liegt wie ich glaube am Erfolg des Unter-
nehmens.“ Einen Punkt gibt es jedoch, 
der dem VL keine Freude macht: „Die 
Treffen und Gespräche mit der Industrie 
drehen sich nur mehr ausschließlich um 
den Preis. Früher überlegte man noch 
gemeinsam Aktionen und Maßnahmen, 
um den Absatz zu steigern und Kunden 
zu binden. Heute bekommt der Händler 
stattdessen Rabatte präsentiert und beim 
nächsten Besuch Erklärungen, warum der 
bereits rabattierte EK vom letzten Mal, 
anderswo im VK unterschritten wurde. 
Ich wünsche mir von unseren Industrie-
partnern wieder mehr ehrliche Gespräche 
auf Augenhöhe, in denen Ideen geboren 
werden und man sich auf gemeinsame 
Stärken besinnt.“ 

Die Industrie bekommt das 
Preisthema einfach nicht in 

den Griff!

Gerhard Paulik
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RAT & TAT 

SPITAL AN DER DRAU 

Hartlauer: 			
Neuer Standort  
Die Hartlauer-Filiale in Spital a.d. Drau 
ist übersiedelt. Das Geschäft wechselte 
gleichsam nur die Seite in der Bahnhofs-
straße und zog in der Bahnhofsstraße 
3 ein.  Die Geschäftsfläche am neuen 
Standort beträgt nun 210 Quadratme-
ter, außerdem konnte die Sichtbarkeit 
im Straßenbild „optimiert“ werden. Zu-
sätzlich zum umfangreichen Angebot aus 
dem Foto-, Handy-, Optik- sowie Gehör- 
und Gesundheitsangebot soll der  neue 
Standort mit zwei Hörstudios, einem 
Kontaklinsen- sowie einem Refraktions-
studio punkten. 

„Die Neuentwicklung unserer Ge-
schäftsflächen für die zeitgemäße Präsen-
tation unserer breit gefächerten Schwer-
punkte macht mir besondere Freude.“, 
erklärte dazu Robert F. Hartlauer. „Neben 
dem bewährten Sortiment wird nun auch 
die frisch eingeführte, trendige Fotoaus-
arbeitungsmarke ‚fotodarling – exklusiv 
bei Hartlauer‘ präsentiert.“ 

7,21 PETAJOULE 

EEffG: Vorgaben erfüllt

Auch im zweiten Jahr konnten Öster-
reichs Energieversorger und Großbetriebe 
die Vorgaben aus dem Energieeffizienzge-
setz erfüllen. Nach den vom Wirtschafts-
ministerium veröffentlichten Zahlen gab 
es im Zeitraum 1. Jänner bis 31. Dezem-
ber 9.668 Meldungen zu energiesparen-
den Maßnahmen. Davon kamen 5.855 
von verpflichteten Energielieferanten. 
Diese Energieeinsparungen umfassen 
7,21 Petajoule (PJ), wobei 5,07 PJ ba-
sierend auf den Energieabsatzmeldungen 
gesetzlich vorgegeben waren. Zudem gab 
es gemäß den Datenbank-Eintragungen 
3.813 freiwillige Maßnahmen. Diese 
Meldungen müssen nun nach einer ers-
ten Auswertung von der Monitoringstel-
le Energieeffizienz im Detail überprüft  
werden. 

Das Energieeffizienzgesetz setzt zur 
Umsetzung der EU-Vorgaben auf strate-
gische Maßnahmen (wie den Sanierungs-
scheck) sowie auf ein Verpflichtungssys-
tem. Dabei müssen Energielieferanten 
Effizienz-Maßnahmen im Umfang von 
0,6 Prozent ihrer Vorjahresenergieabsätze 
an Endverbraucher nachweisen. 

Entscheidend ist, dass eine Maßnahme 
gesetzt wird, die das Input-Output-Ver-
hältnis (z.B. eines Gerätes oder Prozesses) 

verbessert und dem Lieferanten zure-
chenbar ist. Neben Energielieferanten 
erfasst das Gesetz auch große energiever-
brauchende Unternehmen, öffentliche 
Einrichtungen sowie Energiedienstleister. 
Erbringer von Energiedienstleistungen 
und Energieberatungen für Unterneh-
men müssen Qualifikationskriterien er-
füllen und sich in ein öffentliches Regis-
ter der Monitoringstelle eintragen lassen. 
Kleine und mittlere Unternehmen sind 
vom Gesetz ausgenommen.

E-Mobilität, Umsatzsteuer, 		
Absetzbarkeit 
E-MOBILITÄT: NEUE 	
FÖRDERUNG AB MÄRZ

72 Millionen Euro stehen im Rahmen 
des E-Mobilitätspakets bereit, um den 
Kauf von Elektroautos, E-Zweirädern 
und E-Nutzfahrzeugen sowie den 
Erwerb von privaten Ladestationen und 
den Ausbau öffentlicher E-Tankstellen 
zu fördern. Diese werden vom Verkehrs-
ministerium, vom Umweltministerium 
und den Automobilimporteuren zu 
gleichen Teilen  aufgebracht.

Für die Neuanschaffung eines E-Pkws 
bekommt man als Unternehmer 3.000,- 
€, als Privater 4.000,- €, für Plug-In-Hy-
brid-Fahrzeuge in beiden Fällen 1.500,- 
€. Beantragt kann die Förderung ab 1. 
März 2017 online unter www.umwelt-
foerderung.at werden. Gefördert werden 
nur Neuwagen bis zu einem Nettolis-
tenpreis von max. 50.000,- € (mit dem 
Tesla wird es also wieder nichts!) und 
die Fahrzeuge müssen ausschließlich mit 
erneuerbarer Energie betrieben werden. 

Für Zweiräder bekommt man gerade 
einmal 375,- €, für Kleinbusse und 
Nutzfahrzeuge bis 5 Tonnen dafür bis zu 
20.000,- €. Auch die Anschaffung von 
Ladestationen, sogenannte Wallboxes 
mit bis zu 22kW Leistung, wird mit 
200,- € unterstützt.

UMSATZSTEUER: AUS- 
WEITUNG DER KLEINUN-
TERNEHMERBEFREIUNG!

Bis zu einem jährlichen Umsatz von € 
30.000,-  sind die Umsätze unecht von 
der Umsatzsteuer befreit. Mussten bisher 
bei Ermittlung der Umsatzgrenze alle 
Umsätze des Steuerpflichtigen zusam-
mengerechnet werden, bleiben seit 1. 
Jänner 2017 unecht befreite Umsätze 

außer Ansatz. Das wird u.a. Ärzte und 
andere Heilberufe freuen, weil sie (bei 
Unterschreiten der o.a. Grenze) für ihre 
nebenberufliche Gutachtertätigkeit 
oder auch z.B. Wohnraumvermietung 
keine Umsatzsteuer vorschreiben und 
abführen müssen.

BABYSITTER ODER OMA:  
VERSCHÄRFUNG FÜR  
ABSETZBARKEIT

Seit 2009 sind Kinderbetreuungskosten 
in der Steuererklärung bis 2.300,- € 
p.a. für Kinder bis zehn Jahre absetzbar. 
Voraussetzung war schon immer, dass 
es sich um eine qualifizierte Betreu-
ungsperson handeln muss. Bis Ende 
2016 genügte der Nachweis, dass diese 
zumindest eine achtstündige Schulung 
absolviert hat, unter 21-jährige mussten 
16 Stunden nachweisen.

Nach einem Urteil vom Verwaltungsge-
richt aus 2015 wurde das Gesetz im 
Dezember des Vorjahres dahingehend 
verändert, dass ausnahmslos – wer auch 
immer aufpasst – 35 Ausbildungsstun-
den nachzuweisen sind, damit man 
dessen Kosten absetzen kann.  Das 
Gesetz gilt per 1. Jänner 2017. Für alle, 
die es betrifft: Die Ausbildung darf bis 
Jahresende nachgeholt werden.

Für weitere Aus
künfte stehen Ihnen 
Ihre Rat & Tat- 
Steuerberater,  
Kanzlei Jupiter unter 
(1) 278 12 95, 
office@jupiter.co.at 
und Dr. Michael Kowarik  
unter (1) 892 00 55, info@kowarik.at, 
gerne zur Verfügung.  
Web: www.ratundtat.at
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M ichael Kowarik lässt keinen Zwei-
fel, gerade in einem so anspruchs-

vollen Umfeld wie dem heutigen Handel, 
sollte man sich auf eine Übergabe sehr 
sorgfältig Vorbereiten, auch um die vielen 
wirtschaftlichen und rechtlichen Fußan-
geln zu vermeiden. Doch zuerst braucht 
es immer eine Initialzündung. 

 Eine Übergabe ist immer ein tiefer 
Einschnitt in der Geschichte eines 
Unternehmens. Viele Unternehmer 
schieben dieses Thema auf die lange 
Bank. Herr Dr. Kowarik, als Steuerbe-
rater haben Sie schon viele Unterneh-
mer bei einer Übergabe begleitet. Aus 
Ihrer Erfahrung heraus, wie soll man 
an so eine Übergabe herangehen? 
Am Anfang steht immer der Entschluss 
des Übergebers. Der muss sagen, „Ja, ich 
will“ - Ich habe in meiner Praxis wirklich 
viele Klienten erlebt und überlebt, die 
lange gezögert haben und dann wurde 
ihnen die Zeit zu knapp. Ich halte diesen 
mentalen Kick deswegen für sehr wichtig 
– und dann muss man sich auch mit der 
Übergabe oder dem Verkauf identifizie-
ren. Denn da lässt man auch etwas zu-
rück – sein Lebenswerk. Allerdings muss 
ein Unternehmen auch mit Leben erfüllt 
sein, und das sollte auch das Ziel des Un-
ternehmers sein. 

Der Entschluss kann aber nur der 
Anfang sein..... 
Nach dem Entschluss muss man sich 
überlegen, was habe ich zu übergeben 
und wie kann ich dieses Unternehmen ge-
schmückt übergeben. Ich kann nicht Jahre 
vor der Übergabe nicht mehr investieren 

und dann einen guten Preis erwarten, 
wenn ich zB an einen Mitarbeiter über-
gebe. Bei einer Nachfolge innerhalb der 
Familie, möchte ich meinen Kindern eine 
langfristige Perspektive bieten. Der Über-
nehmer wiederum muss sich heute fragen, 
ob er damit mittelfristig seine Existenz si-
chert, oder wird diese vielleicht sogar ge- 
fährdet.

Dh, sowohl der Übergeber aber auch 
der Übernehmer sollten sich 
schon recht früh darüber klar 
sein, was hier übergeben wird. 
Da braucht es eine Bewertung des zu 
übergebenden Unternehmens. Prinzipiell 
halte ich viele rein betriebswirtschaftli-
chen Unternehmensbewertungen – auch 
nach den Fachgutachten der Kammern 
– nicht für geeignete Instrumente. Eine 
realistische Einschätzung kann dagegen 
mit einem ehrlichen Steuer- oder Un-
ternehmensberater geschehen. Das sage 
ich deswegen, weil ich in der Vergan-
genheit immer wieder mit „Kommer-
zialratsbetrieben“ zu tun hatte. Deren 

Geschäftsführer – und es waren praktisch 
nur Herren – wollten nur hören, was ih-
nen ins Bild passte. Aber das ist ein Bera-
tungsdilemma. 

Der Übergeber schaut auf die Umsät-
ze der Vergangenheit, der Übernehmer 
sieht die Zukunftschancen. Wie lässt 
sich dieser Widerspruch auflösen? 
Das ist ein natürlicher Gegensatz, das 
muss allen Beteiligten klar sein. Der eine 
will viel bekommen, der andere wenig 
bezahlen. Aber auch bei der Unterneh-
mensnachfolge in der Familie sollte man 
meiner Meinung nach dieselben betriebs-
wirtschaftlichen Überlegungen anstellen. 
Was spricht für das Unternehmen, lohnt 
es sich. Das heißt definitiv nicht, dass ich 
Übergaben in dieser Branche für unmög-
lich halte. Wir müssen uns nur klar sein, 
was für das Unternehmen spricht. Wenn 
ich einen guten Platz, gute Argumente 
und meine Nische gefunden habe, na 
dann hurra. Solche Unternehmen brau-
chen wir. Ich persönlich schätze es, wenn 
ich beim Kauf eines Gerätes beraten 

ÜBERGABE: RECHTLICHE UND UNTERNEHMERISCHE FUSSANGELN VERMEIDEN

Vom Kick bis zur Umsetzung  
E&W-Leser kennen Dr. Michael Kowarik von seinen Beiträgen zu Rat & Tat. Im Rahmen unserer Nachfolge-
Serie sprachen wir mit dem Wirtschaftstreuhänder und Steuerberater über seine Erfahrungen bei Betriebs-
übergaben bzw Nachfolgen, und die häufigsten Probleme, die hier auftreten können. 

	 TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Matthias Silveri | INFO: www.elektro.at

Dr. Michael Kowarik  sieht die Übergabe als einen Prozess, für den sich Übergeber und 
Übernehmer genügend Zeit nehmen sollten, aber am Anfang stehe immer ein Entschluss 

des Übergebers: „Der muss sagen, ‚Ja ich will‘.“

MENTALER KICK
Am Anfang einer Übergabe muss immer 
der Entschluss des Unternehmers stehen, 
der sich auch mit dem Prozess identifizieren 
muss.

DUE DILLIGENCE   
Grundlage einer erfolgreichen Übergabe ist 
letztlich die umfassende Bewertung aller 
Hard- und Softfacts eines Unternehmens. 

AM PUNKT
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werde, und dieses mir geliefert, montiert 
und eingestellt wird. Ich persönlich lebe 
von Beratung und ich weiß, dass dies et-
was kostet.

Zurück zu den externen Beratern. 
Warum, und wenn ja, ab wann soll man 
einen externen Berater heranziehen?
Das Gefühl vieler, ohne externe Berater 
auszukommen, wird man nicht ändern 
können. Manche sind auch beratungs-
resistent. Aber Berater betrachten den 
gesamten Prozess von außen. Deswegen 
sollte man externe Berater möglichst früh 
einbinden. Und man sollte sich für den 
ganzen Prozess ausreichend Zeit nehmen. 
Natürlich kann man so einen Übergang 
in drei Monaten herunternudeln, wenn 
man Glück hat. Aber das ist nicht Sinn 
der Sache. Man muss Reserven haben, 
sollte man im Hintergrund auf Probleme 
stoßen. Will man vor der Übergabe noch 
rechtliche Schritte setzen, dann sind drei 
Jahre für eine geordnete Übergabe nicht 
zu lang – immer ab dem Zeitpunkt des 
Entschlusses gerechnet.

Warum benötigt man so viel Zeit und 
kann man das alleine bewältigen?  
Es beginnt mit der Beurteilung des Un-
ternehmens. Da muss ich Hard- und 

Softfacts unterscheiden. Im Endeffekt 
macht man eine „Due Dilligence“-Prü-
fung. Das ist jetzt nicht wie bei einem 
Konzern, aber man darf nicht vergessen, 
wenn ich ein Unternehmen übernehme, 
dann gehen auch die Haftungen nach 
dem §1409 ABGB und 
§38 UGB auf mich 
über. Diese Haftungen 
sind nicht ohne. Da 
sollte man schon ganz 
genau Bescheid wissen. 
Diesen Part der Hard-
facts kann der Über-
nehmer nicht gut al-
leine machen. In einem Zusammenspiel 
zwischen Unternehmer und Berater sollte 
das dagegen sehr gut von statten gehen.

Und dann sind die Softfacts nicht zu ver-
nachlässigen. Wenn zB ein gleitender 
Übergang geplant ist, und der Übergeber 
und Übernehmer gemeinsam im Betrieb 
stehen sollen. Dann rate ich wirklich zu 
einem moderierten Gespräch mit einem 
Coach. Es gibt naheliegende Probleme, 
die auftreten können, und die muss ich 
bereden. Denn beiden Seiten haben Vor-
stellungen und diese müssen zusammen-
geführt werden. Es war eines meiner ers-
ten Erlebnisse in der Branche: Ein Klient 

von mir, ein in Arbeit versinkender Ins-
tallateur, wollte ein anderes Unterneh-
men übernehmen. Dessen Inhaber sollte 
im Betrieb weiterarbeiten und ihn bei der 
Administration entlasten – schließlich 
kannte er das Unternehmen. Ich hatte die 

beiden hier in diesem 
Raum bei mir, und in-
nerhalb von 15 Minu-
ten war klar, das wird 
nichts. Der ältere hatte 
bestimmte Vorstellun-
gen – über Urlaub, Ge-
winnentnahme – der 
jüngere erwartete sich 

die Lösung seiner Probleme bezüglich Ar-
beitsentlastung. Im Endeffekt hatten sie 
sich für einen Bettel von Honorar viele 
Probleme und wahrscheinlich tausende 
Euro Kosten erspart.

Es geht also darum, dass Übergeber 
und Übernehmer im Vorhin-
ein möglichst viele potenziel-
le Probleme besprechen?  
Ja – und von einem fremden Dritten mo-
deriert, weil die Menschen im Gespräch 
ausweichen und unangenehme Dinge 
gern umgehen. Parallel dazu muss man 
natürlich klären, was rechtlich ansteht. 
Möchte man die Gesellschaftsform 

Natürlich kann man so einen 
Übergang in drei Monaten 
herunternudeln, wenn man 
Glück hat. Aber das ist nicht 

Sinn der Sache.

Michael Kowarik

Das erste digitale Kerzenlicht  
von Philips Hue
NEU – Ab sofort gibt es das beliebte Hue Licht- 
system für das Smart Home in E14 Kerzenform:

- Hue White Ambiance 
 von Kerzenlichtweiß bis zu klarem 
 Tageslichtweiß (2.200-6.500 Kelvin)

- Hue White & Color Ambiance  
 mit allen Weißtönen und  
 16 Millionen Farben
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ändern, wie zB in ihrer Story in der E&W 
1-2/2017 beschrieben, wo das Unterneh-
men in eine GesmbH eingebracht wurde, 
dann sollte man sich noch einmal einein-
halb Jahre mehr Zeit nehmen. Da kommt 
es auf den Einzelfall an, denn da spielen 
auch steuerliche Überlegungen hinein.  

Aus Ihrer Erfahrung, gibt es Fehler, 
die so häufig auftreten, dass 
Sie Ihre Klienten schon re-
flexartig darauf hinweisen?  
Es gibt laufende Kosten, die sich mit der 
Übergabe schlagartig verändern können 
und die müssen in den Überlegungen 
berücksichtigt werden. Ganz wichtig sind 
zB Mietkosten. Manche Unternehmen 
haben an tollen Plätzen geringe Mieten. 
Sobald ich aber übergebe, ist der Vermie-
ter berechtigt, die ortsübliche Miete zu 
verlangen. Bei Übergaben innerhalb der 
Familie gibt es da eine Übergangsfrist. 
Bei einem Verkauf an Fremde kann das 
sofort schlagend werden. Da muss man 
als Übernehmer sehr vorsichtig sein. 
Wenn der Übergeber auch noch nicht 
mit dem Hausherren reden will, hilft das 
nichts. Irgendwann muss ich dem Ver-
mieter reinen Wein einschenken, weil ich 
meine zukünftige Miete kennen muss. Es 
können hier dramatische Mehrkosten auf 
das Unternehmen zukommen und das 
wird erstaunlicherweise immer wieder 
nicht beachtet. 

Aber es stellt sich generell die Frage, was 
der Nachfolger an Versicherungen, Lea-
sing- oder Service-Verträgen übernehmen 
kann und will, oder wie sich die Kunden-
beziehungen verändern. 
Auch die Frage, wie ste-
hen die Lieferanten zum 
Nachfolger, ändern sich 
die Bedingungen, sollte 
behandelt werden. Aber 
auch über die Bank und 
die wichtigsten Kunden 
sollte man sprechen. 
Ich würde mich als Übernehmer vor ei-
nem Übergeber hüten, der alles geheim 
halten will. Wenn ich den Entschluss ge-
fasst habe, dann muss man auch mit den 
Partnern reden können.

Ein wesentliches Element im  
Handel ist das Personal. 
Wie sieht es hier aus? 
Das Personal muss ich nach AVRAG 
übernehmen, so fern im Vorfeld es nicht 
eine einvernehmlich Kündigung gibt. 
Aber selbst das ist heikel, weil diese im-
mer anfechtbar ist. Wenn ich langjährige 
Mitarbeiter übernehme, dann sind diese 
u.U. in der Abfertigung alt. Das ist eine 
wesentliche Verpflichtung und müsste  
bei einem Verkauf entsprechend im  

Preis mit eingerech-
net werden. 

Und dann ist natür-
lich eine Frage: 
Wie stehen die 
Mitarbeiter zu mir. 
Wenn zB in der 
Familie übergeben 
wird, dann war für 
solche Mitarbei-
ter der Sohn, die 
Tochter vielleicht 
immer nur der 
Lehrling. Dann ist 
das eine Belastung. 
Oder sind die Mit-
arbeiter loyal und 
stehen hinter dem 
neuen Unterneh-
mer – auch wenn 
das der frühere Kollege in der Abteilung 
war. Da könnte es jemand der von außen 
kommt leichter haben, die Mitarbeiter 
entsprechend zu motivieren. Man darf 
nie vergessen, eine Übergabe ist auch für 
Mitarbeiter ein tiefeinschneidender Ver-
änderungsprozess. Und Veränderungs-
prozesse sind Arbeit, manchmal schwere 
Arbeit. 

Sie haben jetzt die Übernahme durch 
einen Mitarbeiter angesprochen.... 
Ich bin immer sehr skeptisch, wenn mir 
65jährige Unternehmer sagen: „Da habe 
ich einen jungen Verkäufer, der arbeitet 
seit fünf, sechs Jahren bei mir. Der wird 
das Geschäft jetzt übernehmen.“ Ich glau-
be, dass viele dieser Verkäufer nie in der 

Position waren, um ein 
Unternehmen zu füh-
ren. Das ist ein schwie-
riger Prozess. Da muss 
auch der Übernehmer 
entsprechend vorbe-
reitet werden auf seine 
neue Position, sonst 
droht in wenigen Jahren 

der Konkurs, wie ich leider selbst bei ei-
nen meiner Klienten beobachten musste. 

Dass bedeutet, wenn der Nachfolger 
aus dem Unternehmen kommen 
soll, dann muss man diesen über 
die Jahre entsprechend aufbauen.
Stimmt. Aber sie müssen sich auch auf-
bauen lassen. Die müssen den notwendi-
gen Biss haben, und dürfen keine Ja-Sager 
sein. Die müssen ihre Entscheidungen 
hinterfragen und Mitarbeiter führen. Es 
gibt nicht umsonst jetzt Seminare zB für 
Mitarbeiter in Großbetrieben, die plötz-
lich aus einer Sachbearbeiterposition in 
eine Führungsrolle aufsteigen – womög-
lich mit den selben Leuten in der Abtei-
lung. Die Sichtweise ändert sich total. 

Das trifft auf die Familienmitglieder ge-
nauso zu, wie auf die Dienstnehmer, die 
auf einmal Chef werden sollen. 

Wir schreiben natürlich lieber über 
Erfolgsgeschichten, aber aus Ih-
rer Erfahrung: Was ist das Ver-
hältnis von erfolgreichen zu 
gescheiterten Übergaben? 
Das lässt sich nicht so leicht festmachen. 
Wenn man gut vorbereitet ist und sich 
entsprechend beraten ließ, wenn man 
ein Coaching hatte, die persönliche Ein-
stellung beider Seiten – Übergeber und 
Übernehmer – stimmt, und die Haus-
aufgaben bezüglich Hardfacts erledigt 
wurden, dann geht es meistens gut. Das 
ist keine Garantie, aber es geht meistens 
gut. Wenn, wie ich leider oft beobachte, 
beratungsresistente Kommerzialräte ihre 
Verkäufer in die Übernahme hindrängen, 
und die Übernahme im Blindflug pas-
siert, dann geht das in der Regel schief. 
Das muss ich leider so krass ausdrücken.

Zum Abschluss: Mit welchen Kosten 
muss man bei einer Überga-
be/Übernahme rechnen? 
Viele überschätzen die Kosten, aber im 
Endeffekt ist es eine Investition in die 
Zukunft. Das muss mir auch etwas wert 
sein, schließlich kann davon meine Exis-
tenz abhängen. Da ist nicht die Frage, ob 
mich das 3000 Euro im kleinen Bereich, 
oder 5000 bis 10000 Euro im größeren 
Bereich kostet. Denn wenn es schief geht, 
kostet es mich immer mehr. 

Weitere Informationen von  
Dr. Michael Kowarik zu Fragen  
rund um Übergabe und Übernahme  
von Unternehmen finden sie im  
Rat & Tat Klientenjournal unter  
www.kowarik.at/Unternehmens- 
nachfolge.pdf

Eine sauber aufgesetzte Übergabe  begleitet durch externe Berater 
ist nach Ansicht von Michael Kowarik auch eine Investition in die 

Zukunft: „Wenn es schief geht, kostet es immer mehr.“

Es können hier dramatische 
Mehrkosten auf das Unter-
nehmen zukommen und 

das wird erstaunlicherweise 
immer wieder nicht beachtet.

Michael Kowarik
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HAIER – ALLES BEGANN 
MIT EINEM HAMMER

1984 erhielt Zhang Ruimin, CEO von 
Haier (damals Leiter einer kleinen 
Kühlschrank-Firma in Qingdao) eine 
Kundenbeschwerde für ein fehlerhaftes 
Produkt. Er stellte daraufhin alle fehler-
haften Produkte in der Fabrik auf und 
zerschlug sie vor den Augen seines Perso-
nals mit einem Hammer. Seither hat sich 
das Unternehmen ein klares Ziel gesetzt: 
qualitativ einwandfreie und absolut ver-
lässliche Produkte herzustellen. 30 Jahre 
später ist Haier Weltmarktführer im Be-
reich weißer Ware.  

TFK – ALLES BEGANN MIT 
EINER VISION

Im Jahr 1991 – 7 Jahre nachdem 
Zhang Ruimin mit seinen Mitarbeitern 
das Firmenziel neu definiert hatte – wur-
de in Österreich der Grundstein für eine 
lange Erfolgsgeschichte gelegt: „Gemein-
sam sind wir stark“ – darauf setzten fünf 
Telekomhändler aus Österreich, als sie 
die TFK Handels GmbH gründeten, um 
sich gemeinsam den steigenden  Anforde-
rungen des Marktes zu stellen. 

Das Gewohnte zu ändern und einge-
fahrene Bahnen stets zu hinterfragen und 

anzupassen – das 
ist das Motto der 
TFK. Die immer 
d y n a m i s c h e r e 
Ma rk t e n t w i c k -
lung der letzten 
Jahre bringt den 
Distributor in 

immer transpa-
rentere und auch 
immer aggressivere 
Märkte. Gefragt 
sind neue Wege mit 
stabilen Partnern 
sowohl in Telekom 
und UE, als auch in 
der Weißware.

INNOVATION 
ALS 	GEMEIN-
SAMER 	
NENNER 

„Innovation ist ei-
ner der elementa-
ren Bestandteile der 
Strategie von Haier 

und daher einer unserer Investitions-
schwerpunkte. Alleine 4% des weltwei-
ten Gesamtumsatzes fließen in Forschung 
und Entwicklung. In sämtlichen Phasen 
der Entwicklung werden Kundenbedürf-
nisse miteinbezogen, sodass Forschungs-
ergebnisse optimal an die Erwartungen 
der Verbraucher angepasst werden kön-
nen“, erklärt Burkhard Schier, Business 
Development Haier.

Alexander Meisriemel, CEO TFK: „Mit 
innovativen Produkten im Portfolio hat 
die TFK in den vergangenen 25 Jahren 
den Fachhandel kompetent und verläss-
lich versorgt. Nur Produkte von namhaf-
ten Herstellern mit einem umfassenden 
Aftersales-Konzept werden aufgenommen. 
Wir setzen mit unseren Services rund ums 
Produkt starke Impulse, die den POS stär-
ken sollen. Diese sind unter anderem die 
Betreuung durch den TFK Außendienst, 
unser individuelles 24h Logistikangebot 
aus dem großen Warenlager der Zentrale 
in Salzburg (sowohl B2B als auch B2C) 
genauso wie Projekt- und Abrufbestel-
lungsmöglichkeit oder der TFK Shop in 
Shop/die White Label Shop Lösung für 
TFK Partner.  Auf ausgewählte Haier Pro-
dukte wird dem Endkunden zusätzlich 
eine 4 Wochen Zufriedenheitsgarantie an-
geboten, deren Umsetzung für den öster-
reichischen Markt derzeit finalisiert wird.

BIS INS KLEINSTE DURCH-
DACHTE PRODUKTE

Dank der hohen Investition in For-
schung und Entwicklung sorgt Haier im-
mer wieder für innovative Produkte, über 
die man spricht.

KÜHLEN & GEFRIEREN

Haier punktet bei seinen Kühl-/Gefrier-
kombinationen mit einer Vielzahl an in-
dividuellen Gerätebreiten von 60 cm bis 
hin zu 100 cm. Spezielle Gefrierschubla-
den sorgen für einfaches Be- und Entladen, 
den vollen Überblick über das Gefriergut 
und sparen zusätzlich Energie. Die dafür 
verwendeten Leichtlaufschienen werden 
speziell in Deutschland von der Firma 
Hettich mit 
Soft Schließ 
M e c h a n i k 
e n t w i c k e l t 
und herge-
stellt.

Die ener-
giesparende 
und langlebi-
ge LED Licht-
säule sorgt 
für eine über-
sichtliche und 
angenehme 
Ausleuchtung 
des gesamten 
Kühlbereichs. Damit Lebensmittel noch 
länger frisch und gesund bleiben, sorgt 
Haier mit ABT® (antibacterial treatment) 
für perfekte Hygiene. Eine Innovation bei 
der schädliche Bakterien mittels UV-Licht 
aus der Kühlschrankluft gefiltert werden.

WASCHEN & TROCKNEN

Auch bei den Haier Waschmaschinen 
kommt die ABT® zum Einsatz: Türman-
schette als auch Waschmittelschublade 
werden aus einem antibakteriell beschich-
teten Material hergestellt. Das Bakteri-
enwachstum wird damit um bis zu 99% 
lokal und oberflächenwirksam verhindert. 
Der Direct Motion Motor ist ohne An-
triebsriemen direkt mit der Trommel ver-
bunden und bietet durch den Wegfall der 
Reibungsverluste einen effizienten Antrieb. 
Auf alle Direct Motion Motoren gewährt 
Haier eine lebenslange Garantie.

Mit dem Einstieg in die Weiße Ware 
betritt die TFK ein Stück Neuland. Diese 
Herausforderung werden wir gemeinsam 
mit dem Team von Haier meistern und 
den österr. Markt und die Marke Haier 
Schritt für Schritt, gemeinsam, gesund 
wachsend und nachhaltig aufbauen. 

WWW.TFK-AUSTRIA.AT

TFK BRINGT HAIER NACH ÖSTERREICH

Auf zu neuen Wegen

Burkhard Schier, Business Development Haier (links), und  
Alexander Meisriemel, CEO TFK bei der offiziellen  

Unterzeichnung des Distributionsvertrages
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„A m 1. Juli 1919 eröffnete der 
damals erst 23-jährige Hanns 

Porst in seiner Heimatstadt Nürnberg 
einen kleinen Fotoladen. Schon früh 
bewies er Marketing-Geschick. Er hat-
te nämlich kein Geld für große Werbe-
kampagnen, also ließ er eines Nachts die 
Gehsteige aller Hauptstraßen Nürnbergs 
in eine unkonventionelle Werbefläche 
umwandeln. Eine Anzahl Maler und 
seine Freunde verzierten den Gehweg 
flächendeckend in Großschrift mit dem 
Logo PHOTO PORST – eine Aktion, 
die natürlich in aller Munde war. Wei-
tere ähnliche aufmerksamkeitserregende 
Ideen folgten, weitere Geschäfte wurden 
eröffnet. Doch erst der Einstieg in den 
Versandhandel schuf die Voraussetzung 
für das weitere Wachstum von Photo 
Porst. Und so kam‘s: Rund um 1925 
hatte sich Hanns Porst mit dem Einkauf 
einer größeren Menge hochwertiger Plat-
tenkameras etwas übernommen: Die Ka-
meras verkauften sich nicht schnell genug 
und es bestand die Gefahr, darauf sitzen 
zu bleiben. So bot er diese Kameras – mit 
einem großzügigen Teilzahlungsmodell – 
auch außerhalb Nürnbergs an und stieß 
auf sehr große Resonanz. Ab da wurde 
der Versandhandel systematisiert und 
ermöglichte das rasante Wachstum des 
Unternehmens zum ‚größten Photohaus 
der Welt‘“. 

Diese (teils Wikipedia entnommene) 
Geschichte beschreibt die Anfänge des 
Universal Versandes und so ging es wei-
ter: 1968 wurde das Unternehmen vom 
britischen Handels- und 
Versandhauskonzern 
„Great Universal Stores“ 
(man beachte das mitt-
lere Wort) übernommen. 
Daraufhin erfolgte die 
Ausweitung des Wa-
renprogrammes zum Großversandhaus. 
1997 ging der erste Internetauftritt des 
Universal Versandes online. 2001 wurde 
die Partnerschaft mit dem „Baur Versand 
Deutschland“ besiegelt, ein Teil der welt-
weit aktiven Otto Gruppe.

PIONIER

Mit dem bereits im Jahr 
1997 eröffneten Onlineshop 
gilt Universal als „Pionier“ 
im E-Commerce. „Univer-
sal war zu diesem Zeitpunkt 
einer der Ersten, der den 
Schritt ins Internet wagte. 
Das waren damals Exoten“, 
blickt Mag. Harald Gutschi, 
GF der Unito-Gruppe zu-
rück. Heute gilt Universal 
mit rund einer Million Vi-
sits monatlich als drittgröß-
ter Online-Händler Öster-
reichs. 1,1 Millionen aktive 
Kunden in Österreich, 82% 
Markenbekanntheit und 
ein Online-Anteil von 85% 
sprechen für sich.

Nun beginnt eine neue 
Ära für die umsatzstärks-
te Marke im Portfolio der 
Unito-Gruppe (zu der auch 
otto.at und quelle.at gehö-
ren). „Ein inspiratives und 
dynamisches Einkaufserleb-
nis steht dabei im Fokus der 
digitalen Evolution“, so Harald Gutschi. 
Soll heißen: Der gesamte Markenauftritt 
wurde modernisiert, mit neuem Layout, 
neuem Logo und überarbeiteter Tech-
nologie im Hintergrund. Universal soll 
nun mit Praktikabilität auf allen Ebe-
nen punkten. Die Neugestaltung sollte 
hochperformant sein, für einen schnellen 

Seitenaufbau sorgen und 
durch ein neues Design 
und Zusatzfeatures für 
ein komfortables Ein-
kaufserlebnis sorgen. „Es 
war eine enorme An-
strengung und großartige 

Leistung, Universal vom kataloggetriebe-
nen Versender zum Online-Händler zu 
transformieren. 20 Jahre nach Online-
Start ist dieser Prozess nun weitgehend 
abgeschlossen. Universal ist Online-
Händler und plant in den nächsten 

Jahren ein Online-Wachstum von plus 
10% per anno“ so Gutschi.

„DER PERFEKTE FLOW“

Unito beschreibt den Relaunch als wei-
teren wichtigen Schritt zu noch mehr 
Kundennähe. So findet der Kunde auf 
universal.at jetzt den - wie Unito sagt 
- „perfekten Flow von der Inspiration 
zum ersten Klick der Produktsuche bis 
hin zum Kauf im Online Shop“. Gut-
schi erklärt: „Wenn Kunden suchen, 
geht es nicht ums Suchen, sondern ums 
Finden. Wir führen ein gigantisches Sor-
timent mit einer Million Produkte und 
jeder Kunde soll das für ihn Passende 
finden.“ Um das zu erreichen wurden 
wie Gutschi formuliert „Usability-Tests 
ohne Ende“ durchgeführt. „Wir sind mit 
Kunden immer und immer wieder das 

Neues Logo, neuer Shop - anlässlich des 20. Jubiläums 
von universal.at gab‘s einen umfangreichen Relaunch.

Der klassische Händler, der 
eine Markenvorauswahl für 
seine Kunden trifft, ist im 

Internet ein Auslaufmodell.

Harald Gutschi

UNITO GF HARALD GUTSCHI IM E&W GESPRÄCH ÜBER 20 JAHRE UNIVERSAL.AT

Start in eine neue Ära
Genau 20 Jahre nach seinem ersten Internetauftritt präsentiert sich einer der traditionsreichsten österreichi-
schen Online-Händler, Universal, mit neuem Gesicht und neuem Onlineshop. E&W sprach mit Harald Gutschi, 
GF der Unito, dem Unternehmen hinter Universal, Otto und Quelle, über die Historie des Versandhändlers und 
über den großen Relaunch. Darüber hinaus skizziert Gutschi im E&W-Gespräch den Unterschied zwischen 
dem Onlinehandel damals und heute und was ein Händler, der einen Webshop betreiben will, beachten sollte. 

	 TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: Unito, Universal | INFO: www.universal.at
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Bestellverhalten durchgegangen, bis es 
sich aus ihrer Sicht schließlich um einen 
optimierten Bestellprozess handelte. Mit 
solchen Maßnahmen haben wir es ge-
schafft, am Ende ein perfektes Produkt an 
den Start zu schicken.“

Unito legte im Zuge der Neugestaltung 
auch großen Wert auf Personalisierung: 
„So können Kunden zB fortan ihre be-
vorzugte Kleidergröße im Kundenkonto 
hinterlegen und bekommen via Passform-
prognose die für sie passende Größe vor-
geschlagen“, erklärt Helmut Schönfelder, 
Markenverantwortlicher von Universal. 
Zusätzlich wurde die Sicherheit im Um-
gang mit dem virtuellen Einkauf verbes-
sert. „Vergisst man sich bei der Nutzung 
eines öffentlichen Internetzugangs abzu-
melden, ist der Versand an eine andere, 
als die Standard-Adresse, nur nach neuer-
licher Anmeldung möglich.“

Der Relaunch soll Universal laut Gut-
schi noch mehr zur Marke machen, und 
zwar was das Vertrauen betrifft. „Die 
Kunden sollen sich bei uns gut aufgeho-
ben fühlen. Sie sollen das Gefühl haben, 
dass Universal für sie da ist, dass Universal 
wertig ist, schöne Produkt bietet und nicht 
nur billig ist. Preisgünstig muss man so-
wieso sein, denn ohne dem funktioniert‘s 
im Internet nicht. Die Kunden wollen 
aber mehr, sie sind vielschichtiger.“  

2 MILLIONEN UND MEHR

Unito hat laut eigenen Angaben zwei 
Millionen Euro in die neue Technik in-
vestiert. Innerhalb der nächsten beiden 
Geschäftsjahre soll nochmals rund eine 
halbe Million Euro in die Weiterentwick-
lung der Shop-Plattform investiert wer-
den. Zudem wird bereits 
an der Umsetzung einer 
Reihe von weiteren Fea-
tures gearbeitet: „Rele-
vante Kunden-Angebote 
werden ausgesteuert, die 
globale Bezahlplattform 
Paypal integriert und Geschenk-Gutschei-
ne angeboten. Inspirative Shop-Elemente 
werden den Online-Einkauf zudem noch 
attraktiver gestalten“, beschreibt die Uni-
to Gruppe das Angebot von Universal. 
Apropos „Angebot“: Aktuell finden Kun-
den auf universal.at mehr als eine Million 
Artikel und rund 3.000 Marken. Dieses 
Angebot soll verdoppelt werden, wie Gut-
schi ankündigt: „Die Kunden wollen die 
Auswahl aus allen Marken dieser Welt ha-
ben und darauf reagieren wir. Das ist auch 
eines unserer Unterscheidungsmerkmale. 
Denn der klassische Händler, der - wie 
es immer üblich war - eine Markenvor-
auswahl für seine Kunden trifft, ist im 

Internet ein Auslaufmodell.“ 
Die Verdoppelung des Produk-
tangebotes beschreibt Gutschi 
als Gegenstrategie zu den Mo-
nostores der Hersteller: „Vor al-
lem im Textilbereich sieht man 
stark, dass Marken ihre eigenen 
Monostores eröffnen und den 
Handel somit ausschalten bzw. 
umgehen. Ich denke zB an die 
Modemarke Esprit, die mit 
ihren eigenen Stores nun eine 
durchgestylte Wertschöpfungs-
kette hat.“

DAMALS UND HEUTE

„Vor 20 Jahren, als universal.
at erstmals online ging, war ein 
Webshop ein Exot“, sagt Gut-
schi. „Es wurden keine Ansprü-
che gestellt, Lieferzeiten lagen 
bei 14 Tagen und mehr. Dem-
entsprechend gering war der 
Umsatzanteil. Es interessierte 
nur wenige, die meisten Leute 
haben darüber gelacht. Print 
zählte und sonst nichts. Unse-
re Kataloge zählten 1.400 Seiten und die 
Auflage lag in Österreich bei 1,5 Millio-
nen Stück. Fünf Jahre später wurde aller-
dings nicht mehr gelacht. Die Leute sahen 
das Onlinethema kritisch und versuchten 
es zu bekämpfen. Vor 10 Jahren haben die 
meisten Leute schließlich verstanden, dass 
das Internet die Zukunft bedeutet.“ 

„Heute ist der Onlinehandel Alltag“, 
sagt Gutschi. Alles müsse immer noch 
schneller, besser und günstiger werden. 
Auf die Frage, ob das als Händler noch 
Spaß macht, meint der Unito GF: „So-
lange es sich finanziell ausgeht, schon. 

Das Internetgeschäft ist 
extrem preisaggressiv, 
die Kunden sind höchst 
sprunghaft. Kundentreue 
existiert fast nicht mehr. 
Das Geschäft ist derart 
wettbewerbsintensiv ge-

worden, dass viele - stationär und online - 
halt nicht mehr mithalten können.“ Gut-
schi rät: „Entweder man passt sich den 
Kundenerwartungen an, dann kann man 
ein super Geschäft machen! Macht man 
das nicht, kann man ganz schnell weg sein 
vom Fenster.“  

Jedem Händler, der mit einem eigenen 
Onlineshop liebäugelt, legt Gutschi ans 
Herz: „Er soll überlegen, ob das wirklich 
Sinn macht! Zu sagen, ich eröffne einen 
Webshop und stelle meine wenigen Pro-
dukte ins Netz, reicht nicht. Das ist kein 
USP. Außer er bietet Dinge an, die sonst 
niemand hat. Oder er startet innovative 

Geschäftsmodelle, wie zB. vermieten 
statt verkaufen. Vor allem im Elektrobe-
reich sieht man das immer häufiger und 
es macht hochgradig Sinn. Damit können 
auch kleine Händler punkten.“ Wenn ein 
Händler unbedingt ins Internet will, sollte 
er sich zudem gleich auf mobil ausrichten 
- „denn dort passiert die Zukunft!“, so 
Gutschi. Ein kleiner Händler mit Online-
shop sollte darüber hinaus unbedingt auf 
Marktplätzen aktiv sein, denn nur dort 
kann er Geld verdienen. „Alleine mit sei-
nem Webshop wird ein kleiner Händler 
auf Dauer keine Chance haben. Er wird 
nicht mithalten können mit dem Angebot 
im Netz. Vor allem weil in Zukunft weni-
ge Große das Geschäft machen werden.“

In der Elektrobranche wird sich laut 
Gutschi noch viel verändern. „Das wird 
aber gar nicht so sehr die kleinen Händler 
treffen, weil die nämlich rege und aktiv 
sind und eine Kundenbindung vor Ort 
haben. Im Elektrohandel wird es eher 
die Großfläche treffen, die vergleichbare 
Standardprodukte verkauft. Die Großflä-
che wird keinen großen Kundennutzen 
mehr bieten können, weil der Kunde das 
Selbe günstiger im Netz findet.“ Die sta-
tionäre Fläche im Elektrohandel wird laut 
Gutschi also zurückgehen. „Gleichzeitig 
wird die Digitalisierung ein noch größe-
res Thema werden und es wird (technolo-
gisch stark unterstützt aber von Menschen 
ausgeführt) noch mehr Beratungsleistung 
gefordert sein. Die Großfläche wird das 
nicht erfüllen können, aber der kleine sta-
tionäre Handel schon.“ 

Preisgünstig muss man  
sowieso sein, denn ohne 

dem funktioniert‘s im  
Internet nicht.

Harald Gutschi

Unito GF Harald  
Gutschi berichtet über 

die Herausforderungen 
des Onlinehandels. 

universal.at ging vor 
genau 20 Jahren „ins 
Netz“. Zum Jubiläum 

präsentiert sich der 
Onlinehändler mit  
neuem Logo und  
neuem Webshop.
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D ie diesjährige Veranstaltung stand 
einmal mehr im Zeichen aktuel-

ler (energie-)politischer Entwicklungen, 
konkret der (noch in parlamentarischer 
Behandlung befindlichen) kleinen Öko-
stromnovelle sowie des EU-Winterpakets 
für Erneuerbare Energien. Ein hochkarä-
tiges Referententeam von internationalen 
und heimischen Experten durchleuch-
teten die herrrschenden Rahmenbedin-
gungen und Zukunftsaussichten der 

„Königsdisziplin der sauberen Stromer-
zeugung”. Gemäß des Kongress-Mottos 

„Photovoltaik 4.0 - Reise in eine sonni-
ge Zukunft“ lauteten zentrale Themen 

„Neue Geschäftsmodelle im mehrgeschos-
sigen Wohnbau – Erfahrungen aus der 
Schweiz”, „Das Photovoltaik-Modul der 
Zukunft – alles ist möglich”, „Agropho-
tovoltaik – Energie- und Landnutzung 
ohne Widerspruch”, „Flexibilität des 
Stromspeichers – eine Möglichkeit der 
Vermarktung” und „Blockchain – eine 
Chance für die Energiewirtschaft?”. 

KLARE FORDERUNGEN 

Einigkeit herrschte bei den Kongress-
teilnehmern darüber, dass die Photovol-
taik nicht nur bereits einen starken Ein-
zug in die Stromwirtschaft gehalten hat, 
sondern die wichtigste Energietechnik 
der Zukunft sein wird. „Die Photovoltaik 
ist aus der Nische – das hat spätestens das 
Erreichen des ersten GWp an installierter 
PV-Leistung gezeigt”, betonte PV Aust-
ria-Präsident Hans Kronberger bei seinen 
Begrüßungsworten. Er hoffe, dass die 
nächsten GWp leichter zu erreichen sein 
werden und dass beim „minimalistischen 

Ansatz”, den der aktuelle Entwurf der 
Ökostromnovelle darstelle, noch entspre-
chend nachgebessert werde. Schließlich 
sei das Ziel eine echte Systemänderung. 

Wie sich das System im Sinne der PV 
umgestalten ließe, machte der Haus-
herr, der umweltpolitische Leiter der 
Wirtschaftskammer Österreich Ste-
phan Schwarzer, in seiner Eröffnungs-
rede anhand der folgenden fünf Punkte  
deutlich: 

•	 Entfall der Bescheidpflicht für Anlagen 
zur Erzeugung elektrischer Energie, die 
ausschließlich auf Basis erneuerbarer 
Energieträger betrieben werden.

•	 Lockerungen bei der Lieferung eigen-
produzierten Stroms an Dritte.

•	 Freistellung der gewerblichen Anlagen 
von der Genehmigungspflicht nach 
dem Anlagenrecht und damit Gleich-
behandlung mit privaten Anlagen.

•	 Gleichbehandlung gewerblicher und 
landwirtschaftlicher Photovoltaikanla-
gen bei Objektförderungen.

•	 Elektrizitätsabgabegesetz: Völlige Ab-
schaffung der Eigenverbrauchsbesteu-
erung im Elektrizitätsabgabegesetz.

ÜBER DEN TELLERRAND 

Die Veranstaltung zeigte klar, dass die 
heimische Photovoltaikwirtschaft zwar 
bereit steht, über den Ausbau der erneu-
erbaren Stromproduktion in Österreich 
und die entsprechenden Rahmenbedin-
gungen aber noch intensiver Diskussi-
onsbedarf herrscht – nicht zuletzt mit 
Rücksicht auf die in Paris beschlossenen 
Klimaziele. In diesem Zusammenhang 
wurde auch der internationale Kontext 
der Thematik ersichtlich – Stichwort 

„Winterpaket der EU”. 

Denn einerseits geht die europäische 
Staatengemeinschaft mit hehren Zielen 
an die Sache, zB Europa zur globalen 
Nummer Eins am Energiesektor zu ent-
wickeln oder die Bürger zu markttragen-
den „Prosumern” zu machen, andererseits 
ist auch in Sachen Energiewende ein Eu-
ropa der zwei Geschwindigkeiten zu be-
obachten – von der Einflussnahme der 

„fossilen” Lobbys ganz zu schweigen. 

Um den Einsatz und die Verbreitung 
von Photovoltaik weiter voranzutreiben, 
spielen aber auch neue Geschäftsmodel-
le und praxistaugliche technologische 
Entwicklungen eine wesentliche Rolle – 
mehr dazu lesen Sie in der kommenden 
E&W 5/2017. 

PV-KONGRESS VON PV AUSTRIA, KLIMAFONDS UND WKO

Frühling für die Photovoltaik
Zum bereits siebenten Mal veranstaltete im März der Bundesverband Photovoltaic Austria gemeinsam mit 
dem Klima- und Energiefonds und der Wirtschaftskammer Österreich den alljährlichen PV-Kongress. Der tra-
ditionelle Frühlingsauftakt der Branche in der WKO stand diesmal im Zeichen von „Photvoltaik 4.0 – Reise in 
eine sonnige Zukunft” und fand mit rund 350 Teilnehmern äußerst regen Anklang. 

	 TEXT: Wolfgang Schalko | FOTO: PV Austria | INFO: www.pvaustria.at

PVA-Präsident Hans Kronberger begrüßte die rund 350 Kongressteilnehmer in der WKO.

DER TRADITIONELLE PV-KONGRESS
von PV Austria, Klimafonds und Wirtschafts-
kammer fand heuer bereits zum 7. Mal statt. 

RUND 350 TEILNEHMER 
begaben sich in der WKO auf die „Reise in 
eine sonnige Zukunft”. 

DIE RAHMENBEDINGUNGEN 
für die weitere Entwicklung der PV – nati-
onal wie international – standen im Fokus. 

AM PUNKT
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M it brandneuem Stand im aus-
drucksstarken Pop-Art-Design 

präsentiert sich Versicherungsvermittler 
Assona vom 20. bis 22. April 2017 auf 
den Elektrofachhandelstagen in Salzburg. 
„Wir kommen nach Salzburg, weil wir 

der Ansicht sind, dass 
es einer solchen Fach-
messe in Österreich 
bedarf. Mit unserer 
Anwesenheit möch-
ten wir ein Statement 
setzen“, erklärte dazu 
Geschäftsführer Ver-
trieb und Marketing 
Uwe Hüsch. Neben 
Hüsch werden in 
Salzburg auch Chris-
tian Vezonik, Ver-
kaufsleiter Elektronik 
Österreich und Mar-
kus Kocher Gebiets-
verkaufsleiter Ost vor 
Ort sein. 

Mit im Gepäck hat die Mannschaft des 
Schutzpaket- und Garantieanbieters 
nicht nur dessen bewährte Produkte, die 
beiden Elektronikschutzpakete, myPro-
tect und BestProtect sowie die Assona Ga 
rantie Verlängerung, sondern auch deren 

neugestalten Werbefolder im veränderten 
Corporate-Look. Diese sollen mit fri-
schen Farben ordentlich Pep an den POS 
bringen. Besonderer Fokus liegt auf dem 
erst kürzlich neu aufgelegten Smartpho-
ne- und Tablet-Schutzpaket myProtect. 
Dieses wurde mit neuen, verkaufsstarken 
Leistungen ausgestattet, um den Partnern 
den Vertrieb zu erleichtern. 

Für die Besucher auf dem Assona-
Stand in Halle 1 gibt es daneben eine 
besondere Herausforderung, das Ge-
winnspiel „Knack den Tresor“. Dieser 
ist gläsern und backofengroß. Achtstel-
lig ist der Code, der die verriegelte Tür 
zu den Sachpreisen öffnet. Vorbeischau-
en lohnt sich: Wer in das Tresorschloss 
die richtige Zahlenkombi eingibt, sahnt 
ab. Zu gewinnen gibt es neben BBQ-
Grills und Sport-Kopfhörern auch Ein-
kaufsgutscheine und viele weitere tolle  
Preise.

Halle 1/Stand 101

ASSONA AUF DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN 

Knack den Tresor

O b Datensicherheit, Tempo, Ein-
fachheit - Egal, nach welchen 

Aspekten des Online-Shoppings man 
Menschen in Europa fragt, die höchsten 
Ansprüchen haben immer die österrei-
chischen Kunden. Zu diesem Ergebnis 
kommt eine Studie zum Thema Online 
Shopping, die der Anbieter von Online-
Prepaid-Zahlungsmitteln paysafecard un-
ter mehr als 4.000 Personen in vier Län-
dern (Österreich, Deutschland, Schweiz, 
Großbritannien) durchgeführt hat.  

HOHE ANSPRÜCHE 

Geht es zB um das Thema „Datensi-
cherheit“, finden 92% der Österreicher 
diese wichtig, aber nur 83% der Briten. 
Wesentlich deutlicher ist der Länder-
Unterschied beim Thema „Übersicht 
über meine Ausgaben behalten“: Das 
ist für 67% der Österreicher wichtig, 
aber nur für 37% der Briten. Auch in 
der Schweiz findet nur eine Minderheit 
von 48% diesen Aspekt wichtig. Eine 
ausgesprochen „Einfache Abwicklung 
ihrer Online Einkäufe“ fordern 58% der 

Österreicher, aber nur 49% der Deut-
schen und nur 46% der Briten. Das 
Tempo beim Shoppen und Zahlen ist in 
allen Ländern wichtig – erneut aber den 
Österreichern am meisten: „50% erwar-
ten, dass ihr Online Einkaufserlebnis 
zügig von statten geht, während es die 
Schweizer hier doch etwas gemütlicher 
angehen. Für nur 40% der Schweizer 

befragten ist die Geschwindigkeit beim 
Online Shoppen wichtig“, so paysafe- 
card. 

„Hohe Ansprüche an die Online Shop-
ping und Payment Experience sind ein 
gutes Zeichen – denn das zwingt die 
Branche, genau solche Lösungen zu ent-
wickeln“, erklärte dazu GF Udo Müller. 

ÖSTERREICHER IM INTERNATIONALEN VERGLEICH

Die kritischsten Online-Shopper 

Achtstelligen Code eingeben und abstauben: Wer die richtige 
Kombination errät hat die Chance auf tolle Sachpreise.

Glaubt man der Untersuchung von paysafecard  dann haben die Österreicher im internatio-
nalen Vergleich beim Online shoppen besonders hohe Ansprüche.
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D ie Bilanz der Power-Days 2017 kann 
sich sehen lassen: 170 Aussteller aus 

dem In- und Ausland (darunter 50 Erst-
aussteller), 15% Zuwachs an Ausstellungs-
fläche und gegenüber 2015 eine markante 
Frequenzsteigerung um 9,7% auf 7.923 
Fachbesucher. „Mit den Zuwächsen in 
allen maßgeblichen Erfolgs-Parametern 
haben die Power-Days nicht nur ihren 
Stellenwert als ultimativer heimischer 
Branchentreffpunkt bewiesen, sondern 
vor allem ihr dynamisches Potenzial für 
die weitere Entwicklung. Darum überle-
gen wir in Blickrichtung 2019 bereichs-
mäßige Erweiterungen. Nomen est omen, 
da steckt wirklich Power drin“, freute sich 
Benedikt Binder-Krieglstein, GF von Or-
ganisator Reed Exhibitions, über den er-
folgreichen Verlauf. Auch Bundesinnungs-
meister Joe Witke fand lobende Worte: 
„Die Power-Days sind die kleine ‚Light 
+ Building‘. Ich bin begeistert und habe 

rundherum nur 
positive Stimmen 
gehört. Österreich 
braucht so eine 
Messe, die Innung 
und die e-Marke 
werden sie weiter 
unterstützen.“ 

TOP-NOTEN 

Die Ergebnisse 
der Besucherbefra-
gung fielen eben-
falls deutlich aus: 
95,2% zeigten sich 
mit der Messe ins-
gesamt sehr zufrie-

den, nahezu alle (98,8%) wollen die Mes-
se weiterempfehlen. Und neun von zehn 
Befragten sagten, vom Messebesuch pro-
fitiert zu haben, ebensoviele bewerteten 
das Produktangebot als vollständig. Das 
größte Besucherkontingent stellten erwar-
tungsgemäß mit 53,3% Elektrotechniker 
und -installateure, gefolgt von den Be-
rufsgruppen Elektrohändler (10,7%) und 
Elektrogroßhandel (8,5%). Im Vorder-
grund des Interesses standen die Themen 
Elektrotechnik und Elektronik (52,6%), 
Elektroinstallationstechnik (44,9%) sowie 
Licht- und Beleuchtungstechnik (30,5%), 
gefolgt von den Bereichen Smart Home 
(26,5%), Haus- und Gebäudeautomation 
(24,6%), Elektromobilität (23,2%), er-
neuerbare Energien (22,1%), Energiever-
sorgung und ‑verteilung (20,6%), Home 

Security (15,8%), Messtechnik (13,6%) 
und Hauskommunikation (9,9%). Mit 
der aktuellen wirtschaftlichen Situation 
ihrer Branche zeigten sich gut drei Viertel 
sehr zufrieden,  knapp zwei Drittel rech-
nen in den nächsten zwölf Monaten mit 
einer deutlichen Verbesserung. 

PREMIERE FÜR ABUS 

Zum ersten Mal nahm ABUS als Aus-
steller an den Power-Days teil. Für GF 
Thomas Ollinger ging es in erster Linie 
darum zu zeigen, dass Alarmanlagen nur 
einen Teil der Sicherheitstechnik bilden: 
„Unsere Schwerpunkte sind Alarm, Vi-
deo und Zutritt – sowie die Vernetzung 
dieser Bereiche. Dieses Gesamtpaket wol-
len wir zu den Elektrotechnikern  brin-
gen – schließlich ist das auch unser USP.” 
Gerade beim Thema Video ortet Ollinger 
noch viel Potenzial. Zum einen, weil es 
noch von relativ wenigen bespielt wer-
de, zum anderen weil der Trend klar in 
Richtung IP gehe – was wiederum neue 
Perspektiven öffne, aber auch Nachhol-
bedarf in Sachen Digital- und Netzwerk-
technik bedeute. Um bei den Endkunden 
zu punkten setzt ABUS weiterhin auf 
„Argumentation von beiden Seiten”: der 
Fachhändler als kompetenter Partner und 
der Hersteller mit Qualitätsprodukten 
sowie Mechatronik zur Differenzierung. 
Ergo unterstützt ABUS nicht nur Initiati-
ven wie das energieautonome Haus der e-
Marke, sondern seine Partner auch direkt 
und individuell bei deren Aktivitäten.

Fast 8.000 Besucher lockte das Who-is-Who der Branche nach Salzburg.

DIE POWER-DAYS LEGEN WEITER ZU 

Salzburger Kraftakt
Die Power-Days 2017, die im Messezentrum Salzburg vom 15. bis 17. März unter dem Leitthema „Energy – 
Light – Efficiency“ über die Bühne gingen, wurden ihrem Anspruch als Österreichs Leitmesse für Elektrotech-
nik neuerlich gerecht. Darin waren sich nicht nur Besucher und Aussteller einig, auch die Fakten bestätigten 
den Erfolg der Branchenplattform klar und deutlich. 

 via STORYLINK: 1704034	 TEXT: W. Schalko, K. Pichler | FOTOS: W. Schalko, K. Pichler | INFO: www.power-days.at

©Reed Exhibitions/Andreas Kolarik

DIE POWER-DAYS 2017 ENDETEN
mit einer positiven Bilanz: Mit +15% Fläche 
konnten die 170 Aussteller knapp 8.000 Be-
sucher (+9,7%) nach Salzburg locken. 

AUSSTELLER UND BESUCHER
zeigten sich mit der Veranstaltung, die 
erneut ein breit gefächertes Rahmenpro-
gramm bot, gleichermaßen zufrieden.  

AM PUNKT

ABUS-GF Thomas Ollinger zeigte sich mit 
dem ersten Power-Days Auftritt zufrieden. 

Geschäftsführer Martin Hinterlehner 
betonte, dass bei BellEquip die persönliche 

Beratung im Vordergrund steht.
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BELLEQUIP MIT USV 

BellEquip stellte die Vision-Serie von 
Riello vor, die Schutz für Peripheriegerä-
te, konventionelle Server und Netz-Back-
up-Systeme bietet. Die USVs sind mit 
Leistungen von 800 VA bis 2000 VA ver-
fügbar, wobei dank Line Interactive Tech-
nologie und sinusförmiger Ausgangsspan-
nung ein Wirkungsgrad von 98% erzielt 
wird – was einen reduzierten Energiever-
brauch zur Folge hat, zudem resultiert da-
raus hoher Schutz gegen Netzstörungen. 
Die automatische Spannungsregulierung 
schützt vor Spannungsspitzen, Über- und 
Unterspannung, ohne dass die Batterien 
eingreifen müssen. Die EMI-Filter sor-
gen zusätzlich für einen Schutz vor Span-
nungsspitzen und Einschaltstößen. Bei 
einem Ausfall des Stromnetzes werden 
die Lasten für maximale Kontinuität und 
Zuverlässigkeit über den Wechselrichter 
mit einer perfekten, sinusförmigen Welle 
versorgt. 

E-MARKE AUTONOM 

Eine in jeder Hinsicht große Neuheit 
hatte die e-Marke mit dem energieauto-
nomen Haus bzw rund um dieses parat. 
Darin finden sich verschiedene Geschäfts-
felder des Elektrotechnikers – Unabhän-
gigkeit (PV, Windkraft und Speicher), 
Behaglichkeit/Klima, Wohlbefinden/
Licht, Komfort (Smart Home) und Si-
cherheit (Alarm- und elektr. Schutzan-
lagen sowie Rauchwarnmelder) – kon-
sumentengerecht aufbereitet. Ergänzend 
dazu wurden diverse Folder gestaltet, in 
denen „e-Mark” herstellerunabhängig 
über diverse Themen informiert. Da das 
E-Haus auf einem Anhänger montiert 
ist, lässt es sich leicht transportieren – im 
Rahmen der Power-Days wurde den e-
Marken Mitgliedern die neue Möglich-
keit vorgestellt, sich das E-Haus kostenlos 
für Veranstaltungen wie zB Hausmessen 
ausborgen zu können, um alles live vor-
zuführen. Außerdem wurden zu den ein-
zelnen Themen spezielle Aktionspakete 

geschnürt. Mit dem E-Haus lenkt man 
den Blick auf ein weiteres interessantes 
Geschäftsfeld, wie e-Marke GF Gott-
fried Rotter erklärte: „Elektriker dürfen 
als Berufsgruppe grundsätzlich einen 
Energieausweis ausstellen – viele tun es 
aber nicht, weil es sich um ein neues Ge-
schäftsfeld handelt. Gerade für Konzep-
te wie das energieautonome Haus muss 
man aber früh ins Thema rein, zB bei der 
Planung. Mit einem Energieausweis lässt 
sich das Gesamtsystem dann entspre-
chend beraten und verkaufen.” 

„LEBENSRETTER” 		
VON EI ELECTONICS 

Ei Electronics war heuer erstmals auf 
den Power-Days vertreten und stellte 
Rauchwarnmelder-Lösungen für Woh-
nungen und wohnungsähnliche Berei-
che vor (gem. OiB-Richtlinie 2). „Die 
Qualität der gestellten Fragen zeigt, dass 
sich viele Elektrotechniker und Planer 
intensiv mit dem Thema beschäftigen 
und einen hohen Anspruch an Quali-
tätsprodukte haben“, freute sich Gerald 
Rausch, Gebietsverkaufsleiter für Ei Elec-
tronics Österreich, über das große Inte-
resse. Um die professionelle und norm-
gerechte Montage der Profi-Produkte 
zu gewährleisten, bietet Ei Electronics 
seit Herbst 2016 spezielle Ausbildun-
gen für Fachkräfte – mit großem Erfolg, 
wie Rausch (natürlich selbst zertifizierte 
Rauchwarnmelder-Fachkraft und Trai-
ner) anhand der großen Nachfrage und 
des positiven Feedbacks der Teilnehmer 
fest macht: „Das Interesse an den Schu-
lungen zur TÜV-zertifizierten ‚Fachkraft 
für Rauchwarnmelder nach TRVB 122 
S‘ ist ungebrochen – im ersten Halb-
jahr sind die Kurse voll ausgebucht.“ 
Rund 250 Solcher Fachkräfte gibt es 
mittlerweile in Österreich. Außerdem 
bringt Ei Electronics mit dem Fachkraft-
Finder www.rauchmelder-montieren.at 
nun auch Angebot und Nachfrage zu- 
sammen. 

INNOVATIVES VON ESTRO  

 „Spannende Messe, tolle Besucher, 
fantastische Gespräche – wir sind mit 
den Power-Days 2017 rundherum zu-
frieden,“ zog Christian Strobl, Vertriebs-
direktor bei estro multimedia solutions, 
eine äußerst positive Power-Days Bilanz.
Am Messestand konnten sich die Fach-
besucher u.a. zu professionellen Display-
Lösungen mit Server-Management von 
Philips und Samsung, einem DOCSIS-
Access Hub für Hotel-TVs von Teleste, 
inkl. Ruckus WiFi-Modem und Samsung 
694er Serie Hotel-TV, IPTV und DVB-C 
informieren. Weiters wurden Kopfstatio-
nen mit Web-Interface zur Fernwartung 
und Überwachung von GSS, Fibre-Optic 
Verteil-Systeme von Fracarro sowie Profi-
Messgeräte für Optic, LAN, WLAN, TS 
und DVB von Rover präsentiert – ebenso 
das Smart-Home-Portfolio von devolo, 
Multimedia Hybrid- und LAN-Kabel 
von Cavel sowie Cabelcon Stecker- und 
Adapterserien zur Anwendung an Koaxi-
alkabeln. „Einmal mehr hat sich gezeigt, 
dass sich komplexe Themen im persönli-
chen Gespräch deutlich besser kommuni-
zieren lassen und es Messen wie die Pow-
er-Days braucht. Denn die Komplexität 
nimmt weiter rasant zu, doch ebenso die 
Chancen. So können sich Elektrotechni-
ker, Fachhändler und Hersteller nicht nur 

Bei Ei Electronics (im Bild Ö-Gebietsver-
kaufsleiter Gerald Rausch mit Sohn Stefan) 

gab‘s Produktinformationen und Praxistipps 
zu normgerechter Planung und Installation.

Kathrein-GF Matthias Zwifl stellte Produkte 
und Lösungen für das digitale Gebäude in 

den Mittelpunkt des Messeauftritts.

e-Marke GF Gottfried Rotter stellte das neue 
und mobile energieautonome Haus vor, das 

diverse State-of -the Art-Technik beherbergt. 
Bei estro deckte man mit vielen Produktneu-

heiten ein breites Themenspektrum ab. 
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durch moderne Themen profilieren und 
zukunftssicher aufstellen, sondern auch 
reale Umsätze generieren”, so Strobl ab-
schließend. 

KATHREIN IN 		
DIGITALER MISSION 

Kathrein-GF Matthias Zwifl und sein 
Team konzentrierten sich beim Messeauf-
triit auf das Thema Mobilfunk-Gebäude-
versorgung. Dieser bisher ausschließlich 
Mobilfunkbetreibern vorbehaltene Be-
reich wird nun sukzessive geöffnet – was 
Elektroinstallateuren, Kommunikations-
elektronikern etc. neue Geschäftsfelder er-
öffnet. Seit Herbst 2016 darf Kathrein sol-
che Mobilfunkversorgungsanlagen selbst 
planen, bauen und betreiben, wobei Zwifl 
zwei Hauptzielgruppen ausmacht: „Einer-
seits gibt es derzeit viele Anfragen aus der 
Hotellerie: Weil die Roaming-Gebühren 
fallen werden, ist auf den Zimmern in 
Zukunft Mobilfunk statt WLAN gefragt. 
Andererseits springen Produktionsbetriebe 
– Stichwort Industrie 4.0 – voll auf die-
sen Zug auf und wollen sämtliche Geräte 
und Roboter vernetzen.” Daneben wurden 
auch aktuelle Entwicklungen rund um die 
Gebäudedigitalisierung im Bereich Fernse-
hen gezeigt, zB eine spezielle, IP-basierte 
Hospitality TV-Lösung mit Samsung Lynk 
Sinc. „Jetzt findet die lange angekündigte 
Konvergenz der Medien wirklich statt”, 
brachte Zwifl die Themenschwerpunkte 
rund ums digitale Gebäude auf den Punkt.

VIELFALT BEI KLEINHAPPL     

Für Kleinhappl sind die Power-Days 
seit jeher ein Pflichttermin und auch 
heuer durfte man sich über gute Kun-
denfrequenz freuen. Das Interesse der 
Besucher weckte man mit zahlreichen 
Produkthighlights: Präsentiert wurden 
u.a. die neuen Apart Mischverstärker 
MA120 and MA240, die sich durch at-
traktives Design, einfache Bedienung 
sowie Top-Sound-Performance und 
weitreichenden Möglichkeiten für den 
Installateur auszeichnen, sowie die neue 
MASK-C Halterung, rund um die auch 

Techniker-Contest am Programm stand 
(dem schnellsten Monteur winkte ein 
Fass Bier). Weiters zeigte Kleinhappl neue 
Module für das Doyson Multiroom-Sys-
tem (mit Bluetooth und kompatibel mit 
bestehenden Anlagen), LWL-HDMI Ka-
bel bis 50 m von Kramer, Auszüge aus 
dem umfassenden Videoüberwachungs-/
Sicherheitssortiment, Coax LAN Inter-
net über bestehende Koaxverteilung und 
auch einen praktischen „Problemlöser” – 
das ANY WIRE System von Altinex, das 
die Übertragung von HDMI- bzw IR-
Signalen bis 300m über 2 Adern ermög-
licht (mit praktisch jedem Kabel). Auch 
wenn sich GF Karin Raabl in Zukunft 
eine „Kombi aus Power-Days und Fach-
handels-Messe” wünschen würde, fällt 
das heurige Fazit positiv aus: „Die Veran-
staltung ist gut gelungen, eine Teilnahme 
unsererseits 2019 somit sicher.”

PHILIPS VERNETZT 

Rudolf Koch, GF Philips Lighting, zog 
eine positive Messebilanz: „Die Power-
Days sind eine für uns wichtige Messe, 
um mit Elektrikern, Elektrotechnikern, 
Großhandel und Planern in den Dialog 
zu treten. Wir nutzten die drei Tage nicht 
nur intensiv zur Information unserer neu-
en Produkt-Highlights, sondern vor allem, 
um im individuellen Kundengespräch 
unsere Stärke als zuverlässiger Partner zu 
zeigen. Die Power-Days sind für diese 
Kombination aus beidem die optimale 

Plattform.“ Im Fokus des Messeauftritts 
standen netzwerkfähige Beleuchtungs-
systeme und vernetzte Lichtlösungen auf 
Basis von LED – ein Thema, das von den 
Key Account Managern Andreas Buchta 
und Stefan Bauer auch mit dem Vortrag 
„Vernetztes Licht: Ist das die Zukunft?” 
im Rahmen des Power-Days Forums aus-
führlich erläutert wurde. Anhand eines 
Referenzprojektes im steirischen Knittel-
feld, bei dem 2.000 alte Lichtpunkte ge-
gen energiesparende LED-Leuchten Stela 
und Luma ausgetauscht wurden, brachte 
man dem Publikum die Steuerungssoft-
ware „Philips CityTouch“ und die Mög-
lichkeiten durch integrierte SIM-Karten 
bzw direkte Ansteuerung näher. Am Mes-
sestand erwartete die Besucher außerdem 
ein interaktives Virtual Reality Video 
über vernetzte Lichttechnik in Smart Ci-
ties und ein großes Gewinnspiel – dessen 
Bezug zu Bayern München auch die roten 
Dressen des Philips-Messeteams erklärte.

WELTPREMIERE VON 
PHOENIX CONTACT 

Von Werkzeugen, Klemmen, Steckver-
bindern und Stromversorgungen über 
Produkte für E-Mobilität und Photo-
voltaik bis hin zu fertigen Lösungen für 
die Energiedatenerfassung zeigte Phoenix 
Contact alles rund um die Elektro- und 
Installationstechnik – inklusive der Welt-
premiere der brandneuen PTFIX Vertei-
lerblöcke mit Push-in-Anschluss. Diese 
gibt es jetzt anschlussfertig in unterschied-
lichen Polzahlen und Montagearten. Sie 
sind sofort einsetzbar und lassen sich be-
liebig erweitern. Dazu Christopher Spitz, 
Product Manager Industrial Components 
bei Phoenix Contact: „Mit unseren neu-
en PTFIX-Verteilerblöcken erweitern wir 
unser bewährtes Push-in-Produktportfo-
lio. Ein Zeitvorteil von bis zu 80% durch 
montagefertige Blöcke ohne manuelle 
Brückung sowie eine 50%-ige Platzer-
sparnis auf der Tragschiene durch Quer-
montage bedeuten für den Anwender ei-
nen nicht unerheblichen Mehrwert.“ 

Christopher Spitz präsentiert die Verteiler- 
und Einspeiseblöcke von Phoenix Contact.

„Alte Bekannte” beim Treff am Philips-
Stand: Links Österreich-GF Rudolf Koch, 

rechts Rexel-GF Robert Pfarrwaller.

Bei Schäcke sorgte der Licht-Infopoint für 
reges Interesse – zur Freude von VL Hans-
Peter Ranftl (li.) und Simon Ruckenthaler.

Kleinhappl-GF Karin Raabl zeigt ein High-
light: neue Doyson-Module mit Bluetooth. 
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SCHÄCKE SORGT FÜR FREQUENZ 

Durch den Bus-Shuttledienst, den Schäcke an allen drei 
Messetagen von allen Schäcke Standorten nach Salzburg an-
bot, hatte der Elektrogroßhändler maßgeblichen Anteil an 
den guten Besucherzahlen der Power-Days. Doch auch am 
Schäcke Messestand herrschte durchgängig reges Treiben: 
Das Konzept, sich im Wesentlichen auf das eigene Dienst-
leistungsangebot zu konzentrieren und dieses den Kunden zu 
präsentieren, erwies sich als goldrichtig. Dabei gliederte sich 
der Auftritt in sieben Themeninseln: KNX, Lichtplanung, 
PV & Energieeffizienz, comSCHÄCKE, Leistungsbuch, 
Lagerbewirtschaftung und HKLS – wobei letzteres das im 
Vorfeld angekündigte neue Geschäftsfeld darstellt. Aus Sicht 
von Schäcke macht dieser Schritt, für den man mit Marc 
Brunnhuber einen Experten ins Haus geholt und mit Sie-
mens einen Premium-Partner gefunden hat, durchaus Sinn: 
„Viele unserer Kunden sind Doppelkonzessionäre, die wir 
jetzt mit neuen Produkte und Lösungen aus einer Hand be-
dienen können”, erklärte Vertriebsleiter Hans-Peter Ranftl.  
Für hohes Kundeninteresse sorgte zudem der Infopoint 
zum Thema Licht – v.a. durch den dort aufgestellten Plotter 
(womit kürzlich jede Schäcke-NL ausgestattet wurde). Die 
Besucher konnten sich über neue Möglichkeiten der Licht-
planung durch zertifizierte Lichttechniker bei Schäcke infor-
mieren. Beeindrucken konnte auch das Angebot der Schäcke 
Akademie, wo man sich zB beim Thema KNX zur größten 
Schulungsstätte Österreichs entwickelt hat – 2017 wird üb-
rigens der 1.000. KNX-Schulungsteilnehmer erwartet, dem 
„Schäcke-like“ eine besondere Überraschung winkt. 

TELEVES MIT NEUEM MESSGERÄT 

Als einziger Vertreter der Antennenbranche bespielt Tele-
ves heuer beide Salzburger Frühjahrsmessen – und zwar ganz 
bewusst, wie Bernhard Pesl, Vertrieb Österreich, betonte: „Wir 
sind schon zum dritten Mal auf den Power-Days und werden 
auch auf den Elektrofachhandelstagen sein. Schließlich gehö-
ren wir zum Installationsbereich ebenso wie zum Handel.” 
Mit dem H30Flex hatte man ein klares Messehighlight im 
Gepäck: Dieses vollwertige Messgerät ist modular aufgebaut 
und in verschiedenen Ausbaustufen erhältlich. In der höchs-
ten Ausbaustufe kostet das handliche Gerät 999 Euro für 
den Händler – und „kann praktisch alles, was der Techni-
ker üblicherweise benötigt”, so Pesl. Man muss einzig ohne 
CI-Schacht und ohne HEVC-Wiedergabe von T2-Signalen 
auskommen. Zu den besonderen Features zählen das intuiti-
ve Einhand-Bedienkonzept sowie die Messwertinterpretation 
nach dem Ampelprinzip grün-gelb-rot für gut-ausreichend-
schlecht.  Darüber hinaus präsentierte Televes ein neues 
Hexa-Modul (UQQA-S2-6) für die Umsetzung von DVB-

S/S2 in DVB-C 
vor sowie einige 
So n d e r - A k t i -
onen – allen 
voran die all-
jährliche Koax-
Kabelaktion, bei 
der es pro 500m 
SK2000PLUS-
Kabel ein 5 Liter 
Fass Bier gratis 
gibt.

	  bietet mehr Information via STORYLINK: 1704034

Bernhard Pesl mit dem Messehighlight von 
Televes: dem neuen Messgerät H30Flex.

Einfach.
Gut.
Geschützt.

Ihr Spezialist für Geräteschutz und Garantie-Dienstleistung für alles, 
was einen Akku oder Stecker hat.

Das Original seit 1963 | Made in Germany | www.wertgarantie.com
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M it 94.332 Besuchern (davon 
32.213 Fachbesucher), 821 Aus-

stellern aus 14 Nationen, über 64.000 m² 
Ausstellungsfläche und mehr als 150 Ver-
anstaltungen sowie Vorträgen endete die  
diesjährige Energiesparmesse Wels. Diese 
Werte untermauerten auch die führende 
Rolle als B2B und B2C-Leitmesse in den 
Bereichen Bau, SHK & Energie. Den 

SHK-Fachbesuchern boten über 440 
Aussteller einen in Österreich einzigarti-
gen  Marktüberblick – inkl. Österreichs 
größter Bäderschau mit 136 Ausstellern. 
Ihrem Ruf als Weltleitmesse für Biomas-
se wurde die Energiesparmesse ebenfalls 
wieder gerecht. Die Resonanz der Bau-
fachbesucher auf die neue Vortragsserie 
„Zukunft bauen“, Architekten-Talks, das 
hochkarätige Programm des Baukongres-
ses neuLand und der B2B-Networking-
Event „Lange Nacht des Baus“ am Don-
nerstag, 2. März – dem Baufachtag der 
Energiesparmesse – war äußerst positiv. 
Rund 400 Aussteller präsentierten dazu 
in elf Messehallen ihre Innovationen. Da-
neben verbuchten auch die Photovoltaik-
Sonderschau mit der Speichertechnologie 
von morgen sowie die Sonderschau „E-
Auto & Smart Home“ regen Zulauf.  

PV-BRANCHE PRÄSENT    

Insgesamt waren auf der Energiespar-
messe Wels 36 Mitglieder des Bundes-
verband Photovoltaic Austria (PVA) 
vertreten, der auch heuer gemeinsam 
mit Mitgliedern ausstellte. Auf dem Ge-
meinschaftsstand wurde über neueste 
Technologien sowie das stets wachsen-
de Service- und Schulungsangebot des 

PVA informiert. Sechs Unternehmen 
– BlueSky Energy, IBC Solar, KIOTO 
Solar, Levion, Sharp und Varta – waren 
direkt am PVA-Stand vertreten. Eines 
der Highlights kam dabei aus der Re-
gion: Stromspeicher-Spezialist BlueSky 
Energy aus Vöcklamarkt präsentierte den 
auf Salzwasser-Technologie basierenden 
und daher ebenso sicheren wie umwelt-
freundlichen Speicher Greenrock, der in 
Oberösterreich zu einem „Plug & Play“ 
Gesamtspeichersystem weiterentwickelt 
wurde (und zudem vor Ort hergestellt 
wird). Die Speicherlösung ist einfach 
und schnell zu installieren, wartungsfrei 
im laufenden Betrieb, modular an die 
Kundenwünsche anpassbar (von 4 bis 
24 kWh; Notstromfähigkeit/Inselfunk-
tion optional) und mit Kosten von rund 
1.000 Euro pro kWh auch erschwinglich.

ENERGIESPARMESSE WELS ENDET MIT NEUERLICHEM ERFOLG

Pole Position bestätigt 

Z um ersten Mal war der auf Marke-
ting, Absatzförderung und schnelle 

Logistik spezialisierte Distributor Sun-
tastic.Solar als Aussteller bei der Ener-
giesparmesse Wels präsent. Und das mit 
Erfolg, wie GF Markus König betonte: 
Durch die Positionierung gleich neben 
dem PVA-Gemeinschaftsstand stand 
man im wahrsten Sinne des Wortes im 
Zentrum und konnte einerseits zahlreiche 
Fachhändler  begrüßen sowie andererseits 
an den Publikumstagen gemeinsam mit 
den Suntastic-Partnern den interessierten 
Endkunden mit dem exklusiven Bera-
tungsassistenten alles Wissenswerte rund 
um PV-Anlagen näher bringen.  

EINDEUTIGES HIGHLIGHT 

Aus seinem umfangreichen Sortiment 
hatte Suntastic.Solar auch ein klares 
Highlight mit im Messegepäck: die 
Speicherlösung von Solarwatt. „Die 

Stromspeicher von Solarwatt sorgen für 
reges Interesse. Beim Einstiegsmodell 
MyReserve 500 sprechen wir von einem 
Endkundenpreis von 3.999 Euro (UVP)  
für 2,2 kWh Netto-Kapazität – verglichen 
mit anderen Speicherlösungen am Markt 
betreten wir damit 
ein völlig neues 
Terrain“, freute sich 
König. Die My-
Reserve -Speicher 
überzeugen neben 
dem attraktiven 
Preis auch in punk-
to Technik (Li-
Ionen-Ausführung 
mit 2,2 oder 4,4 
kWh bzw als Clus-
ter auf bis zu 8,8 
kWh erweiterbar, 
100% Entladetiefe 
und 96% Gesamt-
wirkungsgrad im 

Bestpoint) und durch das ansprechende 
Design. Besonders praktisch: Da speziell 
für schnelle Plug & Play Installation ent-
wickelt, können die Solarwatt-Speicher 
von einem Fachmann problemlos allein 
montiert werden. 

SUNTASTIC.SOLAR ERSTMALS AUF DER ENERGIESPARMESSE WELS

Gelungene Premiere

Mit +5,1% bei Fachbesuchern unterstrich die 
Energiesparmesse ihre Führungsrolle.  

Für Suntastic.Solar-GF Markus König – im Bild mit dem Messehigh-
light MyReserve – ist die Premiere in Wels zufriedenstellend verlaufen. 

© Messe Wels

© W.Schalko

PVA-Präsident Hans Kronberger durfte sich 
über rege Branchenbeteiligung in Wels freuen.

© W.Schalko
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W er auf der diesjährigen Energie-
sparmesse in Wels nach Clean Ca-

pital suchte, fand am angegebenen Messe-
stand einen imposanten Auftritt von PV 
Plus – was GF Martin Dürnberger, der da 
wie dort an der Spitze steht, leicht erklären 
konnte: Clean Capital bleibt als Photovol-
taik-Systemhaus inklusive dem Partner-
Programm wie gewohnt aktiv. Im Zuge 
der Weiterentwicklung des Angebots (des-
sen Besonderheit schon im Vorjahr PV-
Produkte plus Montage gelautet hatte) 
wurde die eigentlich zur Anlagenfinanzie-
rung dienende Gesellschaft PV Plus nun 
als Namensgeber für eine Vertriebsgesell-
schaft samt gleichnamigen   PV-Produkt 
herangezogen. „Wie unsere bisherigen 
Erfahrungen gezeigt haben, tun sich die 
Elektrotechniker und auch deren Kunden 
schwer mit einer breiten Produktpalette. 
Unsere Überlegung lautete also, dass wir 
mehr standardisierte Produkte und mehr 
‚echte‘ Verkäufer brauchen – und daraus 
entstand PV Plus”, schilderte Dürnberger. 

GENIAL EINFACH 

Mit PV Plus können Kunden PV-An-
lagen in ganz Österreich zu Pauschal-
konditionen kaufen – inkl. Beratung, 
Planung, Fronius Wechselrichter, Qua- 

litätsmodule, Dachunterkonstruktion, 
fachgerechter Montage, DC-Installation, 
Montagematerial (Kabel+Stecker), Über-
spannungsschutz und Abwicklung der 
erforderlichen Genehmigungen (optional 
auch inkl. AC-Installation, Prüfproto-
koll und Förderabwicklung). Um unter-
schiedliche Kundenansprüche bedienen 
zu können, werden drei Varianten ange-
boten: Standard (mit Winaico Modulen 
und 10 Jahren Produktgarantie für Mo-
dule bzw. 5 Jahre für den Wechselrichter), 
Regio (mit Modulen „Made in Austria” 
von Energetica und 12 Jahren Modul- 
bzw 15 Jahre Wechselrichtergarantie) 
sowie Deluxe (mit Referenzmodulen von 
SunPower und je 20 Jahren Modul- und 
Wechselrichtergarantie). 

„Wir haben es geschafft, die PV-Anlage 
als Produkt zu kreieren – das gibt es in 
dieser Form erstmals am Markt”, so 
Dürnberger. „Und wir können für alle 
Modulvarianten, Anlagengrößen und 
Dachsysteme fixe Preise bieten – öster-
reichweit und inklusive Montage durch 
unseren bewährten Partner Huemer!  Es 
gibt jeweils eine EK- und VK-Liste – so 
kann der Elektriker PV-Anlagen ähnlich 
leicht verkaufen wie Wärmepumpen. Die 
baut er ja auch nicht selbst zusammen, 

sondern schließt sie nur an – so ist das 
jetzt auch bei PV. Er braucht sich also 
nicht um Details zu kümmern und kann 
sich auf seine Kompetenzen wie die AC-
Installation konzentrieren.” 

ERTRAGSCHANCEN 

Bis inkl. Wechselrichter übernimmt 
die komplette Abwicklung PV Plus und 
der Händler zahlt dafür quasi seinen 
EK – wobei zur Differenz zum VK-Preis 
noch der Ertrag aus der AC-Installation 
kommt. Die Marge beziffert Dürnber-
ger größenordnungsmäßig mit 10-15% 
und nennt als Beispiele für Anlagen-
Verkaufspreise: in der Standardvariante 
ab ca. 5.700 Euro (2,75 kWp) bzw ca. 
8.000 Euro für eine 5 kWp-Anlage (die 
in Deluxe-Ausführung rund 11.400 Euro 
kostet). Auf Wunsch werden zudem at-
traktive Finanzierungsmodelle (ab 44 
Euro monatlich) angeboten.

Für Dürnberger steht außer Zweifel, 
dass die Margensituation im PV-Bereich 
zusehends schwieriger wird – weshalb er 
in PV Plus eine gute Chance für Elek-
trotechniker sieht: „Die bisherigen Ge-
spräche geben uns jedenfalls Recht, dass 
großer Bedarf an einer solchen Standard-
lösung besteht.” Um den Vertrieb anzu-
kurbeln wurden bereits rund 20 PV Plus 
Berater ausgebildet, die österreichweit im 
Einsatz sind. Denn die Ziele sind ehrgei-
zig: 500 Anlagen sollen heuer über die PV 
Plus-Schiene verkauft werden. Was die 
potenziellen Vertriebskanäle betrifft, sieht 
Dürnberger praktisch keine Einschrän-
kungen – nur eines wird man weiterhin 
nicht: direkt an Endkunden verkaufen. 

CLEAN CAPITAL SORGT MIT PV PLUS FÜR FURORE

Photovoltaik fix und fertig
Geschäftsführer Martin Dürnberger strahlte. Das lag zum einen daran, dass seine Vision von der komplet-
ten PV-Anlage als schlüsselfertiges Produkt realisiert und auf der Energiesparmesse Wels präsentiert werden 
konnte. Mehr noch lag es wohl aber am fulminanten Echo, für das die Premiere von „PV Plus” sorgte – ver-
bunden mit einer kleinen bis mittelgroßen Revolution beim Photovoltaik-Verkauf, die damit eingeläutet wird.  

	 TEXT: Wolfgang Schalko | FOTO: W. Schalko | INFO: www.clean-capital.at, wwwpv-plus.at

GF Martin Dürnberger bei der Premiere von PV Plus auf der Energiesparmesse Wels. Für die 
innovative Komplettlösung waren „viel Hirnschmalz und scharfe Kalkulationen” notwendig.

MIT PV PLUS 
hat Clean Capital eine neue Vertriebsschie-
ne und ein gleichnamiges PV-Produkt. 

DAS INNOVATIVE PV-PRODUKT 
ist für den E-Techniker leicht zu verkaufen 
– ohne Arbeitsaufwand mit 10-15% Marge. 

KUNDEN KÖNNEN AUS 3 VARIANTEN
wählen: Standard, Regio und Deluxe. 

AM PUNKT
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A us Sicht von IBC Solar Geschäfts-
führer Christian Bairhuber führt an 

der Teilnahme an der Energiesparmesse 
weiterhin kein Weg vorbei: „Die Veran-
staltung in Wels ist die größte Messe für 
Neuerungen und zukünftige Energielö-
sungen. Wir können hier die komplette 
Bandbreite unsers Produktsortiments ab-
bilden – dementsprechend wichtig ist es 
für uns, mit dabei zu sein.”  

Um das Portfolio (end-)kundengerecht 
zu veranschaulichen, wurde im Rahmen 
der Messe der neue IBC Info-Folder 
vorgestellt, der natürlich auch den Fach-
partnern für Werbezwecke zur Verfügung 
steht. Unter dem Motto „EEEINFACH 
MEHR” präsentiert sich IBC darin als 
zuverlässiger PV-Komplettanbieter, der 
alles aus einer Hand liefern kann – at-
traktiv aufbereitet mit vielen Bildern 
und verständlich dargebrachten techni-
schen  Aspekten. Neben den Hauptpro-
dukten  konzentriert sich der Folder auf 
das Thema „Gebäudemanagement”, dh 
eigenverbrauchsoptimierende Lösungen  
für PV-Anlagen mit und ohne Speicher. 
Und auch durch den Messestand zog sich 
dieser Themenkomplex wie ein roter Fa-
den. „Durch diverse Maßnahmen – wie 
zB Speicher – soll möglichst viel Strom 
selbst verbraucht werden, denn der Ei-
genverbrauch kostet unmittelbar nichts”, 
erläutert Bairhuber den Hintergrund. 

STUFEN DER OPTIMIERUNG 

Passend zu all dem wurden am Messe-
stand zahlreiche unterschiedliche Syste-
me und Möglichkeiten gezeigt, um den 

Verbrauch zur rich-
tigen Zeit anzupas-
sen – automatisiert, 
versteht sich. Das 
Angebotsspektrum 
reicht vom Aktivie-
ren der Klimaanlage 
oder Poolheizung 
über die Warmwas-
serbereitung bis hin 
zu sehr komplexen, 
batteriegestützten 
Lösungen, wobei 
letztlich die Investi-
tionsbereitschaft des 
Kunden über das 
System entscheidet. 

Worum es dabei 
konkret geht, mach-
te Bairhuber am 
Beispiel der Batte-
riespeicher deutlich: 
„Mit dem über-
schüssigen Strom 
sollen zunächst die 
Batteriesysteme auf-
geladen werden, an-
schließend werden 
die optionalen Ver-
braucher bedient 
und erst dann erfolgt die Einspeisung ins 
Netz.”  Wie Bairhuber weiter ausführ-
te, komme dem Konsumenten die tech-
nologische Weiterentwicklung in dieser 
Hinsicht besonders zu Gute: Denn dass 
mögichst viele energieverbrauchende Pro-
zesse bzw Tätigkeiten untertags mit Strom 
aus eigener Produktion erledigt werden 
sollten, gestaltet sich durch die zuneh-
mende Verbreitung von Infrarotheizung, 
elektrischer Warmwasserbereitung, Elekt-
romobilität u.Ä. immer einfacher. 

Das Energiemanagement selbst kann, 
wie oben bereits erwähnt, in unterschied-
lichen Komplexitätsgraden erfolgen: 
Als einfachste Lösung hat IBC Solar die 
Produkte von myPV im Programm – 
netzautarke bzw netzgekoppelte Heizstä-
be mit oder ohne Batteriespeicher, die mit 
dem Wechselrichter verbunden werden 

und für Warmwasser sorgen. „Das ent-
spricht der thermischen Speicherung von 
Energie und ist eine einfache Lösung, die 
nicht viel kostet – somit eine prima Sa-
che, die die Rentabilität der PV-Anlage 
bereits drastisch erhöht”, so der IBC-GF. 
Darüber ist die Smartfox-Produktpalette 
von DAfi angesiedelt, mit der sich ergän-
zend zur Warmwasserbereitung auch zu-
vor definierte Verbraucher ansteuern las-
sen, um deren Energiebedarf zu decken 
– bis hin zur Ladestation für E-Autos. 
Die umfassendste Gebäudemanagement-
Lösung im Portfolio von IBC  stellt der 
Sunny Home Manager von SMA dar: 
Dieser optimiert Produktion, Verbrauch 
und Speicherung  „intelligent”, in  dem 
sämtliche Energieflüsse im Haushalt ge-
messen und prognosebasiert (zB anhand 
der Verbrauchsgewohnheiten der Bewoh-
ner) gesteuert werden.

Für Geschäftsführer Christian Bairhuber bleibt die Teilnahme an der 
Energiesparmesse Wels Pflicht, um das Portfolio von IBC Solar samt 

allen Neuerungen breitenwirksam präsentieren zu können. 

IBC SOLAR MIT ZAHLREICHEN INNOVATIONEN AUF DER ENERGIESPARMESSE WELS

Das große Ganze im Blick
„Photovoltaik ist mehr als nur Module – eine gesamtheitliche Lösung, die von der Halterung bis zum Speicher 
reicht und bei der das Gebäudemanagement eine immer größere Rolle spielt.” Mit diesen Worten fasste Ge-
schäftsführer Christian Bairhuber zusammen, was IBC Solar im Rahmen der Energiesparmesse Wels detailliert 
und facettenreich veranschaulichte. Samt manch bemerkenswerter Sortimentserweiterung. 

	 TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: W. Schalko | INFO: www.ibc-solar.at

DIE ENERGIESPARMESSE WELS
ist als größte Messe in diesem Bereich für 
IBC Solar alljährlich ein Pflichttermin.

PRÄSENTIERT WURDEN
Auszüge aus dem gesamten Porfolio. 

DAS THEMA „GEBÄUDEMANAGEMENT”
stand im Fokus – mit zahlreichen Möglich-
keiten, den Eigenverbrauch zu optimieren. 
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BREITES FELD 

Auf Produktebene 
hatte IBC Solar natür-
lich repräsentative Aus-
züge aus dem Portfolio 
inkl. einiger besonde-
rer Highlights  mit im 
Messegepäck. Bei den 
Modulen beispielsweise 
zeigte man bemerkens-
werte Sonderlösungen 
wie jene zum Aufkle-
ben auf Flachdächer 
von DAS Energy – ei-
nem jungen, auf die 
Herstellung von flexi-
blen PV-Modulen (mit 
patentierter blendfreier 
Oberfläche) speziali-
sierten Unternehmen 
aus Wiener Neustadt.

Im Zusammenhang  
mit Modulen demons-
trierte IBC zudem, dass 
Optimierungen nicht 
nur verbrauchs-, sondern auch ertrags-
seitig vorgenommen werden können. 
Was es damit auf sich hat, wurde mit sog. 
Solar Optimierern des Herstellers Tigo 
veranschaulicht: Diese smarten Elektro-
nik-Komponenten lösen zB die Probleme 
durch Verschattungen einzelner Module, 
indem sie einfach in den String integ-
riert werden und verschattete Module 
„überbrücken”. Neben der Anlagen-Op-
timierung wird dadurch auch gleich ein 
umfassendes Monitoring und die gezielte 
Steuerungs-Möglichkeit implementiert 
– zu einem mit rund 800-1000 Euro für 
eine 5 kWp-Anlage durchaus erschwing-
liche Preis (Anm.: sofern während der Er-
richtung vorgenommen – die nachträgli-
che Integration schlägt mit etwas höheren 
Kosten zu Buche). 

Dem momentanen Trendthema Strom-
speicher trug IBC natürlich ebenfalls ge- 

bührend Rechnung: Neben der hauseige-
nen Lösung SolStore, mit der durch die 
variable Anzahl an Li-Speichereinheiten 
Systeme von 6,5 bis 156 kW realisierbar 
sind, wurden u.a. auch die technisch und 
preislich attraktiven Li-Ionen-Speicher 
von LG Chem gezeigt. Ein  Highlight in 
diesem Bereich bildete die Mavero-Serie 
von Kreisel – gewissermaßen die „öster-
reichische Antwort auf Tesla“. Das gilt so-
wohl für das attraktive Design als auch die 
innovative Li-Ion-Technologie, die in vier 
Varianten von 8 bis 22 kWh  zum Einsatz 
kommt (und sich somit für private wie 
auch gewerbliche Einsatzzwecke eignet). 
„Der Mavero schaut in jeder Hinsicht gut 
aus. Ich glaube, dass dieses Produkt sehr 
interessant für die Zukunft werden kann”, 
zeigte sich Bairhuber erwartungsvoll.   

KLARE BOTSCHAFT 

Als Herzstück des Ganzen vereint der 
PV-Manager – das Planungstool von IBC 
für seine Fachpartner – sämtliche Facetten 
des Themas Photovoltaik. Somit trägt die-
ses „Werkzeug” auch die Message von IBC 
nach außen: „Wir sind ein Systemhaus und 
versuchen, alles aus einer Hand anzubie-
ten”, hält Bairhuber fest. „Wir wollen ver-
schiedene Lösungen vortragen, damit der 
Kunde seine Wünsche bestmöglich umset-
zen kann. Wir breiten also unser Sortiment 
vor ihm aus und argumentieren die Vor- 
und Nachteile. So suchen wir die optima-
le Lösung für die jeweilige Situation – für 
den größtmöglichen Nutzen des Kunden. 
Wenn das erreicht ist, sind wir zufrieden.” 

Wie Energiemanagement in der Praxis funktioniert und was es 
bringt wurde ebenso detailliert wie verständlich veranschaulicht. 

Im Modul-Bereich präsentierte IBC Solar u.a. 
Sonderlösungen wie die biegsamen PV-Modu-

le von DAS Energy, die ihre Robustheit beim 
tagelangen Einsatz als „Teppich” bewiesen. 

DIE ZUKUNFT
LÄSST SICH  

STEUERN

Kostenfreier  
Eintritt mit  
dem Online-

Ticket*

Fachmesse  
für industrielle 
Automatisierung

Design Center Linz
16. – 18. Mai 2017

www.smart-linz.at
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W äschepflegegeräte für Kleingewer-
be können überall dort zum Ein-

satz kommen, wo die Anforderungen über 
die normale Haushaltswäsche hinausge-
hen. Die Waschmaschinen und Trockner 
sind kompakt, robust, bieten kurze Lauf-
zeiten sowie hohe Leistungsdaten und 
werden daher von den Herstellern als die 
perfekte Wahl für kleine Unternehmen 
und Einrichtungen wie Handwerk und 
Gewerbe, Fitness und Wellness, Gastrono-
mie und Hotellerie beschrieben. Ein Her-
steller, der seine professionellen Geräte im 
Einstiegsbereich schon seit Jahren anbietet, 
ist Miele Professional. Walter Ecker, Be-
reichsleitung Vertrieb Professional, erklärt 
gegenüber E&W: „„Unsere ‚Kleinen Rie-
sen‘ eigenen sich für Kleingewerbebetriebe 
wie Frisöre, Pensionen etc. Also Betriebe, 
in denen das Wäscheaufkommen deutlich 
größer ist, als in privaten Haushalten, bzw. 
für deren Ansprüche Haushaltgeräte zu 
unterdimensioniert sind, große Gewerbe-
geräte auf der anderen Seite zu überdimen-

sioniert, was Leistung und Preis betrifft.“  
Miele vertreibt seine „Kleinen Riesen“ 
auch über den Elektrofachhandel. Wobei 
die Zahl der Fachhändler, mit denen Miele 
in diesem Bereich zusammenarbeitet aktu-
ell noch sehr klein ist, wie Ecker erläutert: 
„Nun möchten wir mehr und mehr Händ-
ler für diese Produktgruppe begeistern.“ 
Und so soll’s funktionieren: Miele hat ein 
Marketingkonzept ausgearbeitet, dieses 
umfasst u.a. Argumentationsfolder für die 
Händler und Dekoration für den POS. 
Auch beim Erstellen von Newslettern wird 
Unterstützung geleistet. „Die Händler sol-
len aktives Marketing betreiben und Ge-
werbebetriebe anschreiben und wir wollen 
ihnen dabei helfen“, sagt Ecker.

Der Unterschied zum normalen Haus-
gerätegeschäft zeigt sich laut Ecker darin, 
dass man als Händler deutlich aktiver in 
den Markt gehen muss. „Es kommt selten 
vor, dass ein Kunde ins Geschäft kommt 
und gezielt nach einem Kleingewerbege-
rät fragt. Es ist also wichtig, dass sich ein 
Händler am Markt in diesem Bereich als 
Spezialist in seiner Region darstellt.“ Mie-
le unterstützt die Händler (sofern sie das 
wünschen) auch dahingehend, dass diese 
bei den ersten Verkaufsgesprächen vom 
Miele Außendienst begleitet werden. „Das 
Motto lautet ‚learning by doing‘“, so Ecker.

Was Walter Ecker (wie auch andere 
Hersteller von Kleingewerbegeräten) 
als Vorteil für die Händler hervorhebt, 
ist die Verdienstmöglichkeit. „Dadurch 
dass die Maschinen erheblich teurer sind 
als klassische Haushaltsgeräte, liegt es 
in der Natur der Sache, das man damit 
mehr Geld verdienen kann.“ Zudem sei 
der Wettbewerb in diesem Bereich noch 
nicht so groß, weil es eben noch nicht so 
viele Händler gibt, die sich intensiv um 
diesen Markt kümmern. Die Kleingewer-
begeräte sind sehr beratungs- und dienst-
leistungsintensiv, weswegen man kaum 
Angebote im Internet findet. „Immerhin 

geht es um Starkstromgeräte, die auch 
angeschlossen werden müssen und das ist 
normalerweise nicht jedermanns Sache. 
Eine Kleingewerbemaschine im Internet 
bestellen, liefern lassen und selbst mal 
schnell ordnungsgemäß an den Stark-
strom anschließen, ist also nicht ganz so 
einfach“, sagt Ecker. Miele schult den 
Handel natürlich auch im Bereich der 
Profisysteme. Diese Schulungen, die we-
nige Stunden dauern, finden zwei Mal im 
Jahr in Salzburg und Wien statt.

Bei den kleinen Riesen von Miele han-
delt es sich um sechs Trocknermodelle 
und drei Waschmaschinen. Auf die Frage 
was das Besondere an den Kleinen Rie-
sen ist, erklärt Ecker: „Natürlich verkauft 
Miele auch im Gewerbebereich langle-
bige Produkte. Die Kleinen Riesen wer-
den auf 30.000 Betriebsstunden getestet. 
Nur zum Vergleich: Haushaltsmaschinen 
sind auf 10.000 Betriebsstunden getestet. 
Man darf bei den professionellen Maschi-
nen nicht außer Acht lassen, das diese 
sieben, acht Stunden am Tag in Betrieb 

Professionelle Geräte (im Bild Miele),  
abgestimmt auf die Bedürfnisse kleiner  

Betriebe, stellen für den EFH ein wirklich 
feines Geschäftsfeld dar.  

LUKRATIVE NISCHE FÜR DEN EFH: PROFESSIONELLE GERÄTE FÜR KLEINBETRIEBE 

Kleingewerbe macht auch Mist
Wettbewerbsdruck, Onlinehandel, sinkende Margen und Vergleichbarkeit machen dem klassischen Elektro-
fachhandel das Leben schwer. „Man muss sich abheben von der Masse, einen USP schaffen“, sagt der Ex-
perte – aber wie? Eine Möglichkeit, und zwar eine sehr lukrative, mit der Fachhändler ihre Kompetenz unter 
Beweis stellen und neue Kundengruppen ansprechen können, ist der Verkauf von professionellen Geräten im 
Einstiegsbereich. Konkret geht es um hoch leistungsfähige Waschmaschinen, Trockner und Spülmaschinen, 
die auf den Bedarf von kleinen Betrieben abgestimmt sind. Wir haben mit Miele, Electrolux und Whirlpool 
gesprochen, die ihre Kleingewerbegeräte über den EFH vertreiben und das noch weiter forcieren wollen. 

	 TEXT: Stefanie Buckbauer | FOTOS: Hersteller | INFO: www.elektro.at

Vorteile für den Händler: 

.) Erweiterung Produktsortiment

.) Ansprache neuer Zielgruppen

.) Weniger Wettbewerb

.) Zusatzumsatz mit sehr guter Spanne 

.) Hohe, langfristige Kundenbindung

.) Differenzierung zum Wettbewerb

.) Hochwertige POS-Unterstützung 

Vorteile für den Kunden: 

.) Erwerb von zertifizierten  
Gewerbegeräten 
.) Innovative Technologien –  
für intensive Beanspruchung
.) Geräte nicht überdimensioniert 
.) Gutes Preis-/Leistungsverhältnis 
.) Spezielle Programme für spezielle 
Anwendungen
.) 24 Monate Garantie trotz  
gewerblicher Nutzung 
.) Schnelles, kompetentes Service

TOTSCHLAGARGUMENTE
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Eine Kleingewerbemaschine 
im Internet bestellen, liefern 
lassen und selbst mal schnell 

ordnungsgemäß an den 
Starkstrom anschließen, ist 

nicht ganz so einfach.

Walter Ecker

sind. Unsere semiprofessionelle Wasch-
maschine reinigt einen Wäscheberg von 
198 Tonnen Wäsche. Das ist sechs Mal 
mehr als ein Haushaltsgerät schafft.“ Eine 
weitere Besonderheit der Kleinen Riesen 
von Miele sind die kurzen Laufzeiten. Ein 
Beispiel: „6,5 kg Wäsche waschen und 
trocknen geschieht in nur 95 Minuten“, 
so das Versprechen. Im 
Schnitt schaffen die Klei-
nen Riesen um 50% kür-
zere Laufzeiten als Haus-
haltsgeräte. Ein weiteres 
Argument für die Klei-
nen Riesen von Miele 
gegenüber Haushaltsma-
schinen betrifft die Ma-
schinenrichtlinie der EU. „Unsere Ge-
räte sind maschinenrichtlinienkonform. 
Diese ist für Gewerbetreibende zwingend 
einzuhalten“, betont der Hersteller. 

AKTION FÜR DEN EFH

Miele möchte, wie erwähnt, das Ge-
schäft mit den Kleingewerbegeräten im 
Elektrofachhandel forcieren. Aus diesem 
Grund wurde im März eine Aktion rund 
um die Kleinen Riesen gestartet, die noch 
bis Ende Mai 2017 dauert. Bei dieser Akti-
on gibt es den Waschautomaten PW 5062 
Starline (Kaltwasseranschluss) um 1.999,- 
Euro exkl. USt. Beim zusätzlichen Kauf 
eines Gewerbe-Trockners gibt es einen Set-
Bonus, also Preisnachlass von 259,- Euro. 
Ecker hat das Gefühl, dass sich Händler 
generell nicht so recht über dieses Kleinge-
werbebetriebe-Geräte-Thema drüber trau-
en. „Wir wünschen uns mehr Händler, 
die auf den Zug aufspringen; Händler, die 
im semiprofessionellen Gerätebereich ak-
tiv werden und sich auch aktiv um dieses 
Geschäft kümmern. Gerade dieses ‚Aktiv 
sein‘ ist ja ein ganz großes Thema.“ 

NOCH MEHR BUSINESS

Electrolux Professional führte 2015 die 
„myPro“ Wäscherei-Lösungen ein. Es han-
delt sich dabei um zwei Waschmaschinen-
modelle und ein Kondenstrocknermodell, 

die der Maschinenrichtlinie entsprechen. 
VL Günter Sekanina beschreibt: „myPro 
wurde speziell für kleine Unternehmen 
entwickelt, die keinen Bedarf an hoch-
professionellen Lösungen haben, sondern 
die Wäschereilösungen benötigen, die 
leistungsfähiger und schneller sind als 
‚normale‘ Hausgeräte.“ Die myPro-Geräte 

haben im Vergleich zu 
normalen Haushalts-
geräten eine dreifache 
Lebensdauer wie der 
Hersteller verspricht: 
„Die durchschnittli-
che Lebensdauer einer 
Haushaltsmaschine liegt 
bei 2.500 Zyklen. Die 

myPro-Modelle schaffen hingegen 7.500 
Zyklen“, so Sekanina. Die myPro Wasch-
maschinen waschen laut Hersteller zudem 
um 50% schneller als Haushaltsgeräte und 
verfügen natürlich auch über professio-
nelle, auf Gewerbebetriebe abgestimmte 
Programme. Auch sehr praktisch: Der 
Geräuschpegel im Waschprogramm liegt 
bei lediglich 49 dB und im Schleuderpro-
gramm bei 75 db. Man hört die Geräte 
also kaum noch, was vor allem dann von 
Bedeutung ist, wenn die Geräte im Ge-
schäftslokal, zB bei einem Frisör, stehen. 
Die UVP der Waschmaschinen liegt bei 
1.699 Euro - ein stolzer Preis. „Allerdings 
ersetzt ein myPro-Gerät sechs ‚normale‘ 
Haushaltswaschmaschinen“, sagt Sekani-
na. Für den Händler sind dabei übrigens 
rund 300 Euro Marge drin, wie verspro-
chen wird. Die Herstellergarantie liegt bei 
allen myPros bei 24 Monaten.

VL Sekanina legt dem EFH die myPro 
Wäschereilösungen ans Herz: „Es han-
delt sich um das ideale Produkt für den 
Elektrofachhandel. Es gibt diese Nische, 
also die kleinen Gewerbebetriebe, die 
zwei bis vier Mal am Tag waschen, für die 
hochprofessionelle Geräte allerdings viel 
zu überdimensioniert sind. Und es gibt 
die Maschinenrichtlinie der EU, die den 
Einsatz von Elektrogeräten im Gewerbe 
regelt. Der EFH kann mit myPro neue 
Zielgruppen ansprechen, er kann Kom-

petenz zeigen 
und Zusatz-
geschäft gene-
rieren – auch 
dadurch, dass 
er den ‚neuen‘ 
Kunden andere 
Geräte anbie-
tet.“ Electrolux 
Pr o f e s s i o n a l 
u n t e r s t ü t z t 
den EFH von 
allen Seiten: 
Ein Netzwerk 
aus eigenen 

Technikern und Servicepartnern küm-
mert sich darum, dass das Service in-
nerhalb von 48 Stunden erledigt ist. 
Es gibt mit Markus Edl einen eigenen 
Mitarbeiter, der ausschließlich den EFH 
betreut. Bei Bedarf werden Schulungen 
zum Profi-Geschäft abgehalten. Es gibt 
schöne Verkaufsmaterialien für den POS. 
Auf mypro.electrolux.at finden sich On-
linehilfen, Verkaufsargumente, Anleitun-
gen und Videos zu Funktion, Installati-
on sowie Wartung der Geräte. On top 
garantiert Sekanina dem EFH „keinen 
Preisverriss“. Nachdem das Geschäft mit 
den kleinen professionellen Maschinen 
im österreichischen EFH mittlerweile 
gut läuft, hat Electrolux Professional die 
Range nun um weitere Wäschereilösun-
gen sowie (neu!) Spüler erweitert, was 
dem Elektrofachhandel künftig noch 
mehr Geschäft ermöglichen soll. Mehr 
dazu erfahren Sie im Interview auf der 
nächsten Seite. Übrigens: Auch Sekanina 
betont, dass das Geschäft mit den Klein-
gewerbegeräten aktiv vom Elektrohändler 
betrieben werden muss. „Von alleine geht 
gar nichts!“, so der VL, und: „Wir wollen 
den EFH mit allen Mitteln dabei unter-
stützen Gewerbekunden anzusprechen. 
Allerdings: Wenn der Händler nichts tut, 
können wir auch nichts tun!“

VON UND FÜR PROFIS

Auch Whirlpool bietet für kleinere Un-
ternehmen konzipierte, professionelle 
Geräte, die der Europäischen Maschinen-
richtlinie entsprechen, wie der Hersteller 
betont: „Gewöhnliche Haushaltsgeräte 
erfüllen nicht die Vorgaben der Europä-
ischen Richtlinie 2006/42/EG, die mit 
einem einheitlichen Schutzniveau hilft, 
Unfälle zu vermeiden. Mit der Gewerbe-
geräte-Reihe von Whirlpool gehen die Ver-
antwortlichen in kleineren Unternehmen 
auf Nummer sicher. Zertifiziert als Gewer-
begeräte sind sie technologisch hochent-
wickelt und halten hoher Beanspruchung 
stand.“ Die Gewerbegeräte-Reihe von 

Übereinandergestappelt benötigen die Mie-
le-Geräte rd. einen 1/2 m2 Platz. Electrolux 
Professional möchte nun auch Kleingewer-
bespülmaschinen über den EFH vertreiben. 

Die Waschmaschinen + Trockner von Whirlpool (li.) und Electrolux Pro-
fessional geben auch optisch viel her. Vor allem wenn man sie auf den 

POS Möbeln, die die Hersteller zur Verfügung stellen, präsentiert
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Whirlpool umfasst zwei Waschmaschi-
nen und zwei Trockner. Diese sind mit 
6th Sense Technologie (für eine intuitive 
Bedienung), speziellen Sensoren (für eine 
optimale Zeit-, Energie- und Wassernut-
zung) und auf den gewerblichen Einsatz 
abgestimmten Spezialprogrammen aus-
gestattet. Whirlpool hat zudem eigens 
das Wpro Sonderzubehör entwickelt, das 
exakt auf die Gewerbegeräte abgestimmt 
ist. Und auf die Nutzer der Whirlpool Ge-
räte warten noch mehr Vorteile. So ist im 
sogenannten „Klassik-Servicepaket“ die 
kostenfreie Lieferung frei Bordsteinkan-
te enthalten. Außerdem gibt Whirlpool 
24 Monate Hersteller-Garantie für die 
gewerbliche Nutzung. Kunden, die sich 
hingegen für das „Exklusiv-Servicepaket“ 
entscheiden, erhalten von Whirlpool zu-
sätzlich während der Garantiezeit einen 
flächendeckenden Service innerhalb von 
48 Stunden. „Dabei können 80% der Fälle 
schon beim ersten Besuch des Technikers 
behoben werden“, erklärt Whirlpool.

Aber nicht nur die Kunden, auch die 
Fachhändler profitieren: „Mit den Whirl-
pool Gewerbegeräten erweitern Fach-
händler ihr Portfolio und sprechen neue 
Zielgruppen an. Die exzellente Handels-
spanne gewährleistet dabei einen attrakti-
ven Zusatzumsatz“, so der Hersteller, der 
zudem mit aufmerksamkeitsstarken POS-
Materialien unterstützt. Dazu zählen u.a. 
Texttafeln, die mit Sprüchen wie ‚Von Pro-
fis für Profis‘, ‚Perfektionist‘ oder ‚Worka-
holic‘ die Geräte auf den ersten Blick von 
den Haushaltsmodellen abheben.

FAZIT

Auch kleinere Unternehmen und Ein-
richtungen benötigen Geräte, die für den 
Gewerbebetrieb zertifiziert sind. Die oben 
vorgestellten, eigens auf die Bedürfnisse 
von Kleinunternehmen abgestimmten 
Modelle von Miele, Electrolux und Whirl-
pool sind technologisch hochentwickelt, 
arbeiten zuverlässig sowie langlebig und 
sind für hohe Beanspruchung geeignet. 
Weil es im Gewerbe meist rasch gehen 
muss, haben alle drei Hersteller Techniker 
bzw. Servicepartner für einen landeswei-
ten, schnellen Kundendienst im Einsatz.  

Für Elektrofachhändler bedeutet das 
Geschäft mit diesen „kleinen“ Gewerbege-
räten ein lukratives Geschäft: Die Margen 
sind sehr gut, der Händler kann neue Kun-
dengruppen ansprechen und binden. Der 
Wettbewerb auf diesem Sektor ist noch 
gering und diese Geräte werden nicht im 
Internet verrissen. Die Unterstützung sei-
tens der Industrie ist umfangreich – ob 
POS-, Verkaufs- und Werbe-Materialien, 
Schulungen oder professionelles Service.

2 015 führte Electrolux Professional 
die professionellen Wäschereilösun-

gen „MyPro“ für kleine Gewerbebetriebe 
ein. „Kleinbetriebe nützen oftmals ‚nor-
male‘ Haushaltsgeräte weil hochprofessi-
onelle Gewerbegeräte (was Leistung und 
Preis betrifft) viel zu überdimensioniert 
sind. Die zwei MyPro Waschmaschinen 
und das Trocknermodell wurden dar-
aufhin speziell für kleine Unternehmen 
entwickelt, die keinen Bedarf an hoch-
professionellen Lösungen haben, sondern 
Wäschereilösungen be-
nötigen, die leistungs-
fähiger und schneller 
als normale Hausgeräte 
sind“, erklärt Hersteller 
Electrolux Professional, 
der die MyPros über den Elektrofach-
handel vertreibt. Der Verkauf dieser pro-
fessionellen Geräte im Einstiegsbereich 
erweist sich als lukrative Nische für den 
EFH und das kommt gut an, wie mitt-
lerweile rund 100 Partner im Fachhan-
del beweisen. „Letztes Jahr verkauften 

wir über diesen Kanal 
knapp 1.000 MyPro-
Geräte und wir sind 
noch lange nicht am 
Ziel angelangt. Ende 
des Jahres wollen 
wir mit 150 Elektro-
händlern zusammen-
arbeiten und das ist 
realistisch“, so Günter 
Sekanina, der um die-
ses Ziel zu erreichen 
nun auch beginnen 
möchte, etwas größere 
Geräte, als die MyPro 
Maschinen, über den 
EFH zu vertreiben. 
Dafür wurde das „Re-
tail Sortiment“ zusam-
mengestellt. Sekanina 
beschreibt: „Dieses 

beginnt bei den MyPros und reicht bis in 
die Einstiegsklasse der Vollprofigeräte im 
Wäschereibereich, die der Elektrohänd-
ler aber trotzdem noch alleine und ohne 
Spezialservice leicht installieren kann.“ 

RETAIL SORTIMENT

Das „Retail Sortiment“ besteht aus den 
Modellreihen MyPro, QuickWash  bzw. 
QuickDry, und PW9 und ist für einen 
Elektrohändler „durchaus zu händeln“, 

wie Sekanina ausführt. 
„Im Gegensatz zu den 
deutschen, waren die 
österreichischen Elektro-
händler in Hinblick auf 
die professionellen Ein-

stiegsgeräte anfangs eher etwas zurück-
haltend. Es schien wie Scheu vor großen 
Dingen bzw. Respekt vor diesem Thema. 
Das hat sich aber weitgehend gelegt und 
nun wollen wir, dass der EFH die Angst 
vor dem Einstieg in die nächste Klasse 
der Wäschereitechnik verliert. Dass der 

ELECTROLUX PROFESSIONAL: EIN SCHÖNES ‚MEHR‘ AN BUSINESS

Der nächste Schritt
2015 führte Electrolux Professional die Wäschereilösungen für Kleinbe-
triebe „MyPro“ ein, die über den Elektrofachhandel vertrieben werden. 
Dies stellte sich als äußerst lukrative Nische für den EFH heraus und auf 
Grund der positiven Resonanz wurde die Range zum einen um weitere 
Wäschereilösungen ergänzt und zum anderen um professionelle Gläser- 
und Geschirrspüler erweitert. „Nun hat der EFH noch mehr Möglichkei-
ten neue Kundengruppen anzusprechen, Kompetenz zu beweisen und 
vor allem gut zu verdienen“, wie VL Günter Sekanina und Marketinglei-
ter DACH Thomas Schwelch im E&W Gespräch berichten. 

	 TEXT + FOTOS: Stefanie Bruckbauer | INFO: www.elektro.at

G. Sekanina (li.) + Thomas Schwelch mit den Spülmaschinen für 
Kleinbetriebe, die über den EFH verkauft werden sollen. 

Wir wollen den Händlern 
zeigen, was für ein ‚Mehr‘ an 

Business möglich ist.

Günter Sekanina
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Händler also nicht nur die kleinen Ma-
schinen, die MyPros, verkauft, sondern 
auch die nächste Stufe.“ Die Geräte aus 
dieser nächsten Stufe haben eine Lebens-
dauer von 30.000 Zyklen. Bei der MyPro 
spricht der Hersteller von 7.500 Zyklen 
und bei Haushaltsmaschinen von 2.500 
Zyklen. Jenen, die glauben, es handelt 
sich bei den QuickWash und PW9 Mo-
dellen um riesige Waschmaschinen, sei 
gesagt: Diese Geräte beginnen bei einem 
Fassungsvermögen von 6 Kg und reichen 
bis 10 Kg. „Hier geht es nicht ums Fas-
sungsvermögen an sich, sondern es geht 
um die Geschwindigkeit, sodass mit die-
sen Maschinen rund um die Uhr gewa-
schen werden kann“, sagt Sekanina. 

NOCH MEHR NISCHE

Die Partner von Electrolux Professio-
nal aus dem Elektrohandel sind zufrie-
den mit dem Produkt 
und zufrieden mit dem 
Geschäft, das sie damit 
machen, und das brach-
te Sekanina und Thomas 
Schwelch auf den Ge-
danken das Sortiment 
nun auch um professi-
onelle Gläser- und Ge-
schirrspüler zu erwei-
tern. „Auch weil viele unserer Partner aus 
dem Elektrohandel von ihren Kunden 
darauf angesprochen wurden, ob sie nicht 
auch Spüler hätten“, führt Sekanina an, 
der mit seinem Team beschlossen hat die-
sen Kanal für die Spültechnik von Elect-
rolux Professional zu öffnen. „Wir wollen 
dem EFH damit eine weitere Möglich-
keit geben, ein profitables Geschäft zu 
machen.“  

Ein richtig großes Thema in der pro-
fessionellen Spültechnik ist (neben der 
regelmäßigen Wartung) das Thema Was-
serqualität und damit muss sich dann 
natürlich auch der Elektrohändler be-
schäftigen, wenn er Geräte aus dieser 
Kategorie verkaufen möchte. Schwelch 
erklärt: „Einen professionellen Gläser- 
oder Geschirrspüler schließt man nicht 
einfach so an die Wasserleitung an. Man 
muss zuvor die Wasserqualität messen, 
denn die Maschine ist immer nur so gut 
wie das Wasser mit dem sie wäscht.“ Aus 
diesem Grund werden die Geräte aus 
der Spültechnik zwar vom Elektrofach-
händler verkauft, vor Ort aber von den 
Electrolux Professional Servicepartnern 
installiert. Was in vielen Fällen auf das 
Gleiche herauskommt, denn im Groß-
küchenbereich ist es in Österreich üblich, 
dass die vertreibenden Händler gleichzei-
tig Servicepartner sind (was von Electro-

lux Professional stark ge-
wünscht und unterstützt 
wird).  Sekanina fasst 
zusammen: „Der Elekt-
rohändler verkauft also 
das Gerät und die Instal-
lation als Serviceleistung 
(Anm.: die ab 250 Euro 
ausmacht). Sollte die 
Wasserqualität nicht gut 

sein, sollte ein Gerät für die Wasseraufbe-
reitung dazu verkauft werden.“ 

WAS DER KUNDE BRAUCHT

Electrolux Professional führt insgesamt 
unzählige Gläser- und Geschirrspüler. 
Für den EFH wurde daraus ein sehr fo-
kussiertes Sortiment zusammengestellt, 
das einfach zu verkaufen sein soll. „Bei 
den fünf Modellen, die wir für den Ver-
kauf im EFH ausgewählt haben, handelt 
es sich um die wichtigsten Typen. Diese 
zwei Gläser- und drei Geschirrspüler de-
cken alles ab was der Kunde braucht. In-
klusive einem Gerät aus unserer ‚Medical 
Line‘, das mit thermischer Desinfektion 
ausgestattet ist. Dieses Feature ist u.a. un-
erlässlich in Kindergärten, Schulen und 
Pflegeeinrichtungen, also überall wo hohe 
Hygienevorschriften eingehalten werden 
müssen. Unsere Modelle wurden von ei-
ner der strengsten Untersuchungseinrich-
tungen in Österreich, der MA39, geprüft 
und zertifiziert“, erläutert Schwelch. 

Die professionellen Spülgeräte von 
Electrolux beginnen bei 1.500 Euro VK. 
Die Spannen für den Handel sind „gut 
zweistellig“. Laut Schwelch handelt es 
sich um ein „wirklich profitables Busi-
ness“. Sekanina: „Sogar bei nur einer ver-
kauften Maschine bleibt schon ein schö-
ner absoluter Wert für den Händler über.“ 

Nun gilt es die Händler für dieses Thema 
zu sensibilisieren. Damit sind Schwelch, 
Sekanina und das Vertriebsteam aktuell 
beschäftigt. Natürlich werden die neu-
en Spüler und Wäschereilösungen auch 
auf den Elektrofachhandelstagen im 
April präsentiert. VL Günter Sekanina 
und Channelmanager Elektrofachhan-
del Markus Edl werden die Händler am 
Messestand empfangen. „Wir wollen den 
Händlern zeigen, was für ein ‚Mehr‘ an 
Business möglich ist. Vor allem: Jeder 
kennt einen Imbissbudenbesitzer oder 
Campingplatzbetreiber, einen Gastwirt 
oder Hotelier. Kindergartenbetreiber, 
Mitarbeiter in Pflegeinstitutionen, usw, 
usf. All diese Unternehmen nutzen Gerä-
te wie unsere und die Händler erfahren 
meistens als Erste, wenn ein Neues benö-
tigt wird. Warum also nicht auch gleich 
verkaufen?“

INSEL DER SEELIGEN? 

Bei diesem Geschäft handelt es sich 
laut Sekanina und Schwelch also um eine 
lukrative Nische für den Fachhandel. „Es 
ist das ideale Geschäft für den stationären 
EFH. Sofern er es aktiv betreibt und das 
Thema anspricht“, betont Sekanina. „Es 
gibt diese ‚Nische‘ der kleinen Gewerbe-
betriebe, für die hochprofessionelle Ma-
schinen völlig überdimensioniert sind, 
und der EFH kann diese neue Zielgruppe 
ansprechen. Er kann Zusatzgeschäft ge-
nerieren, indem er den neuen Kunden 
auch andere Geräte verkauft.“ Schwelch 
ergänzt: „Die Margen sind sehr gut - und 
darum geht’s einem Händler doch. Der 
Händler beweist Kompetenz, denn er ver-
kauft seinem Kunden Sicherheit (Stich-
wort Maschinenrichtlinie), Wirtschaft-
lichkeit (Stichwort Schnelligkeit) und 
Sauberkeit bzw. Hygiene.“ Ein weiterer 
Vorteil ist der Markt der professionellen 
(Einstiegs-)Geräte an sich. „Hier herrscht 
nicht dieser Druck, wie es bei normalen 
Hausgeräten oft der Fall ist. Preisverriss 
im Netz existiert de facto nicht.“ 

Im gewerblichen Bereich sollten Gerä-
te eingesetzt werden, die auch für die 
gewerbliche Nutzung vorgesehen sind. 

„Und der gewerbliche Bereich fängt – das 
wissen die wenigsten - verdammt zeitlich 
an“, erläutert T. Schwelch. „Sobald mehr 
als zwei Leute in einem öffentlich zugäng-
lichen Raum mit einem Spüler arbeiten, 
spricht man schon vom gewerblichen Be-
reich. Greifen die Studenten aus drei WGs 
in einem Studentenheim auf eine Spülma-
schine zu, spricht man von gewerblicher 
Nutzung. Wenn drei Frisörinnen in einem 
Frisörladen die Kaffeetassen ihrer Kunden 
im Spüler waschen, spricht man von ge-
werblicher Nutzung. Natürlich dürfen alle 
diese Leute mit normalen Haushaltsge-
räten arbeiten. Das ist ok solange nichts 
passiert. Passiert allerdings schon etwas, 
gibt es keine Garantie und keine Versiche-
rungsdeckung. Platzt also ein Schlauch 
und setzt drei Geschosse unter Wasser, 
putzt sich die Versicherung ab.“

GEWERBLICHE NUTZUNG

Die „myPro“ Wäschereilösungen werden 
seit 2015 erfolgreich über den EFH verkauft. 
Zu den Geräten gibt es auch POS Möbel für 

eine aufmerksamkeitsstarke Präsentation.

Am Markt der professionellen 
Einstiegsgeräte herrscht nicht 
dieser Druck, wie es bei nor-
malen Hausgeräten oft der 
Fall ist. Preisverriss im Netz 

existiert de facto nicht.

Thomas Schwelch
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Ich kaufe online nicht ein. Erstens, weil es mir sus-
pekt ist und ich sowenig „Spuren im Netz, das nie-
mals vergißt“ hinterlassen will. Zweitens, weil ich 
es extrem unpersönlich finde. Und drittens, weil 
ich nicht einerseits FÜR den stationären Fachhan-

del schreiben kann und andererseits im Konkurrenzkanal 
einkaufen ... Was ich aber unlängst im stationären Handel 
erlebte, lässt mich an meiner Einstellung zweifeln.

Episode I: Ich habe einen kompletten Satz wmf-Besteck und 
wollte diesen um ein Fischbesteckset erweitern. Seinerzeit ent-
schied ich mich genau für diese Serie, da sie als erweiterbar 
beschrieben wurde. Meine Internetrecherche im Vorfeld (was 
ich sehr wohl tue) bestätigte das. Ich musste zwar etwas länger 
suchen aber schließlich fand ich die Info: „Fischbesteck zur 
Serie X gibt es“. Ich fuhr also zum wmf-Shop, quasi zur Quelle, 
und rechnete zwar schon damit, dass ich nochmals kommen 
muss, da dieses Besteck wahrscheinlich nicht lagernd ist und 
bestellt werden muss. Ich rechnete aber nicht mit einer völlig 
gelangweilten, tendenziell eher unfreundlichen Verkäuferin 
und ihrer wie aus der Pistole geschossenen, knappen Antwort: 

„Gibt‘s net!“ Wieder zuhause ergab ein Anruf in einem ande-
ren wmf-Shop das selbe Ergebnis: Gibt‘s net! Ich schrieb dann 
an einen der Webshops, der mir im Zuge meiner eingangs er-
wähnten Recherche begegnet ist, ein Mail mit der Frage nach 
besagtem Besteck, das es laut Herstellershopinfo ja angeblich 
gar nicht gibt und auch nie gegeben hat. Einen Tag später er-
reichte mich ein Anruf. Es war eine freundliche Dame vom 
Internetanbieter, den ich angeschrieben habe. Sie entschuldig-
te sich für die verspätete Antwort, doch sie hätte noch mal per-
sönlich die Verfügbarkeit prüfen müssen und ja, das Besteck 
sei lieferbar, in zwei Tagen könnte ich es in Händen halten ...

Episode II: Ich war auf der Suche nach einem bestimmten 
Wasserkocher in rot als Geschenk. Die Zeit war knapp und 
meine Internetrecherche ergab: Das Gerät gibt es in meiner 
Umgebung aktuell nur bei Media Markt. Laut Media-Home-
page war es in Vösendorf „verfügbar“. Wie sich anschließend 
vor Ort im persönlichen Gespräch herausstellte, allerdings 
nur dann, wenn ich es online bestelle und im Markt abhole. 
Ich könne es sogar „sofort abholen“, also zwei Stunden nach 
Onlinebestellung, erklärte der Verkäufer. Das verstand ich 
nicht: Ich konnte das Gerät zwar nicht gleich kaufen und 
mitnehmen (was sich ja angeboten hätte, da ich doch zu dem 
Zeitpunkt gerade vor Ort, also IM Markt war), ich hätte aber 
nach Hause fahren können, das Teil online bestellen und 
zwei Stunden später wieder kommen, um das Gerät abzu-
holen. Auf meine Aussage hin, dass das doch völlig schwach-
sinnig ist, zuckte der Verkäufer (zwar mit verständnisvollem 
Blick, aber doch) nur ratlos mit den Schultern ...

Offenbar haben es noch nicht alle begriffen - Erstens: Man 
muss sich heute um jeden einzelnen Kunden bemühen, freund-
lich und zuvorkommend sein. Lustlosigkeit und Inkompetenz 
(bis zu Falschaussagen!) im stationären Handel verzeiht der 
Kunde nicht mehr. Zweitens: Wenn schon online mit stationär 
verknüpft werden soll, dann bitte g‘scheit! Diese Ungereimt-
heiten, die sich vielerorts auftun, vergraulen die Kunden nur. 
Beides ist bei der heutigen Wettbewerbs- und Konkurrenzsi-
tuation, vorsichtig formuliert, eher suboptimal. Denn: Der 
Mitbewerb ist aus Sicht der Kunden nur einen Klick entfernt.

STEFANIE BRUCKBAUER

GIBT‘S NET!

M. JAKSCH EWE & FM GESAMT-VL

Änderung im Vertrieb
Markus Jaksch, MAS, übernimmt bei den 

Küchenherstellern ewe und FM die Gesamt-
verantwortung für den Vertrieb in Österreich 
und Südtirol. Jaksch ist seit 2014 erfolgreich 
für die Unternehmen tätig. Bereits im Ok-
tober 2016 hat er die Vertriebsleitung für 
ausgewählte Kundengruppen übernommen. 
Martin Perkhofer, der den Vertrieb bisher 
gemeinsam mit Markus Jaksch als „Doppel-
spitze“ im Vertrieb leitete, verlässt das Unternehmen im guten 
gegenseitigen Einvernehmen mit Ende April 2017.

BSH II: STRATEGISCHE WEICHENSTELLUNG 

Verkauf der Bügelsparte
Die BSH Hausgeräte GmbH will sich in 

Zukunft bei den Kleingeräten auf die 
Wachstumsbereiche Speisenzubereitung 
und Bodenpflege konzentrieren. Soll hei-
ßen: Die Bügelsparte mit dem Werk in 
Vitoria, Spanien, soll verkauft werden, wie 
der Konzern mitteilte. Die BSH will sich nun um einen Inter-
essenten umsehen, der das spanische Werk samt den 200 Mit-
arbeitern übernehmen will. Die Neuheiten des Frühjahrs sollen 
von den Verkaufsplänen nicht betroffen sein, wie BSH bestätigt.

Markus Jaksch

EINBLICK

„Ich bin sehr direkt, das ist mir bewusst. Ob es meinem Umfeld  
gefällt oder nicht, sei dahingestellt“
SEITE 48

MESSEBILANZ 

Das war die W&I 2017
Von 11. bis 19. März luden rund 500 

Aussteller in die Messe Wien zur Wohnen 
& Interieur 2017. Fast 80.000 Besucher, 
exakt 79.424, also plus 1,1% im Vergleich 
zum Vorjahr, folgten dem Ruf und kamen 
zu Österreichs größter Wohnmesse. Letz-
tes Jahr hatte Veranstalter Reed Exhibitions der Wohnen & 
Interieur stellenweise einen neuen Look verpasst, dieser Weg 
wurde heuer fortgesetzt und: „Das Feedback der Aussteller und 
Besucher war entsprechend positiv“, so Reed GF Benedikt Bin-
der-Krieglstein. 

BSH I: REKORDUMSATZ 

Wachstumskurs
Die BSH Hausgeräte GmbH hat das vergangene Geschäfts-

jahr mit einem Rekordumsatz in der Höhe von 13,1 Mrd. Euro 
abgeschlossen. Der Hersteller konnte damit zum 50jährigen Ju-
biläum ein Plus von 3,5% einfahren. „Damit festigte die BSH 
nicht nur ihre Führungsposition in Europa, sondern konnte 
sich weltweit als Nummer 2 behaupten“, so der Konzern. 

HAUSGERÄTE
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W eltweit sind immer mehr Men-
schen von Allergien betroffen. Die 

Pollenallergie ist dabei die häufigste Form. 
Gefolgt von der Reaktion auf (in wirklich 
jedem Haushalt lebende) Hausstaubmil-
ben bzw. deren Exkremente, die zu den 
am meisten verbreiteten Allergien in west-
lichen Industrieländern und zu den häu-
figsten Auslösern von allergischem Asthma 
zählt. Aber auch abgestorbene Hautzellen, 
Hausstaub, Schimmel, etc. oder Schad-
stoffe, die von Baustoffen über lange Zeit 
freigesetzt werden, können (teils durch die 
Luft in unser Zuhause getragen und einge-
atmet) allergische Reaktionen wie Husten, 
Niesen und Juckreiz hervorrufen. Leidet 
man wirklich unter einer Allergie, können 
medizinisch-therapeutische Maßnahmen 
helfen. Aber auch zertifizierte Staubsauger 
und Luftreiniger können den Betroffenen 
das Leben erleichtern. 

DER EFFEKTIVSTE WEG

Seit 2001 untersuchen Dyson Wissen-
schaftler in einem speziellen Mikrobio-
logie-Labor verschiedene Allergene und 
entwickeln zusammen mit den Dyson 
Ingenieuren Geräte, die immer mehr 
Allergene filtern. Der Grundgedanke 
lautet: „Der effektivste Weg im Umgang 
mit Bakterien, Pollen und Hausstaubmil-
benallergenen ist es, diese aus dem Haus 
zu entfernen“, und hier kommen Dysons 
zertifizierte asthma- und allergiefreundli-
che Technologien ins Spiel. „Dyson Ge-
räte sind so konstruiert, dass sie Allergene 

aufnehmen und so die 
Luft zuhause verbes-
sern“, erklärt James 
Dyson. 

DIE LÖSUNG

Die Dyson Luftrei-
niger (die im Sommer 
auch als Ventilator 
fungieren), der Dyson 
Pure Hot+Cool Link 
und der Dyson Pure 
Cool Link (die auch 
als Heizlüfter dienen) 
wurden entwickelt, um 
automatisch 99,95% 
aller Allergene und 

Schadstoffe bis zu einer Größe von 0,1 
Mikron aus der Luft zu entfernen und sie 
in ihrem 360° HEPA-Filter mit Glasfa-
sern aufzufangen. 

Und auch der Dyson V8 Absolute, der 
sich im Handumdrehen vom kabellosen 
Staubsauger in einen Handstaubsauger 
verwandeln lässt, ist ein effektiver Pol-
len- und Allergen-Killer. Das Modell 
hat laut Dyson die höchste Saugkraft 

aller kabello-
sen Staubsau-
ger. Dank der 
durch „2 Tier 
Radial Zyklo-
ne“ erzeugten 
hohen Zent-
rifugalkräfte 
werden feiner 
Staub und 
Allergene aus 
der Luft aufge-
nommen und 
in den Behäl-
ter befördert. 
Der Nachmo-
torfilter fängt 
dabei 99,97% 
aller Allergene 
auf. „Die Luft, 
die das Gerät 
verlässt, ist 
sauberer als die 
Luft, die man 
einatmet“, ver-
spricht Dyson. 

Beim Dyson Cinetic Staubsauger, der 
mit 36 vibrierenden Zyklonspitzen über 
die derzeit effizienteste Dyson Zyklon-
Technologie verfügt, werden Staub und 
Schmutz aus dem Luftstrom getrennt. 
Selbst mikroskopische Partikel – wie Bak-
terien und Pollen – werden gefiltert. Die 
Allergene landen dann im Behälter und 
können dank verbessertem Entleerungs-
mechanismus hygienisch per Knopfdruck 
entsorgt werden.

EMPFOHLEN & GESICHERT

Die kabellosen Staubsauger von Dyson 
tragen als einzige das Schweizer Allergie-
Gütesiegel. Und auch die Dyson Luft-
reiniger werden vom aha! Allergiezent-
rum Schweiz empfohlen: „Diese filtern 
99,95% der 
Allergene und 
Schadstoffe aus 
der Luft und 
sind daher für 
Pollen- und 
Hausstaubmil-
ben- Allergiker 
geeignet.“ Das 
Schweizer Aller-
gie-Gütesiegel, 
das auf definier-
ten, strengen 
Richtlinien fusst, 
signalisiert: „Dieses Produkt hat einen 
klar umschriebenen und von unabhängi-
ger Seite gesicherten Vorteil für Allergie-
betroffene.“ 

Mehr Information unter www.dyson.at

DYSON LUFTREINIGER UND STAUBSAUGER 

Keine Chance den Allergenen
Laut World Allergy Organisation nimmt die Anzahl allergischer Erkrankungen weltweit zu. In Österreich sind ak-
tuell 20% der Bevölkerung von Allergien betroffen, das sind ca. 1,7 Millionen Menschen. Wer Linderung schaf-
fen kann ist das Technologieunternehmen Dyson, das in seinen Staubsaugern und Luftreinigern hochmoderne 
allergiefreundliche Technologien verwendet - zertifiziert mit dem unabhängigen Schweizer Allergie-Gütesiegel. 

Der Dyson Pure Cool Link entfernt 99,95% 
aller Allergene und Schadstoffe bis zu einer 

Größe von 0,1 Mikron aus der Luft.

Die Anzahl allergischer Erkrankungen nimmt zu! 1,7 Millionen 
Österreicher sind bereits von Allergien betroffen.

Dyson Staubsauer und 
Luftreiniger tragen 

das Schweizer Allergie 
Gütesiegel. 

Der kabellose Dyson V8 
Absolute ist ein effekti-

ver Pollen- und Allergen-
Killer. Sein Nachmotor-

filter fängt 99,97% aller 
Allergene auf.
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J ernej Hren ist gebürtiger Slowene, 
kam aber als Kind schon nach Ös-

terreich wo er dann in Oberösterreich, 
Freistadt, aufwuchs. Es folgte ein Wirt-
schaftsstudium an der WU in Wien, in-
klusive einem Auslandssemester in den 
USA. Noch auf der Uni, trat die Gorenje 
Holding im letzten Studienjahr an Hren 
heran und stellte -  einen positiven Stu-
dienabschluss vorausgesetzt - eine An-
stellung im Finanzbereich der Gorenje 
Beteiligungs GmbH mit Sitz in Wien in 
Aussicht. Der damals 24-Jährige studierte 
so schnell wie möglich fertig und ging zu 
Gorenje. Anfangs war er im Finanzbe-
reich für das Controlling verschiedener 
Auslandstöchter verantwortlich. Schon 
bald konnte er (neben anderen Projek-
ten) die SAP-Einführung in Skandinavi-
en begleiten. 2007 ging 
Hren nach München, 
um dort als kaufmänni-
scher Leiter der Gorenje 
Vertriebs München tätig 
zu sein. „Dort zeichnete 
ich für alle kaufmän-
nischen Bereiche verantwortlich, außer 
für den Vertrieb“, erklärt Hren, der nach 
zwei Jahren in München nach London 
berufen wurde. Dort verbrachte er die 
letzten acht Jahre als Geschäftsführer der 
Gorenje Vertriebsgesellschaften im Verei-
nigten Königreich und Irland. Zusätzlich 
verantwortete er als GF die Gorenje Ver-
triebsgesellschaft in Spanien. 

NACHHAUSE 

Nach Außen wurde der GF-Wechsel bei 
Gorenje Austria recht kurzfristig kommu-
niziert. Intern war das nicht anders, sagt 
Hren, der mit seiner Frau und seinen 
zwei Töchtern innerhalb von drei Wo-
chen startbereit war. Hren fühlt sich zwar 
überall zuhause wo seine Familie ist und 
mag es sehr in fremden Ländern zu leben, 
wieder heim nach Österreich zu kommen, 
war für Hren aber trotzdem „herrlich“, 

wie er sagt. „Nun beginnt wieder ein  
neuer Lebensabschnitt. So wie die 
acht Jahre in London ein Lebens-
abschnitt waren. Man muss solche 
Möglichkeiten schätzen können.“ 

ANDERE KULTUREN

Die Auslandsaufenthalte haben 
Hren geprägt, wie er sagt. Begon-
nen mit den USA: „Die Amerikaner 
denken anders als Europäer und 
lösen Probleme anders. Das war 
eine Bereicherung für mich.“ Als 
Bereicherung beschreibt Hren auch 
den Umgang mit den vielen ver-
schiedenen Kulturen, wie sie einer-
seits am Uni-Campus in den USA, 
aber auch Jahre später in England 

in Form von Expa-
triates anzutreffen 
waren. Apropos 
England: „Die Eng-
länder gehen ihren 
Weg und sprechen 
offen über ihre Zie-

le, da wird nicht gemauschelt“, sagt 
Hren, der die Dinge auch offen aus-
spricht: „Ich bin sehr direkt, das ist 
mir bewusst. Ob es meinem Umfeld 
gefällt oder nicht, sei dahingestellt. 
Aber es weiß wenigstens jeder was 
Sache ist und woran er ist.“ 

Eines der Resümees, das Hren aus sei-
nem bisherigen Werdegang gezogen hat, 
lautet: „Man muss österreichisch denken, 
man muss aber auch deutsch, amerika-
nisch oder englisch denken, wenn man 
im jeweiligen Land etwas weiterbewe-
gen will – beruflich, wie privat. Ich kann 
mich nicht völlig konträr bewegen zu 
dem was der Markt sagt, oder was Freun-
de und Familie sagen. Man muss hart 
daran arbeiten, diese Gegebenheiten zu 
erkennen und kennen lernen zu wollen. 
Ist man aber offen für diese Dinge, ist das 
alles kein Problem.“ 

BESONDERHEITEN 

Auf Grund seiner vielen langen Aus-
landsaufenthalte, sieht Hren Österreich 
bzw. die österreichische Handelsland-
schaft aus einem anderen Blickwinkel. 
Aus dem heraus betrachtet, hat Österreich 
ein paar Vorteile auf die wir wirklich stolz 
sein können. So zB auf den Fachhandel: 
„Die Qualität der Fachberatung im öster-
reichischen Handel ist wirklich gut. Die 
Verkäufer haben großes Wissen. Egal ob 
Elektrofachhandel, Möbelhandel oder 
Großfläche, die Verkäufer sind sehr gut 
geschult und können über ein Produkt re-
den. Das erachte ich als sehr positiv.“

NEO GORENJE GESCHÄFTSLEITER JERNEJ HREN IM E&W-PORTRAIT

Ein neuer Lebensabschnitt
Anfang des Jahres wurde bekannt, dass Gorenje Austria GF Sandra Lubej in den Vorstand der Gorenje Group 
Nordic A/S berufen wird. Das brachte einige Veränderungen in der Führungsetage der Gorenje Austria Handels 
GesmbH: So ist der DACH-Regionschef Uroš Marolt neuer Geschäftsführer von Gorenje Austria und Gorenje 
Vertrieb München. Die Österreich-Verantwortung übernahm hingegen Prokurist Jernej Hren, der zuletzt als GF 
von Gorenje in England, Irland und Spanien tätig war. E&W traf den gebürtigen Slowenen zum „Vorstellungs-
gespräch“. Dabei sprach Hren über seine Vorstellungen von Markt, Handel und Unternehmensführung.

	 TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: S. Bruckbauer | INFO: www.gorenje.at

Jernej Hren ist seit Anfang des Jahres neuer Ge-
schäftsleiter von Gorenje Austria. Seine Vorgän-

gerin Sandra Lubej wurde in den Vorstand der 
Gorenje Group Nordic A/S berufen. 

Ich bin sehr direkt, das ist 
mir bewusst. Ob es meinem 
Umfeld gefällt oder nicht,  

sei dahingestellt.

Jernej Hren
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Apropos reden: Hren findet es ganz 
toll, dass in Österreich noch miteinan-
der gesprochen wird. „In London gehen 
alle aneinander vorbei, die Kopfhörer 
auf und mit dem Blick aufs Smartphone. 
Sie werden in der U-Bahn oder im Zug 
niemanden sehen der miteinander redet. 
In Österreich hingegen geht man noch 
miteinander auf einen Kaffee oder auf ein 
Glaserl Wein und tratscht dabei. Ich hof-
fe die Österreicher behalten das bei.“  

Auch die Struktur des Marktes erachtet 
Hren als Besonderheit. „Wie die Kanäle 
aufgebaut sind und wie sich Elektrofach-
handel, Möbelhandel sowie Großfläche 
den Markt teilen, ist sehr interessant.“ 
Auf die Frage, ob er Österreich im Ver-
gleich zu ausländischen Märkten als „ein-
fachen“ Markt beschreiben würde, erläu-
tert Hren: „Grundsätzlich ist jeder Markt 
herausfordernd. Sobald man das ver-
kennt, ist man fehl am Platz. Österreich 
ist auf Grund seiner Handelslandschaft 
ein nicht zu unterschätzender Markt. Die 
Verzweigungen sind sehr komplex, in-
nerhalb dessen richtig zu agieren, ist eine 
Herausforderung. Um den österreichi-
schen Markt und die lokalen Gegeben-
heiten zu durchblicken muss man sehr in 
die Tiefe gehen. Aber genau das macht es 
so spannend, das gefällt mir.“ 

LOKAL BLEIBT LOKAL

Lokale Strukturen und Besonderheiten 
werden bei Gorenje geschätzt und be-
rücksichtigt. „Unterschiedliche Markter-
fordernisse werden vor Ort erfüllt. Des-
wegen sitze ich hier“, sagt Hren, laut dem 
viele Konzerne das anders machen wür-
den, indem sie Märkte über Grenzen hin-
weg steuern. Nicht so beim slowenischen 
Hausgerätehersteller: „Es entspricht über-
haupt nicht der Philosophie von Goren-
je, den österreichischen Markt plötzlich 
von Deutschland aus zu betreuen und 
beliefern. Man braucht als Unternehmen 
eine landesspezifische Leitung. Der Kun-
de muss wissen an wen er sich wenden 
kann und wer sein Ansprechpartner ist. 
Und auch das Vertriebsteam braucht eine 
Leitung vor Ort. Ich muss mitten im Ge-
schehen sein, um mit den Kunden und 
dem Markt zu arbeiten, um beides zu ver-
stehen. Das ist ein ganz wichtiger Punkt, 
den Gorenje auch beibehalten wird.“  

U.a. auf Grund dieser Philisophie sei 
Gorenje in den letzten Jahren sehr schön 
gewachsen - letztes Jahr erneut über 
Markt. „Wir arbeiten in Österreich mit 
unseren Partnern Hand in Hand zusam-
men. Wir bewegen gemeinsam etwas 

weiter. Wir überlegen gemeinsam welche 
Schwerpunkte wir setzen und wie wir ei-
nander unterstützen können. Das Ziel ist: 
Weg von einer reinen Verkaufsbeziehung 
und hin zu langfristigen Strukturen.“ 

DIE NÄCHSTEN SCHRITTE

Um so schnell wie möglich in die loka-
len Strukturen einzutauchen, will Hren 
sobald wie möglich „raus“ in den Markt. 
Soll heißen: Neben seiner Aufgabe als 
Geschäftsleiter will er mit seiner Ver-
triebsmannschaft Kunden besuchen. 
„Ich möchte reinhören in den Markt 
und erfahren was unsere Kunden sagen. 
Wir müssen draußen im Markt sein um 
Informationen so schnell wie möglich zu 
inhalieren.“ 

Hren beschreibt seinen Führungsstil 
folgendermaßen: „Man muss aktiv steu-
ern und nicht passiv aus dem Büro he-
raus. Es wird nicht viel bringen, wenn 
ich durchs Büro stolziere wie seinerzeit 
Metternich. Ich muss wissen was unten 
im Lager läuft. Ich muss aber auch wissen 
was im Vertrieb, der Buchhaltung, der 
Logistik und dem Kundendienst los ist. 
Auch der Lagerarbeiter muss motiviert 
sein, denn ist er das nicht und macht viel-
leicht einen schlechten Job, dann wirkt 
sich das aufs große Ganze aus. Deswegen 
muss ich alle Abteilungen kennen. Ich 
muss mich mit meinen Leuten befassen 
und das funktioniert nur wenn ich mit 
ihnen rede.“ Dieses Vorgehen setzt viel 
Zeit voraus. 14 Stunden Tage sind für 
Hren keine Seltenheit: „Ich mache das 
gerne, denn es macht mir Spaß. Und das 
ist meiner Meinung nach wesentlich.“

Gorenje Austria hat laut Hren zwei gro-
ße Stärken: „Zum Einen das Team, das 
wirklich gut zusammenarbeitet und zu-
sammenhält. Zum Anderen unsere Kun-
denbeziehungen.“ Um diese aufzubauen 
und zu festigen wird Hren, wie erwähnt, 
in nächster Zeit viel unterwegs sein. Auch 
die Elektrofachhandelstage im April wird 
er nutzen, um sich bei den Handelspart-
nern vorzustellen. Zum Fachhandelsmes-
sethema hat Hren folgende Meinung: 
„Grundsätzlich ist es so: Die Messeland-
schaft ändert sich stetig und das wird auch 
in Zukunft so sein. Für Gorenje waren 
Fachmessen immer phenomenal positiv 
und aus diesem Gesichtspunkt heraus 
betrachtet, stehe ich voll dahinter. Fach-
messen sind immer gut um sich auszu-
tauschen, um Produkte sehr kompakt zu 
präsentieren. Gorenje wird auch weiter an 
den Fachhandelsmessen teilnehmen, vor-
ausgesetzt die Handelspartner honorieren 

unseren Aufwand mit ihrem Besuch. Soll 
heißen: Derzeit stellen wir eine Teilnahme 
nicht in Frage, aber man muss sich natür-
lich immer an den Erwartungen seiner 
Kunden orientieren und der Kunde wird 
entscheiden, ob ihn Fachmessen auch 
künftig interessieren.“

DER HANDEL IN ZUKUNFT

Was den Handel der Zukunft betrifft, 
meint Hren: „Die Digitalisierung wird 
fortschreiten und noch mehr verändern. 
Doch jeder Kanal wird in seinem Bereich 
seine Berechtigung haben, jeder wird be-
stimmte Kundengruppen bedienen und 
das wird sich nicht ändern. Der stationäre 
Fachhandel wird dabei auf jeden Fall stark 
bleiben, davon bin ich überzeugt. Auf 
Grund der Komplexität und Neuartigkeit 
wird der Kunde die Dinge sehen, an- und 
begreifen wollen und das geht nur im sta-
tionären Handel. Online wird sich der 
Kunde zuvor einen ersten Eindruck holen, 
er wird sich Ratings ansehen und Tests. 
Der stationäre und der Online-Bereich 
werden fließender ineinandergreifen.“ 
Die Industrie müsse den Handel dabei 
mit Innovationen und Ideen unterstüt-
zen, ist Hren überzeugt: „Industrie und 
Handel werden in Zukunft noch stärker 
Hand in Hand arbeiten müssen, um die 
Kunden zufriedenzustellen. Wichtig ist: 
Wir müssen die Veränderungen gemein-
sam partnerschaftlich angehen.“

WÜNSCHE

Auf die Frage nach seinen Wünschen 
meint Hren: „Ich finde meine Aufgabe 
enorm spannend. Mir gefällt der Markt, 
mir gefällt die Arbeit und ich liebe die 
Marke. Ich wünsche mir, dass Gorenje 
weiter auf der Erfolgswelle schwimmt 
und, dass wir die gute partnerschaftliche 
Arbeit mit unseren Kunden weiterführen 
können. Wir als Gorenje-Team müssen 
hart daran arbeiten – das ist klar. Aber 
wenn wir das gut machen, dann kommt 
der Erfolg von alleine. Ich wünsche mir, 
dass es in den nächsten Jahren positiv 
weitergeht.“
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11 Stationen, 14 Termine und die 
Händler konnten kommen und 

gehen wann immer sie wollten. Dieses 
„Open House“-Konzept bewährt sich seit 
drei Jahren, wie Leiter der Verkaufsför-
derung und KAM Thomas Ausserdorfer 
gegenüber E&W erklärt: „Bei unseren 
Open-House Veranstaltungen steht das 
Produkterlebnis im Vordergrund. Es gibt 
keinen Vortragenden bzw. keine Han-
delspartner als Publikum. Die Händler 
können sich im Rahmen des jeweiligen 
Schulungstages hingegen zeitlich unab-
hängig und flexibel in den verschiedenen 
Liebherr Themengebieten bewegen und 
individuell vom Liebherr Schulungsper-
sonal informieren lassen.“ 

UNTERM STRICH

Das Konzept geht auf. Dadurch, dass 
die Besucher zeitlich flexibel - wann immer 
sie also zwischen 9 und 20 Uhr Zeit haben 

- kommen und gehen, hat man zu keinem 
Zeitpunkt das Gefühl die Veranstaltung 
sei überlaufen. Ausserdorfer formuliert es 
wie folgt: „Gefühlt ist nie wirklich viel los. 
Am Ende des Tages sind die Teilnehmer-
listen jedoch voll.“ Die Zahlenbilanz am 
Ende der Tour untermauert Ausserdorfers 
Wahrnehmung: „Pro Termin empfangen 
wir zwischen 70 und 150 Händler. In 
Summe bewegen wir rund 1.500 Händ-
ler zu unserer Innovationstour. So viele 
Händler auf einmal muss man erst ein-
mal erreichen!“ Früher setzte Liebherr wie 
viele andere Hersteller auf das klassische 
Schulungskonzept: Alle Händler sollten 
zu einem bestimmten Zeitpunkt vor Ort 
sein. „Wenn einem Händler etwas dazwi-
schen kam, tauchte er gar nicht mehr auf. 
Die Schulung hatte er somit versäumt“, 

ergänzt Ausserdorfer. Die 
Schlungen fanden als drei-
stündiger Frontalvortrag statt, 
wahlweise tagsüber oder 
abends. Das Problem dabei: 

„In einer großen Menge trau-
en sich die wenigsten Fragen 
zu stellen. Sie lassen den Vor-
trag über sich ergehen, fahren 
im Anschluss mit rauchen-
den Köpfen nachhause und 
das Gelernte ist schnell wie-
der vergessen.“ Heute erfährt 
jeder Besucher  der Liebherr 
Innovationstour eine indivi-
duelle Betreuung, entweder 
alleine oder in Kleinstgruppen – je nach 
dem wie viele Händler gerade anwesend 
sind. Dabei wird auf die Fragen und Be-
dürfnisse jedes Einzelnen genau einge-
gangen. „Das Prinzip ist ganz einfach und 
locker“, freut sich Ausserdorfer über den 
Erfolg des Konzeptes. 

MARKTPLATZ

Im Mittelpunkt der Innovationstour 
standen die schon auf IFA und AELVIS 
2016 vorgestellten, neuen Geräte aus dem 
innovativen BluPerformance Programm. 
(Zur Erinnerung: Die Modelle sind nicht 
nur vernetzungsfähig, sondern wurden 
auch hinsichtlich Technik bzw. Elekt-
ronik völlig neu aufgestellt, sodass u.a. 
mehr Nutzinhalt bei besserer Energieef-
fizienz geboten wird.) Nun galt es das auf 
der Herbstmesse erlangte Produktwissen 
aufzufrischen und zu vertiefen, damit die 
Geräte, die nun auch erhältlich sind, gut 
verkauft werden können. Die Liebherr 
BluPerformance Range wurde aufgrund 
des großen Erfolges erweitert. „Wir 

haben mit 60 cm breiten Geräten begon-
nen. Jetzt ziehen wir mit 70 cm nach. Ins-
gesamt umfasst die Range aktuell rd. 150 
Modelle. Diese bilden die Grundlage für 
das Vernetzungsthema. Von Preiseinstieg 
bis Highend sind alle Geräte nachrüstbar, 
also quasi digitalisierungsfit“, so der Lei-
ter der Verkaufsförderung. 

Auf der Liebherr Tour wurde auch 
nochmal die komplett neue Einbaulinie 
gezeigt. Diese zeichnet sich durch Ausstat-
tungsverbesserung aus. „Energieeffizienz 
und Bedienkomfort sind nun höher, De-
tails wie u.a. ein BioFresh-Ordn ungsys-
tem kamen hinzu“, so Ausserdorfer. 

TOLLER HERBST GARANTIERT

Auch im Herbst wird‘s spannend bei 
Liebherr. „Alles wird im Zeichen der Ver-
netzung und Digitalisierung stehen - Stich-
wort ‚Mia‘“, verrät Ausserdorfer. Wobei 
Liebherr bis dahin nicht schlafen wird. 
So gibt es ab Mai eine Neuauflage der 
BioFresh-Aktion. Dieses Mal erhält der 
Käufer eines BioFresh-Gerätes eine Garan-
tieverlängerung auf 5 Jahre. Das BioFresh-
Thema ist ein Dauerbrenner, die Aktion 
Jahr für Jahr dementsprechend erfolgreich, 
wie Absatzsteigerungen im zweistelligen 
Prozentbereich zeigen. Um den Erfolg zu 
unterstützen wird das Thema werblich 
wieder auf allen Kanälen getrommelt. Den 
Handel freut‘s hoffentlich, denn mit dieser 
Aktion als Instrument in der Hand, sollte 
er sich beim Verkaufen noch leichter tun. 

LIEBHERR INNOVATIONSTAGE 2017

Liebherrs Außer-Hausmesse 
Im Februar und März tourte Liebherr mit seinem neu integrierten Schulungskonzept, dem „Marktplatz voller 
Innovationen“, quer durch Österreich. Dabei machte der Kühlpro insgesamt elf Mal Halt, um den Händlern in 
der Region das aktuelle Kühlgerätesortiment in Form einer „Open House“-Veranstaltung nahe zu bringen. E&W 
war zu Gast beim Tourstopp in Wien und sah sich das „Schulungserlebnis der besonderen Art“ genauer an. 

	 TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: S. Bruckbauer, Liebherr | INFO: www.liebherr.com

Bei den diesjährigen Liebherr Innovationstagen wurde 
den Händlern ein komplett neues Einbaugeräteprogramm 

und das um supersparsame A+++- 20% Kühl-/Gefrierge-
räte erweiterte BluPerformance Sortiment gezeigt.

Bei den Liebherr Innovationstagen (li.) werden die Händler persönlich & individuell beraten. 
Die neue Einbaurange (Mi.) zeichnet sich u.a. durch durchdachte Ausstattungsdetails aus. 

Liebherr beginnt (re.) nun auch mit dem Verkauf von Zubehör im Handel.

Woran erkennt man
Expert Elektrofachhändler?Expert Elektrofachhändler?

Franz-Josef Moser
Expert Moser 
in Stumm

Man erkennt ihn am Erfolg. 
Werden auch Sie Expert-Partner und nutzen 
Sie die vielen Vorteile, die Ihnen die weltweit 
größte Elektrofachhandels-Organisation bietet. 
Alfred Kapfer hat ein offenes Ohr für Sie: 
07242/290 700 oder a.kapfer@expert.at

An der Offenheit für Innovationen?

Am Auge fürs Geschäft?

Am richtigen Gespür?

Am sympathischen Lächeln?
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Auf den kommenden Elektrofachhan-
delstagen soll Grundig dem EFH als Ge-
samtanbieter für alle Lebenslagen präsen-
tiert werden. Das betrifft vor allem auch 
das WW-Angebot. Vor einem Jahr hat 
Elektrabregenz ja die Vermarktung von 
Grundig-Weißware übernommen und 
sich damit auf Kika/Leiner konzentriert. 
Nun wurde der Vertrieb in Richtung Mö-
belstudios und Elektrofachhandel ausge-
weitet, wie CMO Philipp Breitenecker 
erklärt: „Wir haben mit einigen Händ-
lern gesprochen, bei denen wir Potenzial 
gesehen haben und viele waren sofort be-
geistert. Ihnen gefällt die Marke Grundig 
auch in der Weißware. Das ist zwar für 
sie ein neues Gebiet mit Grundig, dafür 
können diese Partner nun ein breites 
Portfolio – von der Unterhaltungselektro-
nik bis zur Weißware, aber auch Kleinge-
räte – mit einer Marke abdecken. Darauf 
springen einige Partner wirklich an, auch 
weil die Marke Grundig bei den Kunden 
für Qualität steht. Für uns entwickelt sich 
die Marke deswegen auch immer stärker 
in Richtung Premium.“

Auf den EFHT 
setzt das Unter-
nehmen deswegen 
auf das „Grundig-
Haus-Konzept“ . 
Damit will das EB-
Team die Top-Ge-
räte der Marke für 
alle Lebensbereiche 
in einem ganzheit-
lichen Konzept 
präsentieren. Dem-
entsprechend wird 
man auf den EFHT 
mit Kleingeräten 
und Großgeräten, 
OLED-TV so-
wie der neue TV-
Range speziell für den österreichischen 
Markt, die ab April kommen soll, vor Ort  
sein. 

Die Veranstaltung selbst beurteilt Brei-
tenecker sehr positiv: „Wir sehen die 
Elektrofachhandelstage als einen Neu-
anfang. Das ist vielversprechend und ich 

hoffe, wir alle werden dort erfolgreich 
sein. Andererseits sind Messen in Öster-
reich kein einfaches Thema. Aber wir se-
hen diese Messe als eine Weiterführung 
der Ordertage. Deswegen sind wir mit 
einem recht kompakten Stand vor Ort, 
um geballt unsere Kompetenz zeigen zu 
können.“ 

ELEKTRABREGENZ MIT GRUNDIG AUF DEN EFHT 

Neue Wege 

Ganzheitlich: Auf den EFHT wird die Marke Grundig  als Gesamtan-
bieter für die große WW, die Kleingeräte und UE präsentiert. 

© Elektrabregenz/Grundig
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Sieben Stationen standen bei der Neu-
heitentour 2017 von Bosch und Siemens 
Kleingeräte auf dem Programm. Für  
Florian Oberkofler, Geschäftsleiter BSH 
CP, ging es aber nicht nur um die neu-
esten Geräte für das Frühjahr. Er wollte 
den Partnern im Fachhandel auch die 
Emotionen rund um die Kleingeräte 
näherbringen. „Die Roadshow war fäl-
lig. Sie ist unser Startschuss für’s Früh- 
jahr. Denn wir haben mit März vie-
le Neuigkeiten gebracht und die wol-
len wir zeigen – in voller Breite“, so 
Florian Oberkofler, Geschäftsleiter 
BSH CP. „Damit gehen wir auch in 
die Regionen, um auch wirklich allen 
Partnern im Fachhandel die Möglich-
keit zu geben, die neuen Produkte zu  
sehen.“

Dabei hat der Geschäftsleiter der 
BSH CP auf die Kombination aus Neu-
igkeiten, Training sowie Eventcharakter 
gesetzt. Denn Oberkofler wollte den 
Partnern im EFH nicht nur die Neu-
igkeiten vorstellen und den berühmten 
Mehrwert vermitteln, sondern auch 
Argumente und Anregungen für den 
Verkauf mitgeben. „Gerade bei den 
Kleingeräten – und da speziell in der 
Speisezubereitung – geht es um Emotio-
nen“, so Oberkofler. „Wie man am POS 
Emotionen erzeugen und den Endkun-
den auf die vielen tollen Möglichkeiten 
mit unseren Geräten aufmerksam ma-
chen kann, das wollen wir hier zeigen. 
Wer eine Küchenmaschine auf so einen 
Präsenter sieht, kauft kein Gerät um 100 
Euro. Aber der EFH kann nur beraten, 

wenn er die notwendigen Infos hat und 
die stellen wir hier zur Ver-fügung.“  

HIGHLIGHTS 

Ein Highlight der Roadshow war in 
diesem Zusammenhang sicher die Opti-
MUM Küchenmaschi-
ne von Bosch. Diese 
gibt es zwar schon seit 
vergangenem Jahr auf 
den Markt, allerdings 
wurde im Frühjahr die 
Zubehörpalette weiter 
ausgebaut. Zusätzlich 
zeigte BSH CP auch einen neuen Präsen-
ter, der die Küchenmaschine buchstäb-
lich ins rechte Licht rückt. 

Im Scheinwerferlicht stand bei der 
Roadshow auch das AutoCook. Die 
Multikocher sind nach Ansicht von 

Oberkofler ein vielversprechender Trend 
für die Zukunft. Allerdings müsse man 
die Vorteile dieser Geräte  den Kunden 
noch anschaulich erklären und teilweise 
auch neue Zielgruppen ansprechen. „Das 
Segment der AutoCook-Kunden muss 
man anders aktivieren und erreichen, als 

die meisten Kunden-
gruppen“, erklärt Ober-
kofler. 

Da geht es zB um 
eine jugendliche Ziel-
gruppe wie Studenten 
oder kleine Single-

Haushalte, deren Bewohner gut vernetzt 
sind, aber vielleicht nicht immer Zeit 
und Platz zum Kochen haben. Zu deren 
Ansprache  gehören auch eigene Blogger-
Events in der Stilarena, um sie per Social 
Media zu erreichen. Für den EFH gibt es 
dazu das passende POS-Material sowie 

BSH CP Geschäftsleiter Florian Oberkofler mit einem der Stars der Roadshow, der Bosch 
OptiMUM: „Gerade bei den Kleingeräten - und da speziell bei der Speisenzubereitung –geht 

es um Emotionen.“ 

Das Segment der AutoCook-
Kunden muss man anders 

aktivieren und erreichen, als 
die meisten Kundengruppen.

Florian Oberkofler

BSH CP SETZT AUF EMOTIONEN 

It’s Roadshow-Time 
Von der Bodenpflege bis zur Speisenzubereitung reicht die Palette an Neuigkeiten der BSH CP. Dass diese 
Highlights entsprechend präsentiert werden wollen, ist klar, weswegen sich das Team um Geschäftsleiter Flo-
rian Oberkofler nicht nur für eine Schulungstour, sondern zu einer umfassenden Roadshow samt Neuheiten-
Präsentation entschlossen hat.  

	 TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Dominik Schebach | INFO: www.bosch-home.at, www.siemens-home.at

© Dominik Schebach

WACHSTUMSSEGMENTE 
wie Speisenzubereitung und Akku-Staub-
sauger standen im Mittelpunkt der Roads-
how.  

EMOTIONEN
BSH CP will sich nicht nur auf das reine 
Produkt beschränken, sondern eben auch 
positive Emotionen bei den Endkunden er-
zeugen. 

AM PUNKT
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-Videos. Denn einfach nur das Produkt 
ins Regal zu stellen, ist nach Ansicht des 
BSH CP-Geschäftsleiters zu wenig. Was 
AutoCook und OptiMUM alles auf 
die Reihe bringen, das zeigte übrigens 
Haubenkoch Martin Graf im Rahmen 
der Roadshow bei seiner Magic Cook  
Show. 

BESONDERES SEGMENT

Viel verspricht sich Oberkofler auch 
vom Bereich der Getränkezubereitung: 
„Derzeit sind diese Produkte für uns das 
zweitwichtigste Segment in der Speisen-
zubereitung. Denn dieses Lebensgefühl, 
dass man sich etwas Gutes tun will, ge-
winnt immer mehr Anhänger.“ Es ver-
wundert daher nicht, dass BSH CP das 
Line-up bei den Entsaftern um einen 
eigenen Slow Juicer, den Bosch VitaEx-
tract, ergänzt hat. Damit habe man für 
alle Kundengruppen, von den klassisch 
gesundheitsbewussten Konsumenten bis 
zu Sportlern das richtige Produkt. 

MARKT EXPLODIERT

Ein absolutes Wachstumssegment stel-
len derzeit die Akku-Staubsauger dar. 
Der Markt legte im vergangenen Jahr 
um 50% zu. Dabei profitiere die BSH 
CP eindeutig von der Technologie der 
Mutter Bosch. Bei der Roadshow präsen-
tierte das Unternehmen u.a. sein neues 
Top-Modell den Bosch Athlete Ultimate 
mit Lithium-Ionen Akku, dessen Reini-
gungsleistung BSH CP durchaus mit der 
konventioneller Staubsauger vergleichbar 
ist. Dafür hat BSH CP dem neuen Mo-
dell aber nicht nur einen stärkeren Akku 
spendiert, sondern auch die Bürste – pas-
send AllFloor HighPower Brush benannt 
– für eine bessere Staubaufnahme weiter 
entwickelt. „Die Akkus der Geräte wer-
den immer besser. Damit werden diese 
kabellosen Handstaubsauger jetzt wirk-
lich zu einem Ersatz für die klassischen 
Modellen“, so Oberkofler. 

KAFFEE

Ebenfalls viel Freude hat Oberkofler 
derzeit mit den Kaffeevollautomaten. Da 
konnte man mit der Marke Siemens ihren 
Marktanteil im vergangenen Jahr auf 15% 
steigern, wobei die BSH CP besonders im 
Segment oberhalb von 800 Euro zulegte. 
„Da kommen wir kaum mit der Fertigung 
nach“, so der CP-Geschäftsleiter. „Beson-
ders die EQ.9 funktioniert sensationell 
gut.“ Dementsprechend wurde hier das 
Line-up um drei EQ.9-Modelle erweitert. 
Abgerundet wird das neue Line-up durch 
zusätzliche Farb- und Designvarianten im 
Frühstück-Segment. 

Die Apps kommen 
Der Trend zur Vernetzung und zum Einsatz von Apps macht bei BSH 
CP auch vor den Kleingeräten nicht halt. 

Bestes Beispiel im Line-
up der BSH CP ist da 
wohl das Top-Modell 
der EQ.9 connect, bei 
der man sich per Steu-
erung über die Home 
Connect-App zB die 
individuelle coffePlaylist 
zusammenstellen kann. 

Aber es geht nicht im-
mer um die Steuerung 
der Geräte, wie BSH 
CP-Geschäftsleiter Flo-
rian Oberkofler betont: 

„Auch Apps zur Beratung, für neue Re-
zepte, Anwendungen usw werden für 
die Kunden immer wichtiger. Damit 
wollen wir den Kunden neue Ideen 
anbieten, mit denen er die Welt neu 
erleben kann. Da sind wir der „Hel-
ping Friend’ für den Endkunden.“ Be-
sonders wichtig ist dieser Ansatz bei 

den beiden AutoCook-Modellen. Mit 
diesen Produkten will die BSH CP ja 
auch eine besonders internetaffine ju-
gendliche Zielgruppe ansprechen. Des-
wegen gibt es für die Multikocher die 
Rezepte samt Einkaufsliste nicht nur als 
Kochbuch, sondern auch als App (siehe  
Bilder). 

AUCH BEI DEN KLEINGERÄTEN

2

4

1

3

1) Geht es um Farben, dann ist Rosa die erfolgreichste Set-Farbe. 2) Auf sehr großes  In-
teresse  bei den besuchenden Händlern stieß das Segment der Vollautomaten. 3) Für den 

Eventcharakter der Roadshow sorgte unter anderem Haubenkoch Martin Graf, hier bei der 
Speiseeis-Erzeugung mittels Flüssigstickstoff.  4) AutoCook sind auch für PM Katrin Schwe-

der ein absolutes Zukunftsthema.

Jeder kann kochen, versprochen - Rezeptvorschäge samt 
Social Media-Komponente bietet die App für den AutoCook.

HAUSGERÄTE

53 | 4/2017



I n den letzten Jahren traten die Spec-
trum Brands-Marken Remington, 

Russell Hobbs und Varta auf den österrei-
chischen Fachhandelsmessen immer ge-
meinsam auf. Auf den kommenden Fach-
handelstagen ist das anders, wie GF Karl 
Strobl im Gespräch mit E&W erklärt: 
„Auf Grund des Zuwachses in unserem 
Markenportfolio (Anm.: die zwei Autopf-
legemarken ArmorAll und STP kamen 
dazu) haben wir unseren Vertrieb Ende 
letzten Jahres in die zwei Organisatio-
nen Kleingeräte und Batterien/ Autopf-
lege unterteilt. Gemäß dieser Aufteilung 
werden wir auch den diesjährigen FH-
Messeauftritt absolvieren.“ So werden 
die Kleingerätemarken Remington und 
Russell Hobbs am Messestand des Groß-
händlers Schäcke (Halle 2, Stand 108) 
ausgestellt. Varta und ArmorAll werden 
hingegen einen eigenen Messestand (Hal-
le 2, Stand 115) bespielen. Das gesamte 
Vertriebsteam wird vor Ort auf der Messe 
sein: „Der Vertrieb Appliances wird die 
Handelspartner am Schäcke-Stand be-
grüßen. Das Batterievertriebsteam emp-
fängt die Besucher am Varta-Messestand. 
Die beiden Stände befinden sich schräg 
gegenüber, wir könnten uns also theore-
tisch über den Gang  unterhalten“, zwin-
kert Strobl. Der GF erhofft sich von den 
Elektrofachhandelstagen einen gewissen 
Erfolg. Richtig hoch liegen die Erwartun-
gen allerdings nicht - zu oft wurden Stro-
bl und sein Team enttäuscht. „Von der 
AELVIS wurde so viel versprochen, wir 

erhofften uns dementspre-
chend viel. Was schlussend-
lich dabei herausgekommen 
ist, weiß jeder. Wir lassen die 
Fachhandelstage jetzt einfach 
auf uns zukommen und wer-
den unser Bestes geben. Prog-
nosen zum Erfolg der Veran-
staltung traue ich mich aber 
keine abzugeben. Trotz allem 
freue ich mich auf die Veran-
staltung.“

AUFTAKT

Die Spectrum Brands-Fa-
milie hat nicht nur  im Bat-
terien/ Autopflege-Bereich 
Nachwuchs bekommen, 
sondern auch im Kleingeräte-
bereich. So gibt es nun auch 
George Foreman Elektrogril-
ler im Portfolio, eine der be-
kanntesten  Griller-Marken 
in den USA. Gestartet wird 
mit dem George Foreman 
Universal-Grill, einem klei-
nen Kugelgrill, der sich für 
die Innen- und Außennut-
zung gleichermaßen eignet. 
Dank einem mitgelieferten Ständer kann 
er im Freien, wie zB. am Balkon, genutzt 
werden. Man kann ihn aber ebenso zum 
Tischgrill für die Nutzung in den eigenen 
vier Wänden umbauen. Der Universal-
Grill verfügt über eine extra große Grill-
fläche, die laut Hersteller Platz für bis zu 
15 Portionen bietet. Das außenliegende 
Thermometer zeigt die Gartemperatur 
während des Grillvorgangs an, wobei 
unter fünf verschiedenen Temperatur-
einstellungen gewählt werden kann. Die 
herausnehmbare und spülmaschinen-ge-
eignete Grillplatte ist antihaftbeschichtet. 
Die UVP liegt bei 129,99 Euro. 

Russell Hobbs präsentiert zur Messe 
eine Weiterentwicklung des beliebten 
Smoothie Maker Mix & Go, und zwar 
den Explore Smoothie Maker Mix & Go. 
Mit diesem Gerät greift Russell Hobbs  auf 
eine platzsparende Gerätekombination 

zurück und vereint einen 0,4 PS starken 
Smoothie  Maker  mit einer Zitruspres-
se. Der Zitruspressen-Aufsatz ist mit  
zwei  unterschiedlichen Presskegeln und  
Tropf-Stopp-Funktion ausgestattet. Bei 
der Zubereitung von Smoothies und an-
deren Mixgetränken sorgt das 4-flügelige  
Edelstahlmesser,  die Leistungsfähigkeit 
von bis zu 22.300 Umdrehungen  pro 
Minute und ein 300 Watt starken Mo-
tor im robusten Basisteil   für  cremige  
Ergebnisse. Die zwei im Lieferumfang  
enthaltenen Kunststoffbehälter (400 + 
600 ml) dienen als Auffangbehälter für 
den frisch gepressten Saft, aber auch als 
Trinkflasche.

WELTNEUHEIT FOR MEN

Beautyexperte Remington stellt ein 
völlig neuartiges Werkzeug für Män-
ner vor. Den Flex360° Rotationsrasierer 

Remington stellt zwei völlig neuartige Geräte für Mann 
und Frau vor: Den Flex 360° Rotationsrasierer und den 

Air Plates Haarglätter mit hängenden Platten.

SPECTRUM BRANDS AUF DEN EFHT: GETRENNT UND DOCH ZUSAMMEN 

5 Marken, 2 Auftritte, 1 Ziel
Die letztes Jahr in zwei Vertriebsorganisationen aufgeteilten Spectrum Brands Marken treten auf den kom-
menden Elektrofachhandelstagen getrennt auf. So werden Remington und Russell Hobbs am Stand von Schä-
cke zu finden sein. Varta wird mit ArmorAll und Stanley einen eigenen Stand bespielen. Der Fachhandel darf 
sich bei allen Marken auf interessante Neuheiten und Sales Drives Pakete freuen. 

	 TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: Spectrum Brands | INFO: www.elektro.at

Zu den Russell Hobbs Messehighlights zäh-
len der George Foreman Universalgrill + die 
Neuauflage des Smoothiemakers Mix & Go

VARTA, ARMORALL, STANLEY HALLE: 2 STAND: 115 
REMINGTON, RUSSELL HOBBS HALLE: 2 STAND: 108
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XR1400. „Kleiner als ein gewöhnlicher 
Rasierer, aber mit der gleichen Leistung 
ausgestattet, gibt dieser Rotationsrasierer 
seinem Nutzer die vollständige Kont-
rolle in die  Hand“, bewirbt Remington 
das Ei-förmige Gerät, das  die natürliche 
Bewegung des Handgelenks  unterstützt 
und wirklich verdammt gut in der Hand 
liegt. Ein Dual-Track-Schneidsystem 
und  Präzisionsstahlklingen sorgen für 
ein tadelloses Rasurergebnis. Der Ro-
tationsrasierer ist laut Hersteller 100% 
wasserfest, für Nass- und Trockenan-
wendungen geeignet und mit einem 
ComfortTrim-Detail-/ Langhaarschnei-
der ausgestattet. Der lithiumbetriebene 
Flex360° Rotationsrasierer (UVP 79,99 
Euro) läuft im Akkubetrieb. Remington 
garantiert eine Betriebszeit von bis zu  
45 Minuten. 

... AND FOR WOMEN

Eine wie Remington sagt „Weltneu-
heit“ gibt es auch für die Frau, und zwar 
den Air Plates Haarglätter S7412 - „den 
weltweit ersten Haarglätter mit hängen-
den Stylingplatten.“ Die hängenden Plat-
ten passen sich der Haarpartie mit jedem 
Zug optimal an und liefern so effiziente-
re Styling-Ergebnisse, wie der Hersteller 
erklärt. Die Titanium-Keramikbeschich-
tung („mit 10x mehr Keramik“) und eine 
glattere Oberfläche sollen ein schnelles 
Gleiten durch das Haar ermöglichen. 
Dank Cool-Touch-Gehäuse ist zudem 
ein Anfassen oberhalb der Stylingplatten 
für ein präzises Styling beim Glätten oder 
Stylen von Locken möglich. Der Air Pla-
tes Haarglätter S7412 verfügt über fünf 
Temperatureinstellungen von 150-230 
°C. Die Aufheizzeit beträgt lediglich 15 
Sekunden. Die UVP liegt bei 79,99 Euro.

1/3 
irobot

Varta präsentiert einige 
neue Produkte in diesem 
Frühjahr, da sollte für je-
den etwas dabei sein. So 
gibt es für die Jüngsten 
supersüße Taschen- sowie 
Stirnlampen mit Paul der 
Bär als Motiv. (siehe Bil-
der rechts). Im Juli gibt 
es eine Erweiterung der 
Varta Minion-Serie. Das 
Nachtlicht bekommt Ge-
sellschaft von einer Stirn-
lampe (in Form eines 
Minion-Auges) und einer 
Laterne. Im Herbst bringt Varta zudem 
eine neue Kinderserie mit Biene Maya 
als Motiv auf den Markt - bestehend aus  
Stablicht und Nachtlicht.

Auch die Outdoor Sports Lights-Rei-
he erfährt eine Erweiterung. So kom-
men zu den Laternen und Kopfleuchten  
drei bunte Taschenlampen in unter-
schiedlichen Größen dazu. Das größte 
Modell hat an der Unterseite einen inte-
grierten Kapselheber als Gadget. Darü-
ber hinaus ergänzt die „Comfort Light-
Laterne“ die  Outdoor Sports Lights. 
Diese verfügt über die drei Modi: Nach-
licht, helles Licht und bernsteinfarbenes 
Licht. „Letzteres zieht in warmen Som-
mernächten im Freien weniger Insekten 
an“, wie Varta beschreibt.

Außerdem launcht Varta noch neue 
kraftvolle Powerbanks. Zur bereits be-
stehenden „Familiy-Serie“ kommen 
nun die „Slim Power Banks“ dazu. Da-
bei handelt es sich um drei Modelle in 

den Kapazitäten 6.000, 12.000 und 
18.000 mAh. Die Power Banks in 
gebürsteter Metall-Optik sind nur 
12 bis 15,5 mm dick und verfügen 
über einen Micro USB Eingang und 
je einen USB-C 5V bzw. USB 5V  
Ausgang.

ZUSATZGESCHÄFT

Neben Varta wird der Fokus auf den 
Elektrofachhandelstagen auf die Au-
topflegemarke ArmorAll gelegt. Ausge-
stellt werden die Basisprodukte für viel-
seitige Anwendungen im Haushalt oder 
Outdoor-Bereich: Ob Kunststoff- oder 
Glasreiniger-Tücher, Microfaser- oder 
Protect-Tücher, Leder-, Kunststoff- oder 
Glaspflege-Mittel. „ArmorAll bietet in-
teressante Margen“, wie TMM Christl 
Kruiswijk verspricht. „Zudem handelt 
es sich um Produkte, die Kunden immer 
brauchen können und mit denen der 
Fachhändler ein gutes Zusatzgeschäft 
generieren kann.“

VARTA & ARMORALL - FÜR JEDEN ETWAS

Varta presents Paul der Bär! ... als Taschenlampe und 
Stirnlampe. Neu sind auch die Varta Slim Power Banks in 

den 3 Varianten 6.000, 12.000 + 18.000 mAh.

Täglich saubere Böden.
Visuelle Navigation.
Einfach per App.

Roomba 966
Staubsaugroboter

Jetzt mehr Infos auf www.irobot.at
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T raditionell gibt es seitens Dyson 
kaum Informationen was bevorste-

hende Messeauftritte betrifft. Doch E&W 
konnte GF Peter Pollak doch einige weni-
ge Details, die große Lust auf einen Be-
such der Elektrofachhandelstage machen, 
entlocken. 

So wird Dyson im April in Salzburg 
grob formuliert das gesamte aktuelle Sorti-
ment zeigen - angefangen bei Boden- und 
Akkustaubsaugern über den Haartrock-
ner Supersonic, die Luftreiniger und Ven-
tilatoren und den Luftbefeuchter AM10  
bis zum Airblade Tap und der neuesten 
Produktgruppe Jake Dyson Lighting. Bei 
dieser umfangreichen Ausstellung wird es 
einen Schwerpunkt geben und zwar liegt 
dieser auf der Produktkategorie „Envi-
ronmental Control“, sprich auf Luftreini-
gern, Ventilatoren und Luftbefeuchtern. 
„Laut aktueller Marktanalysen ist diese 
Produktsparte im Vergleich zu anderen, 
beispielsweise zur Produktgruppe Boden-
reinigung, im Fachhandel stark unterre-
präsentiert. Dem versuchen wir entgegen-
zuwirken“, erklärt Pollak. 

Der GF wird mit dem gesamten Dyson 
Austria Marketing- und Vertriebsteam vor 
Ort sein und die Besucher auf einem 80 
m² großen, sehr offen gestalteten Mes-
sestand empfangen sowie 
kompetent beraten. „Die 
Besucher werden dabei 
umfangreiche Hands-on 
Möglichkeiten mit allen 
ausgestellten Produkten 
haben“, ergänzt PR Ma-
nager Jochen Kramar. On 
top bietet Dyson natürlich 
auch bei den Elektrofach-
handelstagen attraktive 
Messerabatte für den EFH.

ERWARTUNGEN

Dyson erwartet sich von 
den Elektrofachhandels-
tagen natürlich ein gestei-
gertes Business sowie einen 
vertieften persönlichen 
Kontakt zu den Handels-
partnern, wie Peter Pollak 
formuliert: „Messen stellen 

für Handelsunternehmen eine perfekte 
Möglichkeit dar, sich von neuen Trends 
und Produktinnovationen begeistern zu 
lassen. Der Eindruck, den man dort ge-

winnen kann, ist mit anderen Kom-
munikationsmitteln nur schwer zu 
erreichen. Dyson würde sich freuen, 
wenn der österreichische Handel diese 
Chance zur Inspiration und persönli-
chen Kontaktpflege nützt, denn Dys-
on sieht dieses Investment als Dienst-
leistung für die Handelspartner.“

DYSON AUF DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN

Chance zur Inspiration

L etztes Jahr präsentierte AEG eine völ-
lig neue Produktrange aus den Berei-

chen Kochen und Wäschepflege. Bis Ende 
des ersten Halbjahres 2017 sollten restlos 
alle Modelle in den Markt eingeführt sein.  
Für den Hersteller eignen sich die Elekt-
rofachhandelstage ideal als Plattform, um 
das neue Geräte-Line-Up nochmals zu 
präsentieren. Der Fokus wird hierbei auf 
die neuen Waschmaschinen mit SoftWa-
ter Technologie und die neuen Geschirr-
spüler mit ComfortLift gelegt.

Die AEG Wäschepflegegeräte mit Soft-
Water Technologie werden als „Weltneu-
heit“ beschrieben. Es handelt sich laut 
Hersteller nämlich um die ersten Wasch-
maschinen mit integrierter Wasserent-
härtungs-Technologie. Diese AEG Ent-
wicklung fußt auf der Erkenntnis, dass 
Waschmittel wesentlich effektiver sind, 
wenn dem Wasser die Härte genommen 
wird. Auch dann, wenn die Wassertempe-
ratur niedrig ist. „Normalerweise enthält 
Wasser eine Vielzahl an härtebildenden 
Mineralien, die die Fasern der Textilien 
beschädigen können. Die neuen Wasch-
maschinen von AEG sind die weltweit 
ersten, die diese Mineralien vor dem 
Waschgang mittels Ionentauscher aus 
dem Wasser entfernen“, erklärt Martin 
Bekerle, Director Marketing & PR bei 
Electrolux Österreich. „Die Kraft des 
Waschmittels kann sich somit vollstän-
dig entfalten, die Waschergebnisse wer-
den sichtbar verbessert und die Kleidung 
wird beim Waschen geschützt.“ Das Tolle 
ist zudem: „Die SoftWater Technolo-
gie ermöglicht es schon bei 30 Grad das 
Waschergebnis eines 60 Grad-Wasch-
gangs zu erreichen, während die Vorzüge 

des Waschens bei niedrigen Temperatu-
ren erhalten bleiben.“

AEG wird auf rund 225 Quadratme-
tern Standfläche viele weitere Neuerun-
gen und Innovationen aus der „New 
Laundry-“ und der „Mastery-Range“ prä-
sentieren. Und auch das Team von Elect-
rolux Professional wird mit seinen MyPro 
Geräten Bestandteil des Messeauftrittes 
sein. Dazu aber mehr auf Seite 44.

AEG AUF DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN

Welt- und andere Neuheiten

Der Geschirrspüler mit ComfortLift aus der 
„Mastery Range“... ... und Wäschepflegegeräte mit SoftWater 

Technologie aus der „New Laundry Range“ 
werden im Fokus des AEG-Auftrittes stehen.

Dyson legt den Fokus beim Auftritt auf 
den Elektrofachhandelstagen auf die 
Kategorie „Environmental Control“, 

also auf Luftreiniger, Ventilatoren und 
Luftbefeuchter.  „Eine Kategorie mit 

hohem Potential für den EFH“, wie GF 
P. Pollak sagt. 

ELECTROLUX/ AEG  
HALLE: 1 STAND: 204, 306

DYSON  
HALLE: 2 STAND: 106
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K eine Fachmesse ohne Philips Per-
sonal Health! Der Messeauftritt 

auf den Elektrofachhandelstagen wird 
sich auf einer Fläche von rund 44 m2 
abspielen. Das Philips Austria Team tritt 
dabei nahezu komplett auf: So werden 
Geschäftsführer Holger Pöchhacker, 
Marketing Leader Erik Kruijer, Channel 
Manager Ken Rath, sowie das Philips Au-
ßendienst-Team für Gespräche mit den 
Fachhändlern zur Verfügung stehen. 

Die Schwerpunkte, die Philips auf den 
Fachhandelstagen legen wird, sind zum 
einen das Thema „Espresso & alles rund 
um die Bohne“ und zum anderen das 
Thema „Gesunde Ernährung“.  Konkret 
werden die neuesten Kaffeevollautomaten 
„Saeco PicoBaristo“ mit AquaClean Filter 
und die Philips 4000er Serie gezeigt. Aus 
dem Bereich „Gesunde Ernährung“ stellt 
Phillips Standmixer, den Airfryer, sowie 
den neuen Philips Avance Slow Juicer 
(UVP: 369,99 Euro) aus. Mit diesem 
Slow Juicer können im Handumdrehen 
frische Säfte zubereitet werden. Das Gerät 
ist mit der patentierten MicroMasticating 
Technologie ausgestattet, die dafür sorgt, 
dass der Saft über eine langsam drehende 
Schnecke kalt gepresst wird. „Dies sorgt 
für eine bis zu 90%-ige Nährstoffextrakti-
on aus Obst und Gemüse: sauerstoffemp-
findliche Vitamine bleiben enthalten, die 
Zellen werden vorsichtig geöffnet und 
das Maximale aus ihnen herausgeholt“, 
verspricht Philips, und ergänzt: „Damit 
alle Ballaststoffe erhalten bleiben, arbeitet 
der Slow Juicer komplett ohne Sieb. Dies 

sorgt gleichzeitig für eine schnelle und 
einfache Reinigung.“

Um den Messebesuchern das Können 
der Philips Geräte vor Augen (und in 
den Magen) zu führen, werden Snacks 
aus dem Airfryer, sowie Erfrischungen 
aus den Entsaftern und Standmixern 
ausgegeben. Und natürlich wird es wie 
gewohnt auch wieder frischen Kaffee am 
Philips Messestand geben.  

VERFECHTER

Holger Pöchhacker ist ja ein starker 
Verfechter der heimischen Fachmesse: 
„Wir freuen uns, dass es im Frühjahr 
eine Veranstaltung für den Fachhandel 
in Österreich gibt und hoffen auf vie-
le Besucher“, so der Philips Austria GF, 
dem das Frühjahrsevent allerdings noch 
nicht ganz reicht: „Wir wünschen uns 
ganz klar auch im Herbst ein Event, 
das eine gemeinsame Plattform für In-
dustrie und Fachhandel in Österreich  
schafft!“ 

PHILIPS PERSONAL HEALTH AUF DEN EFHT

Saftladen? Nicht die Bohne!

Die Whirlpool Österreich GmbH wird 
mit den vier Marken Bauknecht, Whirl-
pool, Indesit und KitchenAid nach 
Salzburg auf die Messe kommen. Einen 
Schwerpunkt wird dabei das Thema Wä-
schepflege bilden. So werden zB die Bau-
knecht „PremiumCare“ Waschmaschinen 
und Trockner präsentiert. Der Hersteller 
verspricht damit: „Sanfte Wäschepflege 
ohne Knitterfalten, einen leisen, vibrati-
onsarmen Motor, der die Trommel direkt 
antreibt, und innovative Technologien, 
die Geldbeutel und Umwelt schonen.“ 
Zu diesen innovativen Technologien 
zählen zB, „SoftMove“ (dabei werden 
die Trommelbewegungen an Programm 
und Gewicht der Wäsche angepasst) oder 
„FreshFinish“ (Knitterfalten werden dank 
regelmäßigen Trommelbewegungen nach 
Ende des Waschgangs zuverlässig verhin-
dert).

Whirlpool wird sich hingegen mit ei-
nem ausgewählten Sortiment an Wasch-
maschinen präsentieren. Das Highlight 
dabei ist die Waschmaschine der Serie 
FreshCare+. Whirlpool erklärt: „Diese 
Modelle verfügen über das einzigartige 

FreshCare+ System, das die Wäsche sogar 
einige Stunden nach dem abgeschlos-
senen Zyklus frisch hält. Dieses System 
massiert die Wäsche sanft mit regelmä-
ßigen, langsamen Bewegungen abwech-
selnd mit Dampfwirkung, die Luft in den 
Fasern zirkulieren lassen. Kleidungsstü-
cke bleiben frisch und schlechte Gerüche 
werden verhindert.“

Auch Indesit legt den Fokus auf Wä-
schepflege und zeigt die „MyTime“ 
Waschmaschinen, Waschtrockner und 
Trockner. „Diese wurden speziell für 
Menschen entwickelt, die viel zu tun 
und keine Zeit zu verschwenden haben“, 
beschreibt der Hersteller. Soll heißen: 
„Kurzprogramme, technische Innova-
tionen, funktionales Design und noch 
komfortablere Bedienerführung zeichnen 
diese Geräte aus.“

NEUER AUFSCHWUNG

GF Pichler freut sich auf die Messe. 
„Wir sind davon überzeugt, dass die 
Weißwarenbranche eine österreichische 
Elektrofachhandelsmesse braucht. Durch 

das neue Konzept von Reed Exhibitions 
und die enge Zusammenarbeit mit den 
drei Einkaufskooperationen erwarten wir 
uns einen neuen Aufschwung und eine 
positive Wahrnehmung der Elektrofach-
handelstage. Aus diesem Grund möchten 
wir diese lokale Fachhandelsmesse mit 
unserem Beitrag unterstützen und stär-
ken. Ziel ist es, unsere Produktinnovati-
onen zu präsentieren, den Fachhandel bei 
seinem zukünftigen Erfolg zu unterstüt-
zen und gemeinsam langfristige Verkaufs-
strategien zu entwickeln. Wir freuen uns 
auf eine erfolgreiche Messe in Salzburg!“

WHIRLPOOL AUSTRIA AUF DEN EFHT

Trommelwirbel

Eines der Philips Messehighlights auf den 
EFHT ist der Avance Slow Juicer.

Bei Whirlpool auf der Messe gibt‘s neues 
von 4 Marken & jede Menge Wäschepflege

PHILIPS  
HALLE: 2 STAND: 203

WHIRLPOOL/ BAUKNECHT  
HALLE: 2 STAND: 106
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Die Groupe SEB verfügt ja mittlerwei-
le über eine langjährige Expertise im Be-
reich Kaffee und wird auf den Elektro-
handelsfachtagen dementsprechend mit 
ihrem umfangreichen Kaffeemaschinen-
Sortiment aufwarten. Dabei können die 
Besucher Neuheiten und aktuelle High-
lights von Krups und Nescafé Dolce Gus-
to begutachten. 

Eines der Highlights ist der Krups „Lat-
te Smart“, der erste vernetze Kaffeevol-
lautomat des Herstellers, der im oberen 
Premiumbereich an-
gesiedelt ist. „Dieser 
One-Touch-Cap-
puccino-Kaffeevol-
lautomat ist mittels 
Bluetooth über eine 
App steuerbar. Alle 
Kaffeegetränke las-
sen sich ganz einfach 
den persönlichen 
Vorlieben gemäß 
auf dem Smartpho-
ne individualisieren 

und per Drag&Drop in Echtzeit auf das 
Display des Latte Smart übertragen“, be-
schreibt Krups. Zusätzlich werden dem 
Fachhandel auf der Messe spezielle Shop-
Lösungen, wie beispielsweise die Krups-
Theke, für eine aufmerksamkeitsstarke 
Darstellung der Produkte präsentiert. 

Auch im Bereich der Boden- und Wä-
schepflege wird es einiges zu sehen geben, 
wie die Groupe SEB verspricht. So wird 
Rowenta mit seinem vielseitigen Produkt-
portfolio von Bodenstaubsaugern mit und 

ohne Beutel über kabellose 
Stiel- und Handstaubsauger bis 
hin zu speziellen Mehrzweck-
saugern vertreten sein. Wä-
schepflegeexperte Tefal wird 
hingegen seine neue Hoch-
druck-Dampfbügelstation 
„Effectis Anti-Calc“ aus dem 
Mittelpreissegment präsentie-
ren (UVP 339,99 Euro). Mit 
dieser ist laut Tefal keinerlei 
Einstellung mehr erforderlich. 
„Dank Smart-Technology sind 

D a m p f -
m e n g e 
und Bü-
g e l t e m -
p e r a t u r 
bereits au-
tomatisch 
eingestellt 
und opti-
mal aufei-
nander abgestimmt. Damit lassen sich alle 
bügelbaren Stoffe – von Seide und Wolle 
über Baumwolle bis Leinen – problemlos 
schnell bügeln“, beschreibt der Hersteller. 

Zwecks Fachhändlerbetreuung und für 
Gespräche werden in Salzburg alle Grou-
pe SEB Außendienstmitarbeiter, Key Ac-
count Manager sowie die Vertriebsleitung 
anwesend sein. „Wir freuen uns sehr auf 
die Fachhändler, denen wir spezielle Mes-
serabatte anbieten können und erhoffen 
uns eine hohe Besucherfrequenz sowie 
intensive Kommunikation, um die Ge-
schäfte auf beiden Seiten zu forcieren“, so 
VL Herbert Kleinhaus. 

GROUPE SEB AUF DEN EFHT

Alles smart bei Krups & Tefal 

Unter den Ausstellern im Bereich 
Weißware, ist auch Gorenje. Der slowe-
nische Hausgerätehersteller wird in Halle 
1, Stand 202 zu finden sein. Erstmals da-
bei: der neue Österreichverantwortliche 
Jernej Hren, der Gorenje Austria gemein-
sam mit der Vertriebsleitung und der 
Außendienstmannschaft repräsentieren 
wird. Hren (über den sie mehr im Vor-
stellungsinterview auf Seite 48 erfahren) 
wird die Messe u.a. nützen, um Kontakte 
zu knüpfen und noch mehr Handelspart-
ner persönlich kennen zu lernen, wie er 
gegenüber E&W erklärt.  

Der Gorenje Messeauftritt steht unter 
dem Motto „Design Meets Technolo-
gy“. Im Mittelpunkt stehen die Colour 
Edition Geräte, Side-by-Side Modelle 
mit No Frost, die neuen SmartFlex Ge-
schirrspüler und als „Special Highlight“ 
die Retro Bulli Kühlgeräte, die in zwei 
Farbvarianten gezeigt werden. Gorenje ist 
ja bekannt für seine außergewöhnlichen 
Kooperationen, wie zB mit Ora-Ïto oder 
Philippe Starck. Nun  ist der slowenische 
Hausgerätehersteller wieder eine Koope-
ration der besonderen Art eingegangen: 

Innerhalb der seit Jahren erfolgreichen 
Gorenje Retro Collection wurden näm-
lich die Klassiker als Sonderlinie im legen-
dären 50er-Jahre „Bulli“ Minibus-Design 
des deutschen Automobilherstellers VW 
neu aufgelegt. Die VW Bulli Kühlschrän-
ke gibt es in champagnerfarbenem Vinta-
ge-Design mit 
typischer, zwei-
farbiger Front-
gestaltung in 
Baby Blue oder 
Burgundy. Aus-
gestattet sind 
die VW-Küh-
ler natürlich 
mit moderner 
Technik. Dem-
entsprechend 
sparsam sind 
sie im Ver-
brauch. 

Neu und im 
Fokus des Go-
renje Messe-
auftrittes ste-
hen auch die 

SmartFlex Geschirrspüler, die vom Her-
steller als sehr leise (41 dB) und effizient 
beschrieben werden. Die Geräte punkten 
u.a. mit einer durchdachten Innenraum-
gestaltung. So finden sich im Gerät zwei 
Geschirrkörbe mit maximal beweglichen 
Elementen und eine Besteckschubla-
de, die Platz für bis zu 16 Maßgedecke 
gleichzeitig bietet. Dank flexiblem Mul-
tiClack-System ist der Oberkorb drei-
fach höhenverstellbar. Angetrieben wer-
den die Geräte von einem bürstenlosen, 
leistungsstarken Inverter PowerDrive-
Motor. Auf diesen gibt der Hersteller 10 
Jahre Garantie.

Für die Besucher des Gorenje Messe-
standes wird es exklusive Messerabatte 
geben, wie Hren verrät. Hren erwar-
tet sich von der ersten österreichischen 
Elektrofachhandelsmesse, die er in seiner 
neuen Position als Gorenje Geschäfts-
leiter mitmacht, sehr guten Besuch von 
den Handelspartnern. Diese erwartet auf 
Stand 202 übrigens eine (wie von Goren-
je gewohnt) schöne Gerätepräsentation 
sowie umfangreiche persönliche Betreu-
ung durch das Team.

GORENJE AUF DEN EFHT

Design Meets Technology in Salzburg

Tefal „Effectis Anti-Calc“

GROUPE SEB  
HALLE 2 STAND 201

GORENJE  
HALLE 1 STAND 202

Krups „Latte Smart“
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D ie beiden Schweizer Kaffeekapsel-
profis Cremesso und Cafe Royal 

zeigen auf den Elektrofachhandelstagen 
einen Querschnitt durch die Sortimen-
te und legen den Fokus dabei auf die 
wichtigsten Produkte.  Bei den Cremesso 
Maschinen sind das die Premiummodelle 
Viva B6 und Compact One II. „In Bezug 
auf Features und Qualität betrachten wir 
uns mit diesen Kapselmaschinen als In-
novationsführer“, so GL Martin Maurer 
stolz. Neben der Geräteausstellung wird 
Cremesso eine neue Limited Edition vor-
stellen und zwar den Single Estate Kaffee 
„Costa Rica Honey Processed“. 

Um den Absatz im Handel zu 
fördern startete Cremesso Ende 
März zudem mit einer Promoti-
on. Diese läuft bis 8. Juli 2017 
und beinhaltet einen 50 Euro 
Bonus beim Kauf einer Kap-
selmaschine. Neu ist auch eine 
„Genuss oder Geld zurück“-Ak-
tivität für die Viva B6. Cremesso 
beschreibt das Modell ja als ab-
solutes Premium-Produkt. „Aus 

diesem Grund wagen wir es, allen Kunden 
die ‚Genuss oder Geld zurück‘-Aktion an-
zubieten“, so Maurer. Sollte jemand also 
mit der Qualität unzufrieden sein, kann 
er sich innerhalb von 30 Tagen ab Kauf 
im Promotionzeitraum (bis 8.7.2017) 
den Kaufpreis rückerstatten lassen.

CAFE ROYAL

Auch Cafe Royal präsentiert auf der 
Messe einen Querschnitt aus seinem Sor-
timent, das aus Nespresso- und Dolce 
Gusto-systemkompatiblen Kaffeekapseln 
besteht. Fokus liegt auf der jüngsten Sorte, 

der „Limited Edition 
Agent´s Choice #2“ 
mit Robbie Williams 
auf der Verkaufsver-
packung und seiner 
Unterschrift auf der 
Kapsel.  

ANSICHTEN

Martin Maurer, 
ein Verfechter der 
heimischen Elektro-
fachhandelsmesse, 
meint angesprochen 
auf seine Erwartun-
gen: „Wir stehen 
der Messe positiv gegenüber: Wir freuen 
uns bzw.  hoffen auf zahlreiche Besucher, 
denen wir unsere Produkte weiter näher 
bringen und Innovationen und Aktivitä-
ten vorstellen können. Wir sehen Mes-
sen als ideale Plattform, um mit unseren 
Handelspartnern in Kontakt zu bleiben, 
kompakt und konzentriert zu informie-
ren und natürlich auch zu verkaufen.“ 

CREMESSO & CAFE ROYAL AUF DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN

Querschnitt mit Premiumfokus

Cremesso legt den Fokus auf den EFHT u.a. auf seine 
Premiummodelle. Dazu zählt auch die Viva B6.

1/2 
Liebherr

CREMESSO, CAFE ROYAL  
HALLE: 2 STAND: 104

Die neue Cafe Royal  
Limited Edition 

Agent´s Choice #2 
mit Robbie Williams 

auf der Packung
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R obopolis Austria wird mit seinen 
Produkten von iRobot auf den Elek-

trofachhandelstagen im April zwar keinen 
eigenen Messestand bespielen, aber die 
Messeauftritte der beiden Kooperationen 
Red Zac und Expert begleiten. Das Ro-
bopolis Team wird zu viert anwesend sein 
um Fachhändler zu empfangen, und zwar 
GF Sebastian Klein, VL Christoph Lang 
sowie Christoph Stadlbauer und Alexan-
der Pernegger vom Vertrieb. 

Gezeigt werden selektive Produkte für 
den Fachhandel, sprich die Saugrobo-
termodelle Roomba 866, Roomba 886 
und Roomba 966. Das Highend-Modell 
Roomba 966 zeichnet sich durch folgende 
Spezifikationen aus: Dank iAdapt 2.0 Na-
vigation mit visueller Lokalisierung, un-
terstützt der Roomba Saugroboter dabei 
eine gesamte Ebene des Zuhauses gründ-
lich und effizient zu reinigen. „Er lädt sich 
dabei so oft auf, bis die gesamte Fläche 
gereinigt ist und navigiert unter Möbeln 
und um Hindernisse herum. Zudem ver-
meidet der Roboter Treppen und andere 

Gefälle“, beschreibt der Hersteller. Der 
Roomba ist mit dem AeroForce 3-Stufen-
Reinigungssystem ausgestattet. Soll hei-
ßen: „Verbesserte Reinigungsleistung und 
weniger Wartungsbedarf. Bis zu fünf Mal 
höhere Saugkraft. Stellt sich automatisch 
von Teppichboden auf Hart-/Parkettbo-
den um und reinigt entlang von Ecken 
und Kanten“, so iRobot. Der Roomba 
966 ist zudem „smart“, er kann also via 
iRobot HOME App gesteuert werden. So 
kann der Nutzer Reinigungszyklen star-
ten, egal wo er gerade ist. Und der Room-
ba 966 kann so voreingestellt werden, dass 
er bis zu sieben Mal pro Woche reinigt.

„NICHT ZUFRIEDEN!“

Auf die Frage nach seinen Erwartun-
gen die Elektrofachhandelstage betref-
fend, meint VL Christoph Lang mit ei-
nem Zwinkern: „Schauen wir einmal wie 
viele Fachhändler kommen werden ...“ 
Grundsätzlich ist der Robopolis Austria 
Vertriebsleiter ja nicht ganz so zufrieden 
mit der aktuellen Messesituation, wie er 

gegenüber E&W erläutert: „Die Messe-
situation, wie sie sich derzeit präsentiert, 
also mit einer Frühjahrsmesse und keiner 
gemeinsamen Herbstmesse, gefällt mir 
ganz und gar nicht. Meiner Meinung 
nach sollte es eine Messe im Herbst in 
Wien geben, mit Händler Tagen, wobei 
dann auch Media-Saturn anwesend sein 
sollte (sodass endlich mal ALLE Händler 
da sind) aber auch mit Endkundentagen. 
Quasi nach dem Vorbild der Ifabo!“

ROBOPOLIS AUF DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN

Zwei Auftritte auf einer Messe

D ie M. Bauer Elektrovertriebs GmbH, 
die im österreichischen Fachhan-

del die Marken Nivona, Ascaso, Thomas, 
und Solis vertreibt, wird auf den Elekt-
rofachhandelstagen am Messestand von 
Großhandelspartner Schäcke ausstellen. 
Der Bereich, den M. Bauer für sich uns 
seine Marken beanspruchen wird, ist 

rund 30 m2 groß. Der Fokus wird auf 
dem Thema Kaffee liegen. „Wir zeigen 
u.a. uns gesamtes Nivona-Sortiment und 
einige Modelle von Ascaso“, so GF Mario 
Bauer, der den Besuchern neben interes-
santen Produkten auch „margenträchtige 
Messepakete“ verspricht. 

FOKUS

Der Messeschwerpunkt liegt also auf 
dem Thema Kaffee. Repräsentativ für die 
Marke Nivona werden die Top-Premium 
Maschine NICR 1030 (UVP 1.999,- 
Euro) gezeigt und das Flaggschiff der 7er 
Baureihe, das Modell NICR 788 (KAP 
869,- Euro).  Die CafeRomatica 1030 
eignet sich für kleine Firmen und große 
Familien. „Sie ist größer, schneller und 
mit den neuesten technischen Finessen 
ausgestattet. So wie zB. mit dem neu-
artigen Aroma Balance System, das drei 
Aromaprofile ermöglicht“, beschreibt 
Bauer. Ein TFT Farbdisplay mit Touch-
Screen, ein extra großer Bohnenbehälter 
sowie ein extra großer Wassertank und 
integriertes Bluetooth, für die bequeme 

Bedienung via App, runden das Können 
der  NICR 1030 ab. Auch das Nivona 
Modell CafeRomatica 788 hat Blue-
tooth und das Aroma Balance System 
integriert. Ebenso gehören ein TFT Farb-
Display und der OneTouch Spumatore, 
für Cappuccino auf Knopfdruck, zur 
Ausstattung. „Die 7er Baureihe steht 
jetzt für noch mehr Luxus und Design“, 
beschreibt Bauer. „Sie wurde nämlich 
grundlegend modernisiert, verbessert 
und verschönert. Allen voran das Modell 
788 in einem noch nie dagewesenen, tief 
glänzenden 3D Schwarz.“

NIE DAGEWESEN

Mario Bauer verzeichnete in den letz-
ten Wochen einen wie er sagt „bisher nie 
dagewesenen Zustrom an neuen Nivona 
Partnern“. Dementsprechend präsen-
tieren sich seine Erwartungen die Elek-
trofachhandelstage betreffend wie folgt:  
„Ich erhoffe mir starke Besucherfrequenz 
und viele Interessierte bzw. Neukunden, 
die unseren äußerst erfolgreichen Wachs-
tumskurs bestätigen.“ 

M. BAUER AUF DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN

„Nie dagewesener Zustrom“

Elektrofachhandelstage: Robopolis legt 
den Fokus auf selektive Produkte für den 

EFH. Dazu zählt u.a. das Saugrobotermodell 
Roomba 966.

ROBOPOLIS  
BEI RED ZAC HALLE: 2 STAND: 208 
BEI EXPERT HALLE: 1 STAND: 200

M. BAUER ELEKTROVERTRIEBS GMBH  
BEI SCHÄCKE HALLE: 2 STAND: 108

Das Flaggschiff aus der Nivona 7-er Serie, 
der Vollautomat NICR 788, präsentiert sich 

in einem „noch nie dagewesenen, tief glän-
zenden 3D Schwarz“, wie M. Bauer sagt.

siemens-home.bsh-group.com/at

Siemens. Die Zukunft zieht ein.

Zusammen einzigartig: die Kochstelle, 
die Lüftung und der cookingClub.
Unser Erfolgsrezept: das neue Siemens inductionAir System, eine hochwertige 
Induktionskochstelle und die Tipps aus dem Siemens cookingClub.

Mit dem direkten Einbau in die Kochstelle 
ermöglicht das inductionAir System mehr 
Planungsfreiheit in der Küche. Der Dunst 
wird bereits eingesogen bevor er aufsteigen
kann. Bei den Siemens Kochfeldern mit 
varioInduktion können bei Bedarf zusätzlich
Kochzonen hinzugefügt werden, um das 
Kochgeschirr gleichmäßig zu erwärmen. 
powerMove Plus teilt die Kochstelle auf 
Wunsch in drei Wärmezonen – alle Zonen 
werden mit dem dual lightSlider intuitiv 
mit nur einem Finger bedient.
Mehr Informationen erhalten Sie bei Ihrem 
Fachhändler und auf www.siemens-home.
bsh-group.com/at/inductionair-system

Entdecken Sie jetzt die Siemens 
cookingClub Kochevents auf 
www.cooking-club.at
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NEUER NESPRESSO PARTNER 
SEB statt DKB

Nespresso Öster-
reich stellt den 
Vertrieb der Nes-
presso System-
maschinen mit 1. 
April 2017 neu 
auf: „Nach vielen 
Jahren der guten 
Zusammenarbeit 

mit DKB Household werden die Nes-
presso System-Kaffeemaschinen neu un-
ter der Marke Krups von der SEB Gruppe 
vertrieben. Parallel dazu wird weiter mit 
dem bestehenden Maschinenpartner De-
Longhi kooperiert“, informiert der Kap-
selkaiser. Nespresso erwartet sich von der 
strategischen Neuausrichtung mit neuem 
Partner laut eigenen Angaben eine Wei-
terentwicklung des Maschinenvertriebs 
„in bewährter Nespresso Top-Qualität“. 

Und: Zusätzlich wird ab Mitte März das 
Sortiment der Nespresso Kaffeemaschi-
nen im Fachhandel auch durch die Geräte 
des neuen Nespresso Maschinen-Partners 
Kitchen Aid erweitert. 

ROWENTA

Bodenpflegeprofi 

Die 1909 in 
Deutschland ge-
gründete Marke 
Rowenta ge-
winnt laut ei-
genen Angaben 
Jahr für Jahr 
kontinuierlich 
an Marktantei-
len hinzu. 2016 
konnte das Un-

ternehmen seinen Vorjahresumsatz mehr 
als verdoppeln. Wie Rowenta behauptet, 
liefert kein Hersteller Staubsauger mit 
besseren Energielabel-Klassifizierungen. 
„Angebote für Geräte mit 4A Klassifizie-
rungen im mittleren und oberen Preis-
segment sind dabei keine Besonderheit 
für den Effizienzspezialisten. Sauger mit 
3A Klassifizierungen stehen sogar bereits 
im Preiseinstieg zur Verfügung. Im 4A 
Segment ist Rowenta die Marke, die vom 
Endverbraucher am häufigsten gekauft 
wird“, so das Unternehmen selbstbewusst.

„Im Preiseinstiegssegment ergänzen wir 
im ersten Halbjahr 2017 unser Sorti-
ment um den Compact Power, einen 
neuen Staubsauger mit Effitech-Motor, 
der mit neuer Motortechnologie in seiner 

Preisklasse beste Leistungswerte vorwei-
sen kann. Im zweiten Halbjahr werden 
wir dann pünktlich zur IFA weitere 
Highlights mit außergewöhnlich guten 
Energielabel-Klassifizierungen vorstel-
len“, erklärt Jens-Eric Nickel, Marketing 
Manager bei der Groupe SEB. 

BSH STILARENA

iF Award zum Geburtstag 

Vor genau einem Jahr eröffnete die 
Stilarena der BSH in der Wiener Quel-
lenstraße. Seither können Kunden die 
Markenwelten von Bosch, Gaggenau, 
Neff und Siemens im erneuerten Show-
room mit allen Sinnen erleben.

Dass das neue Konzept des Showrooms 
bei den Kunden ankommt, beweisen die 
Zahlen: Seit der Neueröffnung verzeich-
nete die Stilarena 7.811 Tagesbesucher, 
es wurden 5.138 Portionen gekocht, der 
Showroom erhielt 10.419 Facebook-
Likes und es gab 2470 Beratungsstunden 
für informationshungrige Endkunden – 
Tendenz steigend. 

Dass das neue Konzept des Showrooms 
gut ankommt zeigt aber auch eine Eh-
rung: Die BSH Hausgeräte GmbH ist für 
ihre „Stilarena“ nämlich mit dem dies-
jährigen iF Design Award ausgezeichnet 
worden.

AUSZEICHNUNG FÜR DIRT DEVIL

Plus x für Blade 

Dirt Devil präsentiert den Akku-Staub-
sauger Blade. Von Grund auf neu kon-
zipiert soll er die nächste Generation 
multifunktionaler Akku-Staubsauger 
einläuten. „Zwei eigens für Blade entwi-
ckelte Technologien definieren Leistung 
und intuitive Bedienung neu. Die Direct 
Helix Technology steht für maximale 
Leistung durch optimierte Luftstromfüh-
rung. Mit konstanter Saugleistung strömt 
der spiralförmige Sog direkt vom Saug-
rohr zur Cyclonen-Einheit. Dies führt 
zu einer deutlich erhöhten Performance 

und gewährleistet 
ein gründliches Rei-
nigungsergebnis“, 
beschreibt der Her-
steller. Der Lithium-
Ionen Akku soll für 
konstante Saugleis-
tung von bis zu 45 
Minuten sorgen, zu-
dem wird der Stiel-
sauger im Nu zum 
Handstaubsauger. 
All das hat offenbar 
auch der Plus X Award-Jury gefallen, die 
den Blade mit dem renommierten Plus X 
Award für Qualität, Funktionalität und 
Formgebung ausgezeichnet hat. 

LANDESFACHMESSEDOPPEL

„Zum 3.Mal begehrlicher“

Im Mai findet zum dritten Mal die Lan-
desfachmesse küchenwohntrends und 
möbel austria im Messezentrum Salz-
burg statt. Wie Veranstalter Trendfairs 
informiert, wächst die Ausstellungsfläche 
erstmals auf über 15.000 Quadratmeter 
– „das sind 50% mehr als zum Premiere-
nevent im Jahr 2013.“ Das Messedoppel 
stellt weiterhin das zentrale Trendthe-
ma „Kochen, Wohnen, Schlafen – ver-
schmolzen zu einem Lebensbereich“ in 
den Fokus. 

küchenwohntrends und möbel austria 
haben als Plattform für erfolgreiche Ge-
schäfte und perfekte Kommunikation in 
diesem Jahr über 200 Marken und Un-
ternehmen an sich binden können. Aus 
der Elektrogeräteindustrie beispielsweise 
AEG, Bora, Bosch, Gorenje, Liebherr, 
Miele, Neff, Siemens, Smeg und Teka, 
von der Küchenmöbelindustrie u.a. Bau-
format, Beckermann, Brigitte, Decker, 
Häcker, KH Systemmöbel, Nobilia, Nol-
te und Schüller. Bedeutende Verbund-
gruppen wie Der Kreis, GfM, Küche & 
Co. sowie Olina Franchise lassen sich die-
ses innovative Messedoppel ebenso wenig 
entgehen. Eine zentrale Funktion auf 
küchenwohntrends und möbel austria 
haben Podium Events – auch heuer. So 
bringen ausgesuchte Referenten an allen 
drei Messetagen in insgesamt 12 Vorträ-
gen und zwei Interviews branchenrele-
vante Themen auf die Bühne.
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B eurer wird auf den Elektrofach-
handelstagen am Stand von Groß-

handelspartner Schäcke ausstellen. 
Schwerpunkt beim Auftritt des Gesund-
heitsspezialisten wird u.a. das Thema 
„Tria by Beurer“ sein. „Hierzu stellen wir 
unsere neuen innovativen Haarentfer-
nungslaser mit Dioden-Technologie vor, 
die eine der effektivsten Technologien zur 
dauerhaften Haarentfernung ist“, verra-
ten Geschäftsführerin Renate Höfer und 
Anke Großhable 
von der Beurer 
Öffentlichkeits-
arbeit. Gezeigt 
werden der LAS 
50 Precision und 
der LAS 100 Sa-
lonExpert Haar-
entfernungslaser. 
„Diese arbeiten 
mit professioneller 
Lasertechnik, die 
klinisch geprüfte, 
anhaltende Ergeb-
nisse zu Hause lie-

fert“, verspricht Beurer, und ergänzt: „Bis 
zu 61% weniger Haare nach der ersten 
Behandlung, bis zu 70% weniger Haa-
re bereits nach der zweiten Behandlung. 
Anhaltende Ergebnisse werden bereits 
nach drei Monaten erreicht.“

Ein weiteres Schwerpunktthema auf 
der Messe wird der Schnarchstopper SL 
70 sein, der dieses Jahr bereits mit dem 
Plus X Award in den Kategorien Innova-
tion, High Quality, Bedienkomfort und 
Funktionalität ausgezeichnet wurde. Wie 
Beurer erklärt, dient der SL 70 der inno-
vativen Schnarcherkennung und sanften 
Schnarchtherapie: „Das Gerät wird ein-
fach und diskret am Ohr fixiert. Schnar-
chen wird beim SL 70 innovativ durch 
das Erfassen von Schnarchgeräuschen 
und Körperschall in Echtzeit erkannt. Als 
Reaktion auf Ton- und Vibrationsimpul-
se am Ohr festigt sich die Halsmuskulatur 
und die Atemwege öffnen sich. Das Gerät 
ist bluetoothfähig - eine Nutzung im vol-
len Umfang mit der kostenlosen ‚Beurer 
SleepQuiet‘ App möglich.“ Der SL 70 ist 

kompatibel ab iOS 8.0 
sowie Android 4.4 und 
funktioniert im prak-
tischen Akku-Betrieb. 
Im Lieferumfang sind 
drei verschiedene Ohr-
stöpselgrößen enthal-
ten. 

REGE  
BETEILIGUNG

Für seine Besucher 
hat sich Gesundheits-
spezialist Beurer „spezielle Messeangebo-
te“ überlegt. GF Renate Höfer wünscht 
sich richtig rege Beteiligung der Fach-
händler. „Die Elektrofachhandelstage 
sind die Gelegenheit, unsere Neuheiten 
vorzustellen und Informationen aus ers-
ter Hand direkt an unsere Fachhändler 
weiterzugeben. Natürlich möchten wir 
auch die Elektrofachhandelstage nutzen, 
um unsere bestehende Kundenkontak-
te zu pflegen und Interessenten von der 
Marke Beurer zu überzeugen.“

BEURER AUF DEN EFHT

Immer eine Lösung parat

1/2 
Melitta

BEURER BEI SCHÄCKE  
HALLE: 2 STAND: 108

Unsere Elektrofachhandelstage-Highlights
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Werfen Sie einen ersten Blick auf unsere Herbsthighlights wie Melitta® AromaFresh, die neue Filterkaffeemaschine  
mit integriertem Mahlwerk, sowie unsere neuen Kaffeevollautomaten CI® Touch und Caffeo Barista® Smart. 

Genießen Sie verführerische Kaffeespezialitäten und Milchschaum-Träume und  
wahren Sie Ihre Chance den Testsieger Caffeo® Varianza® CSP zu gewinnen.

MESSE-GEWINNSPIEL 
Testsieger Caffeo®  
Varianza® CSP gewinnen!

Halle 1
Stand 304

HAUSGERÄTE



5. M2M/IOT-FORUM CEE 

Digitalte Lebenswelten
Am 27. und 28. März fand das 5. M2M/IoT-Forum CEE im 

Wiener Rathaus statt. Unter dem Motto „Sharing ist the new 
Owning“ diskutierten mehr als 50 Experten mit den rund 400 
Teilnehmern aus 20 Ländern, wie die Digitalisierung viele un-
serer Lebenswelten verändert – und warum genau jetzt der rich-
tige Zeitpunkt ist, 
sich noch stärker 
mit dem Internet 
of Things, künstli-
cher Intelligenz und 
Blockchain ausei-
nander zuse t zen . 
Denn eines steht 
fest: in unseren Le-
benswelten wird 
vieles smarter.  Das 
M2M/IoT-Forum 
ist aber nicht nur 
eine Diskussions-
veranstaltung, sondern auch eine Leistungsschau der heimi-
schen bzw mitteleuropäischen M2M/IoT-Szene. Präsentiert 
wurden Lösungen für selbstfahrende Autos, Fahrassistenzsys-
teme für Straßenbahnen, neue Technologien im Bahnverkehr, 
wie auch das neues Parkmanagement System des Wiener Un-
ternehmens payuca, das künftig private leer stehende Parkplät-
ze in Wien anbietet. Ebenfalls präsentiert wurden digitalisierte 
Anwendungen im Gesundheitsbereich, wie der smarte Sticker 
„Coccinella medica“ ein medizinischer Marienkäfer von Stick-
lett, der hilft die Vitalfunktionen von Babys zu überwachen. 
Aber auch eine smarte Lösung, die das Auftreten invasiver Ar-
ten bzw. ortsfremder Schädlinge dokumentiert, wurde auf dem 
Event im Wiener Rathaus vorgestellt. 

„Die nächste Innovationswelle kommt kraftvoll auf uns zu. 
Es ändert sich zwar nicht alles über Nacht, aber wer jetzt nicht 
vom Evaluieren in die Umsetzung kommt, wird es später sehr 
schwer haben, wieder aufzuholen“, plädiert Helmut Blocher 
vom Veranstalter, SUCCUS | Wirtschaftsforen, für mehr Ent-
schlossenheit und Mut, die neuen Chancen zu nutzen.

Daten sind der Wachstumsmarkt im Mobilfunk. Jeder Ös-
terreicher hat de facto schon ein Mobiltelefon mit großzü-
gigen Minutenpaketen – falls die Sprache nicht überhaupt 
unbegrenzt dabei ist. Im Datensegment lassen sich dagegen 
noch „neue SIM-Karten“ verkaufen. Das gilt sowohl für die 
Mobilfunkanbietern, als auch den Handel. Wie lang der 
Boom anhält, ist schwer zu sagen. Einerseits befindet sich 
hier der Mobilfunk mit dem Festnetz in einem beinharten 
Verdrängungswettbewerb und holt sich damit Marktanteile, 
andererseits stößt man auch hier an die natürlichen Grenzen. 

– Sprich, irgendwann haben alle Kunden so oder so ihren 
Breitbandanschluss bzw ihre Breitbandanschlüsse. Doch mit 
dem Wechsel auf immer leistungsfähigere Mobilfunktech-
nologien entstehen auch immer neue Datenmärkte für die 
Betreiber und den Handel. Bestes Beispiel ist die Entwick-
lung, die mit der Einführung von LTE eingesetzt hat. Im-
mer mehr Anwendungen werden zu einer Datenlösung im 
Mobilfunk-Netz. Mein maßgeschneidertes TV-Angebot, das 
ich immer und überall dabei habe, das mobile Büro, oder 
Lösungen zur Überwachung meiner Solaranlage, sie alle be-
nötigen eine stabile Datenverbindung. Auch die Sprachte-
lefonie wird über kurz oder lang nur noch ein Datendienst 
unter vielen sein. Wie rasant das Datenvolumen wächst kann 
man in der Story „Der Wachstumsmarkt“ auf Seite 66 nach- 
lesen. 

Bei den Netzbetreibern verschiebt sich damit auch der Fo-
kus. Dh nicht, das Sprache morgen ihre Bedeutung für die 
Netzbetreiber und deren Kunden verlieren wird. Aber im 
Netz-Traffic macht sie bereits heute nur noch einen margi-
nalen Anteil aus und dieser wird in Zukunft weiter schrump-
fen. Gleichzeitig wächst die Bedeutung von Datenlösungen 
beständig weiter. Wer bei Datendiensten in Zukunft nicht 
sattelfest ist, wird seine Stellung am Markt verlieren. 3CEO 
Jan Trionow erklärte bei der Vorstellung des Jahresergebnis-
ses von Drei, dass spätestens jetzt die Zeit für den Telekom-
Fachhandel gekommen sei, ins Lösungsgeschäft einzusteigen. 
Davor mag man nun zurückschrecken. Die Frage „Wie soll 
man diese verkaufen?“ wird sich sofort jedem aufdrängen. 
Doch auf der anderen Seite muss man fragen, wer wird in 
Zukunft noch Sprachtelefonie verkaufen? Wenn diese nur 
noch als Beiwerk zu immer umfassenderen Daten- und Ser-
vice-Paketen dient, muss deren Vertrieb auch entsprechend 
„effizient“ und damit billig für den Betreiber geschehen. Wie 
viel Marge da für den Handel bleibt, kann sich jeder aus-
rechnen. Auf der anderen Seite bieten Datendienste aber für 
die Netzbetreiber auch die Chance, ihre Kunden besser an 
sich zu binden, womit solche Pakete wiederum für die Betrei-
ber attraktiver werden.   Dabei erfordert die immer größere 
Wichtigkeit von Daten von den Betreibern auch einen Balan-
ceakt. Die Regeln zur Netzneutralität engen den Spielraum 
der Mobilfunkanbieter drastisch ein. Vorausgesetzt es kommt 
hier zu keiner Änderung, bedeutet das aber, das viele Daten-
produkte eben nicht wie bisher gewohnt vom Mobilfunker 
kommen werden, womit sich auch die Umsatzströme ver- 
schieben.

DOMINIK SCHEBACH

NEUE SIM-KARTEN  

Mehr als 400 Teilnehmer diskutierten beim 
5. M2M/IoT-Forum  über die nächsten 

Schritte der Digitalisierung. 

EINBLICK

„Wir verkaufen mehr Router als 
Smartphones“
SEITE 66

START UP-SZENE

Leichter parken
Es soll niemand sagen, dass in Österreich keine innovative 

Start up-Szene exisitiert. Der Wiener Newcomer Parkbob 
konnte nun seine App, die dem Benutzer freie Parkplätze an-
zeigt, mit einer der erfolgreichsten mCommerce-Lösungen Ös-
terreichs HANDY Parken kombinieren. 

Parkbob verknüpft Geodaten mit den Anonymisierten Bewe-
gungsdaten von Smartphones und erkennt so freie Parkplätze, 
die dem Benutzer der App am Smartphone mittels Ampelsys-
tem angezeigt werden. Das Start up konnte nun in einer Inves-
titionsrunde 1,2 Mio Euro, unter anderem auch von A1 ein-
sammeln.  

© Michael Jeuter/SUCCUS
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G eht es um die Anzahl der Breitband-
anschlüsse so hat der Mobilfunk das 

Festnetz inzwischen eindeutig überholt. 
Rund 73% aller Breitband-Verbindun-
gen ins Internet erfolgt laut RTR  im Q2 
2016, dem letzten Quartal zu dem allge-
meine Daten vorliegen, über Mobilfunk-
Netze. Das hat auch Auswirkungen auf 
die Netzbetreiber: Bei der Vorstellung des 
T-Mobile-Jahresergebnisses 2016 strich 
zB T-Mobile CEO Andreas Bierwirth 
die zunehmende Bedeutung des Daten-
geschäfts ganz klar heraus. Mit der Aus-
sage „Wir verkaufen heute mehr Router 
als Smartphones“ zeigte er, wo derzeit das 
Wachstum herkommt. In den Zahlen von 
T-Mobile liest sich das dann so: Der Be-
treiber verzeichnete im vergangenen Jahr 
163.000 TB in seinem Netz. Das ist eine 
Steigerung von 140% gegenüber dem 
Vorjahr. Ermöglicht wurde dies durch ei-
nen konsequenten Ausbau des LTE-Net-
zes, was sich in den vergangenen Jahren 
in deutlich gesteigerten Investitionen in 
die Infrastruktur niedergeschlagen hatte. 
Dazu gab T-Mobile im Jahr 2015 136 
Mio Euro  und 2016 141 Mio Euro aus.

„Mit einer Abdeckung von 97% der 
Bevölkerung haben wir mit LTE de facto 
Vollversorgung erreicht. 180 Gemeinden, 
die bisher keinerlei praktikable Internet-
verbindung hatten, konnten wir im Vor-
jahr online bringen“, so Bierwirth. „Mit 
HomeNet, unserem Breitband-Anschluss 
für daheim, bieten wir unseren Kunden 
Glasfaser aus der Luft und können so 
wesentlich rascher als durch Leitungsbau 
auf die Bedürfnisse der Digitalisierung 

reagieren. Dies zeigt sich auch im enor-
men Anstieg der Datennutzung, die vor 
allem von Videostreaming getrieben 
wird.“

NEUE KUNDEN

Die Basis zu diesem Wachstum bildet 
der LTE-Netzausbau. Jetzt geht es darum, 
das Netz auch zu füllen. T-Mobile setzt 
dabei nicht nur auf neue Anwendungen, 
sondern auch auf neue Vertriebswege. 
Sprich der Betreiber will neben dem klas-
sischen Telekom-FH auch die viele Elek-
trofachhändler ansprechen (siehe S. 18). 

„Daten ist ein Wachstumsbereich“, er-
klärt deswegen auch Jens Radszuweit, 
Leiter Retail Sales, T-Mobile. „Mit Pro-
dukten wie HomeNet kann der Händler 
noch neue Kunden gewinnen, während 
im Smartphone- bzw. Handybereich, der 
Markt weitgehend gesättigt ist.“

Für Telekom-Händler bedeute dies, 
dass sie ihren Kunden ein neues Produkt 
anbieten können. „Egal ob der Kunde für 

eine Vertragsverlängerung oder sogar für 
einen Servicefall in den Shop kommt, 
mit HomeNet kann ich ihn ein neues 
Produkt anbieten. Ich brauch nur die 
Frage stellen, ob er nicht einmal ein wirk-
lich schnelles Internet ausprobieren will, 
und mit der vierwöchigen Testphase gibt 
es auch kein Risiko für den Kunden“, 
ergänzt Leiter Indirect Sales, Dietmar 
Hametner. „Falls der Kunde bereits ein 
T-Mobile-Produkt verwendet gibt es mit 
dem Kombi-Bonus ein weiteres starkes 
Verkaufsargument.“ 

Besonders bei den Goldpartnern werde 
derzeit die Datenstrategie besonders for-
ciert, wie Hametner gegenüber E&W 
betonte. Diese Partner unterstützt T-
Mobile zB auch mit „Sales Flow“. Aber 
auch andere Partner sollen für Breitband 
zu Hause gewonnen werden, wie auch 
der Auftritt von T-Mobile auf den Elek-
trofachhandelstagen zeigt. 

Befeuert wird die Wachstumsphantasie 
von T-Mobile von einem einfachen Ver-
gleich. Während in Österreich pro 100 

T-Mobile CEO Andreas Bierwirth ließ in Sachen Datenwachstum aufhorchen: „Wir verkau-
fen heute mehr Router als Smartphones“, erklärte er bei der Präsentation der T-Mobile 

Jahresbilanz.

DATENSEKTOR TREIBT MOBILFUNK-ENTWICKLUNG 

Der Wachstumsmarkt
Der LTE-Ausbau der Netzbetreiber ist der Turbo für das mobile Breitband. Das Datenvolumen in den österrei-
chischen Mobilfunknetzen wächst rasant. Gleichzeitig gewinnt  das Datengeschäft für die Mobilfunker immer 
höhere Bedeutung, denn hier gibt es noch ein großes Wachstumspotenzial – für die Betreiber, aber auch für 
den Handel. 

	 TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Dominik Schebach, Drei/RTR | INFO: www.elektro.at

© Dominik Schebach

DATENAUFKOMMEN
Das Datenaufkommen in den österreichi-
schen Mobilfunknetzen hat sich laut RTR im 
vergangenen Jahr verdoppelt.

WETTBEWERB
Der Mobilfunk befindet sich auch bei Daten 
im Wettbewerb mit dem Festnetz. 

GLEITENDER ÜBERGANG
zu 5G. Pre5G ist bereits im Test.

AM PUNKT
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Einwohner insgesamt 107,1 Breitband-
Anschlüsse bestehen (28,9 Festnetz und 
78,8 Mobilfunk), sind es im OECD-
Schnitt 124,9 (29,8 Festnetz/95,1 Mo-
bilfunk) und in der Breitbandnation 
Finnland 170,6 (31,2 Festnetz/139,4 
Mobilfunk). 

43.000 TB/MONAT

Geht es allerdings um besonders da-
tenaffine Mobilfunk-Kunden, so hat der-
zeit sicher Drei die Nase vorn. Der Betrei-
ber beansprucht nicht nur das schnellste 
LTE-Netz für sich, sondern auch den 
meisten Daten-Traffic. Denn auch bei 
Drei hat sich das Volumen der transpor-
tierten Daten im Jahr 2016 verdoppelt – 
auf 43.000 TB im Monat. Das entspricht 
laut Drei rund zwei Drittel aller Daten, 
die in Österreich per Mobilfunk übermit-
telt werden. 

Getrieben wird diese Entwicklung von 
zwei Faktoren: Einerseits nimmt auch bei 
Drei die Zahl der Interentrouter im Netz 
zu. Laut Betreiber  befinden sich nun 
mehr als eine Million Router im 3Netz. 
Aber auch beim individuellen Datenver-
brauch weist die Kurve steil nach oben. 
Innerhalb eines Jahres stieg der Daten-
verbrauch eines 3Smartphone-Kunden 
um 69% auf rund 2,7 GB/Monat. Der 
Datenverbrauch bei Mobile Internet legte 
im selben Zeitraum um 144% auf durch-
schnittlich 56,2 GB/Monat zu.    

„Das Wachstum der vergangenen Jahre 
konnte nur mit LTE bewältigt werden. 
Deswegen war es wichtig, dass wir so 
zügig ausgebaut haben“, so 3CEO Jan 
Trionow, der besonders Angesichts des 
Durchbruchs mobiler Internet-Lösungen, 
des anhaltenden rasanten Anstiegs von 
Streaming-Diensten,  sowie neuer Machi-
ne-to-Machine-Anwendungen geht der 
3CEO auch für die kommenden Jahre 
davon aus, dass sich der Aufwärtstrend 
weiter fortsetzen wird.  Unter diesen Vor-
zeichen sei Telefonie zwar weiterhin ein 
extrem wichtiger Dienst für den Betrei-
ber, aber sie fällt vom Volumen her kaum 
mehr ins Gewicht. Und der Telefonie-
Anteil im Netz werde nach Ansicht von 
Trionow durch die zunehmende Verfüg-
barkeit neuer Dienste weiter abnehmen: 
„Telefonie wird eine Anwendung unter 
vielen sein, deswegen wird es wichtig, die-
sen Dienst extrem effizient zu produzie-
ren, und zusätzlich eigene Services dazu 
zu packen, um uns zu differenzieren.“

HYBRID 

In gewisser Weise sind Drei und T-
Mobile dabei, die Verdrängung des 

Festnetzes im Datensegment zu wieder-
holen.  A1 setzt dagegen auf eine Da-
tenstrategie, die sowohl Festnetz als auch 
Mobilfunk umfasst. Bei A1 wurde im 
Festnetz die Telefonie bereits 2014 auf IP 
umgestellt. Seither läuft im Kernnetz des 
Unternehmens die gesamte Kommunika-
tion rein datenbasiert ab. 

Mit seiner im Herbst 2016 vorgestell-
ten Hybrid Boost-Technologie kombi-
niert der Betreiber zudem kabelgebun-
denes Breitband Internet mit seinem 
LTE-Netz, wobei das kabelgebundene 

Breitband-Angebot bei Bedarf durch 
Mobilfunk ergänzt wird. Der Netzbetrei-
ber will damit das Beste aus dem Fest-
netz- und Mobilfunkbereich verbinden. 
Gleichzeitig könne das Unternehmen so 
rund 90% der österreichischen Haushalte 
Übertragungsgeschwindigkeiten um die 
50 Mbit/s anbieten. Für 40% der Haus-
halte seien laut A1 sogar Geschwindig-
keiten bis zu 100 Mbit/s möglich. Und 
es sollen kontinuierlich mehr werden, 
schließlich investiert auch A1 jährlich 
mehrere hundert Millionen Euro in den 
weiteren Ausbau der Infrastruktur.
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Mobile Datennutzung in Österreich (Petabyte) 

Es muss allerdings klar sein, dass wir 
hier immer noch am Anfang der Ent-
wicklung stehen. Anwendungen wie 
Internet of Things oder Smart Home 
werden das Datenvolumen in den Net-
zen weiter nach oben treiben. Weswegen 
die Betreiber schon die nächste Mobil-
funkgeneration ins Visier nehmen. 5G 
wird allerdings erst 2020 voll verfügbar 
sein. Bis dahin wollen die Mobilfun-
ker den ständig wachsenden Bedarf an 
Bandbreite mit der einen oder anderen 
Brückentechnologie befriedigen. „Wir 
stehen vor dem nächsten großen Ent-
wicklungsschub, der den Mobilfunk 
in Österreich endgültig zum zentralen 
Medien-, Internet-und Kommunikati-
onslink machen wird“, so Trionow. Ge-
meinsam mit dem Mobilfunkausrüster 
ZTE hat Drei dafür in Wien ein euro-
päisches Innovation Center eingerich-
tet. Erste Pre5G-Tests haben Drei und 

ZTE bereits erfolgreich durchgeführt. 
Dabei konnte die Kapazität von derzeit 
handelsüblichen LTE-Funkzellen laut 
Trionow um das Vier- bis Sechsfache 
gesteigert werden. Erreicht wurde dies 
durch die Implementierung von „Mas-
sive MIMO“, wodurch das Spektrum 
besser ausgenutzt werde.

Seiner Ansicht werde damit das Lö-
sungsgeschäft noch wichtiger als bisher 

– nicht nur für die Betreiber, sondern 
auch für den Handel.  „Da müssen die 
Partner jetzt rein, weil 08/15-Produkte 
in Zukunft nicht ausreichen werden“, 
ist Trionow überzeugt. „Und die Ent-
wicklung geht schon los. Die ersten 
Pre-5G-Technologien, mit denen sich 
die Leistung des Netze weiter erhöhen 
lässt, werden heute schon getestet. Nie-
mand wartet darauf, dass 5G an den 
Start geht, der Zug fährt jetzt ab.“ 

BRÜCKENSCHLAG ZU 5G

Seit der Einführung von LTE schießt die mobile Datennutzung nach oben. Der Datentraffic 
in den Netzen der österreichischen Mobilfunker hat sich von 2015 auf 2016 verdoppelt. 

(Grafik: Drei/RTR) 
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G eht es nach 
den reinen 

Zahlen, so kann 
Drei für 2016 ein 
Umsatzplus von 5% 
vermelden. Insge-
samt setzte das Un-
ternehmen im ver-
gangenen Jahr 772 
Mio Euro um, und 
dies trotz schwieri-
gen Umfelds. Denn 
die monatlichen 
Kosten für einen 
durchschnittlichen 
M o b i l f u n k n u t -
zer sind im selben 
Zeitraum laut AK-
Preismonitor um 
beinahe ein Viertel 
gefallen, die Handy-
Stützungen haben 
gleichzeitig wieder deutlich zugelegt. Das 
Plus ging vor allem auf die steigende In-
ternet-Nutzung sowie die größere Menge 
an verkauften Smartphones zurück. Aber 
auch der ARPU, der durchschnittliche 
Umsatz pro aktiven Benutzer, konnte 
leicht auf 20,72 Euro gesteigert werden. 
Gleichzeitig konnte der Betreiber seine 
operativen Kosten um 9% drücken. Da-
mit legte auch das EBITDA um 8% auf 
342 Mio Euro zu. Die Anzahl der Kun-
den blieb 2016 mit rund 3,8 Millionen 
stabil.  

FULL SERVICE 

Sehr erfreulich ist in diesem Zusam-
menhang für Drei, dass die Verweildauer 
der Kunden deutlich gestiegen ist. Für 
3CEO Jan Trionow ein Zeichen dafür, 
dass die Endkunden wieder verstärkt auf 
Full-Service-Anbieter setzen, die ihren 
Kunden das gesamte Spektrum an Servi-
ces anbieten können.  

„Mit neuen GIGA-Tarifen, neuen Ser-
vices wie 3TV und dem dichtesten LTE-
Netz Österreichs haben wir 2016 die 
Digitalisierung Österreichs weiter voran-
getrieben. Als Marktführer im mobilen 

Internet sind wir für die kommenden 
Entwicklungsschritte im Mobilfunk gut 
gerüstet. Das merken auch unsere Kun-
dinnen und Kunden und bleiben uns im-
mer länger treu. Seit unserem Merger mit 
Orange 2013 ist die durchschnittliche 
Verweildauer unserer Handy-Vertrags-
kunden um 52% auf durchschnittlich 85 
Monate gestiegen. Das ist ein hervorra-
gender Wert im österreichischen Mobil-
funk“, so Trionow.

HIGHLIGHTS 

Neben dem rasanten Dantewachstum 
im 3Netz – dort hat sich das monatliche 
Volumen auf 43.000 TB/Monat schlicht 
verdoppelt (siehe auch S. XX) – setzte 
der Betreiber weitere Akzente in seinem 
Service-Angebot: Sehr viel verspricht 
sich Trionow von 3TV, mit der Fernse-
hen als App auf Smartphone, Tablet, PC 
und TV-Gerät verfügbar wird. Dabei bie-
tet die App für 7,90 Euro/Monat nicht 
nur 40 TV-Sender, sondern auch eine 
personalisierte Aufnahmefunktion in der 
Cloud  für sieben Tage. Im Geschäfts-
kunden-Segment konnte der Betreiber 
dagegen im vergangenen Jahr mit seinem 
3Business Flex-Tarif punkten.

3BILANZ

„Länger treu“
Stabile Kundenzahlen, solides Umsatzwachstum und vor allem eine län-
gere Verweildauer der Kunden, das sind die Eckpunkte des Jahresergeb-
nisses 2016, das Drei Mitte März präsentierte. Der Mobilfunkanbieter 
konnte sich damit trotz des intensiveren Wettbewerb behaupten.  

	 TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Drei | INFO: www.drei.at

Nach Ansicht von 3CEO Jan Trionow  setzen die Endkunden wieder 
verstärkt auf Full-Service-Anbieter, die ihren Kunden ein breites 

Spektrum an Diensten bieten können.

© Drei

SONY MOBILE 

Der neue Einstieg 

Eigentlich will sich Sony Mobile auf 
das Highend-Segment sowie die Mit-
telklasse konzentrieren. Ganz verzich-
tet der Hersteller aber offensichtlich 
doch nicht auf das Einstiegssegment, 
denn mit dem Xperia L1 hat das Un-
ternehmen ein Gerät  vorgestellt, dass 
ab Jahresmitte für 199 Euro (UVP) auf 
den Markt kommen soll. Das schlanke 
Einsteigermodell soll dazu nicht nur 
mit seinem attraktiven Preis/Leistungs-
verhältnis sondern auch mit seinem 
5,5 Zoll Display sowie seinem Design 
punkten. Bei der Ausstattung gibt sich 
Sony Mobile keine Blöße: Das Xperia 
L1 kommt mit einer 13 MP-Kamera 
sowie einer 5 MP Frontkamera auf den 
Markt. Für eine schnelle und flüssige 
Rechenleistung soll der Quad-Core 
1.45 GHz Prozessor und die 4G LTE-
Datenübertragung sorgen. Der 16 GB 
interne Speicher lässt sich mit einer 
microSD-Karte um bis zu 256 GB er-
weitern. Dank seines Designs soll das 
Xperia L1 schließlich nicht nur eine 
gute Figur machen, sondern durch 
den abgerundeten Rahmen auch ange-
nehm in der Hand liegen.

Für die maximale Leistung des Xpe-
ria L1 arbeitet der „Smart Cleaner“ von 
Sony im Hintergrund. Dieser schließt 
automatisch unbenutzte Apps und 
entfernt zwischengespeicherte Daten. 
Das Xperia L1 verfügt außerdem über 

„smarte Aktions-Modi“ von Sony: 
Die „mitdenkende“ Benutzeroberflä-
che, erinnert sich an wiederkehrende 
Nutzungsmuster. Der „Gute Nacht“-
Modus beispielsweise setzt abends das 
Smartphone automatisch auf „Nicht 
stören“, verringert die Displayhellig-
keit und sorgt für einen störungsfreien 
Ladevorgang. Das Xperia L1 ist in Ös-
terreich voraussichtlich ab Juni 2017 
mit Android 7.0 (Nougat) in den Far-
ben Schwarz und Weiß erhältlich.
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SMARTPHONE-FÄLSCHUNGEN

Milliarden-Schaden 

Auch die Smartphone-Industrie leidet 
unter Produktfälschungen. Laut eines 
gemeinsamen Berichts der Internationa-
len Fernmelde Union und des Amt der 
EU für geistiges Eigentum betrug allein 
im Jahr 2015 der entgangene Umsatz 4,2 
Mrd Euro. Von den rund 150 Millionen 
Smartphones, die in diesem Jahr in Eu-
ropa auf den Markt kamen, waren schät-
zungsweise 14% gefälscht. 

Der Smartphone-Bericht ist der elfte 
in einer vom EUIPO über die Europäi-
sche Beobachtungsstelle für Verletzungen 
von Rechten des geistigen Eigentums 
herausgegebenen Studienreihe zu den 
wirtschaftlichen Auswirkungen von Fäl-
schungen in verschiedenen Wirtschafts-
zweigen in der EU. Erstmals wurden 
dabei die weltweiten Auswirkungen der 
Produktpiraterie untersucht. 

Sieht man sich die geografische Vertei-
lung an, so ist von den großen EU-
Staaten besonders Italien (15,4%) von 
gefälschten Smartphones betroffen. 
Ebenfalls stark betroffen sind Spanien 
(10%) und Frankreich (8%). In Groß-
britannien und Deutschland sind jeweils 
5,7% gehören zu den niedrigsten Ra-
ten der EU. Laut EUIPO entging der 
österreichischen Branche 2015 durch 
Fälschungen bei Smartphones 7,7% des  
Umsatzes.

PLANET3

Neu aufgestellt

Als einer der ersten Mobilfunker in 
Österreich hatte Drei sein Portal ge-
launcht. Seither hat sich das Planet3 als 
Infotainment-Hub gut behauptet. Rund 
500.000 Kunden im Monat nutzen das 
Portal für Entertainment, News und 
3Services.  Seit 21. März präsentiert sich 
das Portal im neuen Design und mit mehr 
Inhalten. Ab sofort finden Besucher des-
wegen neben beliebten Services wie 3Ki-
osk, 3MobileTV, Spotify, 3Kundenzone 

und 3Friend-
finder auch 
tagesaktuelle 
T e c h n i k -
News auf 
Planet3. Ein 
H i g h l i g h t 
ist dabei der 
neue 3Blog. 
Eine hausei-
gene Redak-
tion versorgt 
hier Planet3 

Besucher mit Beiträgen rund um die 
Themen Gadgets, Lifestyle, Apps, Spiele, 
Musik,Film und TV. Hintergrundberich-
te zu VR, Augmented Reality, Online-
TV oder Audiostreaming ergänzen das 
3Blog Nachrichten-Spektrum.  Über 
das responsive Design passt sich Planet3 
automatisch an das jeweils genutzte in-
ternetfähige Endgerät an und soll damit  
kundenfreundlicher werden.  Planet3 
ist für Besucher über jeden Browser auf 
www.drei.at/planet3 sowie über die Pla-
net3 App (Android, iOS) erreichbar.

SAMSUNG

Galaxy S8 und S8+ 	
vorgestellt

Nun hat auch Samsung den Schleier 
gelüftet und seine langerwarteten neuen 
Flaggschiffe vorgestellt. Samsung will mit 
den neuen Geräten die höchsten Ansprü-
che erfüllen, wohl auch um das Vertrauen 
der Konsumenten nach dem Note 7-De-
bakel wieder herzustellen. Dazu wartet 
Samsung auch gleich mit einer ganzen 
Reihe von Verbesserungen und Prämieren 
auf. Blickfänger des Samsung Galaxy S8 
und S8+ sind das gewölbten Display und 
das rahmenlose Design. Damit werden 
einerseits die Bildschirme größer (5,8’’ 
bzw 6,2’’) andererseits sollen die beiden 
Modelle damit trotzdem einhändig be-
dienbar bleiben. Dafür hat Samsung auf 
einen eigenen 
Homebutton 
verzichtet und 
der Finger-
print-Sensor 
wurde auf die 
Rückseite ver-
bannt.

W e i t e r e 
Highlights der 
neuen Model-
le umfassen 
die verbesserte 
8MP Frontka-
mera und die 

12 MP Dual-Pixel Hauptkamera, die 
besonders bei schwachen Lichtverhält-
nissen reüssieren soll. Dazu kommt der 
laut Samsung erste 10nm Prozessor für 
gesteigerte Rechenleistung sowie LTE 
und Gigabit-WiFi. Zudem solle das Gerät 
nach IP68 wasser- und staubfest sein. In-
tegriert ist das Samsung Sicherheits-Paket 
Knox sowie das neue „intelligente“ Inter-
face Bixby. Diese Funktion soll es den Be-
nutzern ermöglichen je nach Wunsch mit 
Sprache, Touch, Gesten oder Text die ver-
schiedenen Services und Apps zu navigie-
ren. Dabei lernt Bixby die Vorlieben des 
Benutzers und stellt eine personalisierte 
User Eperience sicher. Das Samsung Ga-
laxy S8 und S8+ soll ab 21. April in den 
Farben Midnight Black, Orchid Gray, 
Arctic Silver, Coral Blue und Maple Gold 
verfügbar sein. 

AGFEO

Präsentationskoffer 
geht nach Vorarlberg 

Bei der Partnertour 2016 hat AGFEO 
auch einen Präsentationskoffer verlost. 
Dem Gewinner, Christian Müller von 
Elektro Türtscher in Damüls, wurde sein 
Preis von Christian Wallisch, Leiter Ver-
trieb Österreich, persönlich überbracht – 
auf durchaus ungewöhnliche Weise.

Ob es das noch durch die Wintersperre 
geschlossene Furkajoch war oder ob Wal-
lisch sich für das schneereichste Dorf der 
Welt ohnehin etwas besser ausgerüstet 
hatte, wissen wir nicht. Doch kurzerhand 
hatte er den Koffer auf den Rücken und 
die Schneeschuhe an die Füße geschnallt, 
um den Preis zu überbringen. Spaß ge-
macht hat es ihm  jedenfalls: „Wann hat 
man schon die Gelegenheit, in derart 
schönen Gegenden Kundenbesuche zu 
machen? Das ist ja fast wie Urlaub“, so 
Wallisch.
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Da kommt er nun also und lässt die Herzen höher schlagen – 
ja, auch der Frühling, aber was die Branche angeht vor allem 
der erste Event seit einiger Zeit, mit der sich auch die UE 
wieder identifizieren kann: die Elektrofachhandelstage. Nach 
(durchaus verständlicher) anfänglicher Skepsis an einem neu-
erlichen Anlauf für eine österreichische Fachhandelsmesse 
ist die Stimmung mittlerweile ins Positive geschwenkt. Das 
zeigt sich allein am Umstand, dass diesmal tatsächlich ein 
repräsentativer Querschnitt des multimedialen Warenkor-
bes vor Ort sein wird – wenngleich der Bereich Bild bzw TV 
von deutlich mehr Herstellern bespielt wird als die Bereiche 
Audio und Empfang. Dass die SAT- und Antennenbranche 
auf  den Power-Days  eine neue Heimat gefunden hat, ist si-
cher auch dem Umstand zuzuschreiben, dass das Business in 
diesem Bereich immer installationslastiger wird. Die Audio-
Branche befindet sich seit längerem auf der Suche nach einer 
solchen Heimat – insbesonders die Anbieter jener Segmente 
und Preisklassen, die nicht nur für die Spezialisten, sondern  
auch für den klassischen, ambitionierten Elektrofachhänd-
ler verkaufbar sind. Für den großen Rest bildet Salzburg die 
perfekte Bühne, die aktuellen Highlights und kommenden 
Neuheiten in Szene zu setzen und also mit den 2017-er Line-
ups im Handel voll durchzustarten.

Aus Sicht der Messebesucher tritt eine zusehends interessan-
ter werdende Situation zu Tage: Neben dem Wettbewerb der 
Marken, der seit Jahren herrscht und mit mehr oder weni-
ger harten Bandagen ausgefochten wird, kommt nun auch 
der Wettbewerb der Distributeure und Großhändler zum 
Tragen. Die Tage der Exklusivdistributionen sind weitestge-
hend gezählt, was dem Handel durchwegs mehr als nur eine 
Bezugsquelle für ein bestimmtes Produkt eröffnet. Somit ist 
auch ein Vergleich der dazugehörigen Leistungen und Ser-
vices des jeweiligen Lieferanten nicht nur angebracht, son-
dern eigentlich Pflicht – denn nichts anderes stellt die täglich 
wiederkehrende Situation des Händlers, dessen Angebot bzw 
Leistungspaket von kauflaunigen Konsumenten auf Herz 
und Nieren geprüft wird. Wer im Zuge dieser eingehenden 
Prüfung durch die Messehallen streift, sollte die Gelegenheit 
auch gleich zu einem Vergleich der Technologien und Sorti-
mente nutzen. Zwar dominiert im TV-Bereich weiterhin klar 
die LCD-Technologie, aber mittlerweile alle großen Herstel-
ler – mit Ausnahme des (sukzessive Marktanteile verlieren-
den) Marktführers bieten OLED-TVs. Zwar bleiben diese 
durch ihre Preisstellung zumeist nur einem eingeschränkten 
Kundenklientel vorbehalten, jedoch gibt es mit Technologie-
führer LG bereits einen Vollsortimenter, der im OLED-Be-
reich alles vom erschwinglichen Einstieg bis zum exklusiven 
High-end-Gerät abdeckt – und damit nicht nur den Markt 
für die neue Technologie öffnet, sondern auch die konventi-
onellen LCD-TVs zusehends unter Druck bringt. Angesichts 
dieser spannenden Ausgangslage beibt nur zu hoffen und 
wünschen, dass die gesamte UE mit den Elektrofachhandels-
tagen aufzublühen beginnt – befeuert von zahlreichen wiss-
begierigen Messebesuchern – und den Rest des Jahres weiter 
gebührlich wächst und gedeiht.

WOLFGANG SCHALKO

FRÜHLINGSGEFÜHLE

VIER POTENZIELLE BETREIBER – RTR FÖRDERT

DAB+ nimmt Form an 
Die Rundfunk und Telekom Regulierungs-GmbH (RTR-

GmbH) stellt in den Jahren 2017 bis 2020 vier Millionen Euro 
aus ihrem Digitalisierungsfonds bereit, um die Einführung 
von digitalem Hörfunk im Standard DAB+ in Österreich zu 
unterstützen. Davon werden zunächst zwei Millionen Euro im 
Zusammenhang mit der bis 12. Juni 2017 laufenden DAB+ 
Frequenz-Ausschreibung der Medienbehörde KommAustria 
eingeplant. Weitere zwei Millionen Euro sind allfälligen künf-
tigen Ausschreibungen gewidmet. Gefördert werden höchstens 
50 Prozent der tatsächlich entstehenden Übertragungskosten. 
Nach derzeitigen Schätzungen könnte beispielsweise eine bun-
desweite DAB+ Versorgung mit einer Reichweite von ca. 80 
Prozent der österreichischen Bevölkerung pro Radioprogramm 
und Jahr in etwa 100.000 Euro kosten (bei Verbreitung von 15 
Radioprogramme in einem Multiplex).

Beim Fachtag Digitalradio von Digitalradio Österreich und 
VÖP waren Sendenetzbetreiber eingeladen, ihre Konzepte für 
bundesweite und regionale Bedeckungen zu präsentieren. Vier 
MUX-Sendenetzbetreiber stellten ihre Ideen vor: Neben der 
ORS bekundeten der Full-Service-Anbieter Divicon Media 
Holding aus Leipzig und Uplink Network, zweitgrößter UKW-
Anbieter in Deutschland, ihr Interesse. Als Ergänzung für die 
Großstadt Wien stellte die Firma RTG Radio Technikum ein 
Konzept für einen lokalen Multiplex vor.

BWB UND KOMMAUSTRIA STIMMEN ZU 

„OK” für ATV-Verkauf 
Die Bundeswettbewerbsbehörde 

(BWB) hat den Verkauf von ATV 
an die Pro7-Gruppe ohne vertie-
fende Prüfung genehmigt, nach-
dem die Übernahme an eine Reihe 
von Auflagen gebunden wurde, die 
sechs Jahre gelten. Laut BWB waren zu dem Deal, der ein Volu-
men von kolportiert 20-24 Mio Euro haben soll, zehn Stellung-
nahmen eingelangt. Die zusätzlichen Auflagen schreiben nun u.a. 
vor, dass Werbung bei ATV auch „weiterhin eigenständig gebucht 
werden“ kann, enge Grenzen für mehr Werbezeit auf ATV sowie 
keine Bonusspots für die Buchung auf ATV auf anderen Sendern 
der ProSieben-Gruppe. ATV muss seinen Programmplatz behal-
ten und die nächsten Jahre auch via Satellit im Free TV laufen 
– bei transparenter Reihung von Programmen, Sender ohne Ös-
terreich-Inhalte dürfen nicht vor solche mit Österreich-Content 
gereiht werden. Im redaktionellen Bereich besteht eine Pflicht 
von ATV-Nachrichten auch an Wochenenden und Feiertagen.

Mittlerweile erteilte auch die KommAustria der Übernahme 
ihren Segen. Der Verkauf der Fernsehprogramme ATV und 
ATV2 an die ProSiebenSat.1Puls4 GmbH entspreche „jenen 
rundfunkrechtlichen Bestimmungen, deren Einhaltung die 
Medienbehörde in derartigen Fällen zu prüfen habe”.

EINBLICK

„Die Selektivverträge werden 
strikt exekutiert. Ich bin aus mei-
ner Historie heraus nicht für halbe 
Sachen bekannt.“
SEITE 72

„Der Fachhändler nutzt seine 
Kontakte als Nahversorger und 
kann risikolos sein Portfolio 
erweitern.“
SEITE 74
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M an nehme die Initialien von Tau-
ferer Raimund und Engelbogen 

Markus, füge „tec” stellvertretend für die 
Technik und AV für das Geschäftsfeld 
hinzu und – voilà – fertig ist das neue 
Unternehmen namens Tremtec AV. Zu-
mindest, was den Namen angeht, aber 
natürlich haben sich die beiden Neo-
Unternehmer und Geschäftsführer, die 
zusammen mehr als 30 Jahre Branchener-
fahrung vorweisen können, noch wesent-
lich mehr und vor allem grundlegendere 
Gedanken über ihr gemeinsames Vorha-
ben gemacht. 

AV-NISCHE BESETZEN  

Seit 1. Februar ist Tremtec AV von 
zentraler Salzburger Lage aus am hei-
mischen Markt tätig. Geboten werden 
professionelle Audio- und Videolösun-
gen namhafter Hersteller, mit klarem 
Fokus auf  hochwertige Gesamtlösungen 
im Bereich der AV-Planung. „Wir wol-
len in dieser AV-Nische arbeiten, da es 
hier die Möglichkeit gibt, sich exklusiv 
zu positionieren – in diesem Bereich 
bietet einfach nicht jeder das Gleiche. 
Und wir wollen natürlich kompetenter 
persönlicher Ansprechpartner sein, denn 
aus unserer Erfahrung wissen wir, wie 

wichtig das in Österreich ist”, sind sich 
die beiden GF einig. 

Dem Unternehmen selbst stehen ne-
ben 40 m2 Büro auch 200 m2 an eigener 
Lagerfläche zur Verfügung. Es ist mit der-
zeit drei Mitarbeitern schlank aufgestellt 
und soll es auch bleiben (allerdings wird 
noch ein AV-Techniker im Innendienst 
sowie ein Mitarbeiter für Auftragsabwick-
lung und Versand gesucht). Von Salzburg 
aus betreut man daher nicht alle Händler 
selbst direkt, sondern agiert mit einem 
Stützpunktpartner-Konzept, um die klei-
neren Kunden zu bedienen. „Wir suchen 
uns für die jeweiligen Gebiete Spezialis-
ten – und davon gibt es v.a. im Osten Ös-
terreichs viele.” 

EXKLUSIVER PARTNER 

Tremtec AV ist ein Vollanbieter bei 
AV-Technik und arbeitet in den einzel-
nen Kategorien – Beschallung, Verka-
belung, Mediensteuerung, Projektoren, 
etc – mit namhaften Partnern und Mar-
ken zusammen, darunter Denon, Heos, 
Magnat, Kramer, Optoma, NEC, RCS, 
WHD, Chief uvm. Besonders stolz sind 
die beiden Jungunternehmer aber da-
rauf, dass sie mit ihrem Business-Plan 

auf Anhieb einen internationalen Top-
Hersteller überzeugen konnten: PVS, das 
Unternehmen hinter Audac, Procab und 
Caymon hat die Österreich-Distribution 
exklusiv an Tremtec AV übergeben. „Ich 
kenne Markus and Raimund schon seit 
Jahren und als ich gehört habe, dass die 
beiden mit ihrem eigenen Unternehmen 
starten, war mir sofort klar, dass das die 
passende Marschrichtung für uns ist. Ich 
bin mir sicher, dass unsere Marken von  
der großen Motivation und Expertise der 
beiden enorm profitieren werden”, erklär-
te dazu Mark Asselberghs, Export Mana-
ger von PVS. 

GROSSER OPTIMISMUS  

Der Umstand, dass man keine Han-
delsware anbietet, machte die ersten 
Schritte nicht gerade einfach. „Aber im 
Grunde ist der  Start gut gelaufen. Wir 
waren ja schon viel unterwegs und haben 
bis dato sehr gutes Feedback erhalten”, 
schildern Engelbogen und Tauferer-
Schedler, die großen Wert darauf legen, 
nicht als Abklatsch ihres alten Arbeitge-
bers Kleinhappl (mit dem die Trennung 
lange geplant war und einvernehmlich er-
folgte) gesehen zu werden. „Wir machen 
unser eigenes Ding und konzentrieren 
uns nur auf den AV-Bereich, wobei wir  
hier v.a. auch neue Kunden ansprechen 
wollen, etwa im Musikbereich, Kom-
ponentenveleih, Bühnentechnik, u.Ä. 
Schon daraus ergibt sich eine ganz andere 
Kundenklientel. Wir sind Spezialisten, 
ohne uns in Details zu verzetteln – und 
in dieser Nische glauben wir erfolgreich 
sein zu können.”

NEUR PLAYER: TREMTEC AV VON MARKUS ENGELBOGEN UND RAIMUND TAUFERER-SCHEDLER  

Durchstarten in der Nische
Bis Jahresende standen Markus Engelbogen und Raimund Tauferer-Schedler in den Diensten von Kleinhappl. 
Seit Februar sind die beiden Vertriebsprofis mit ihrem eigenen Unternehmen Tremtec AV im Rennen – und 
wollen im Bereich professioneller Audio- und Videolösungen für B2B-Kunden reüssieren. Als Zugpferd konn-
ten sie sich bereits die exklusive Österreich-Distribution der Marken Audac, Procab und Caymon sichern. 

	 TEXT: Wolfgang Schalko | FOTO: Tremtec AV | INFO: www.elektro.at

Raimund Tauferer-Schedler (li.) und Markus Engelbogen (Mi.) haben nach reiflicher Überlegung 
den Schritt in die Selbstständigkeit gewagt. Mit Audac, Procab und Caymon (im Bild rechts PVS 

Export Manager Mark Asselberghs) startet Tremtec AV sogar gleich als Exklusivdistributor.

TREMTEC AV
wurde am 1. Februar von Markus Engelbogen 
und Raimund Tauferer-Schedler gegründet. 

ALS VOLLANBIETER BEI AV-TECHNIK
hat man zahlreiche Top-Brands im Programm 
– Audac, Procab und Caymon exklusiv.. 

DAS KONZEPT
sieht schlanke Strukturen vor – kleinere Händ-
ler werden über Stützpunktpartner bedient.

AM PUNKT
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A ndreas Kuzmits, Director Consu-
mer Electronics, agiert nach einem 

eigentlich recht simplen Prinzip: Leistung 
für Gegenleistung. Darauf basierend will 
er die bestehenden Partnerschaften zum 
heimischen Handel weiter stärken und 
konnte zu Jahresbeginn die ersten Erfo-
ge einfahren – nicht nur im TV-Bereich, 
sondern auch in der Weißware. Und das 
sollen nicht die letzten gewesen sein... 

UE AUF TOP-NIVEAU 

Was die Produkte angeht, hält sich LG 
nicht mehr mit Dingen wie 3D oder Cur-
ved auf, sondern will die Innovationskraft 
und Technologieführerschaft des Konzerns 
in den Mittelpunkt stellen –  allen voran 
mit dem 4K OLED Wallpaper-TV W7. 
„Ich denke, dass wir auch heuer die High-
lights bieten können. LG ist unglaublich 
innovativ und das müssen wir jetzt auf die 
Straße bringen – das ist meine Aufgabe. 
Wir wollen aber nicht mit Brachialgewalt 
nach oben, sondern uns ordentlich positi-
onieren, um gesundes Geschäft zu machen 
und unsere Partner mit unseren Produkten 
Geld verdienen zu lassen”, betont Kuzmits.

Um das zu gewährleisten, gibt es heuer 
erstmals ein klares Channeling im Be-
reich OLED und Super UHD, mit ei-
gene Linien für den Fachhandel und die 
Großfläche sowie der Wallpaper-TV Se-
rie on top. „Gerade im Bereich OLED 
wollen wir unseren Partnern zeigen, dass 
man mit dieser Technologie Geld verdie-
nen kann und dass es wert ist, sich ent-
sprechend Zeit dafür zu nehmen. Denn 

wir liegen pro ver-
kauftem TV im 
Durchschnittspreis 
gut 130 Euro über 
dem Markt (Anm.: 
636 Euro im Jänner 
2017) und rund 
100 Euro über 
dem Marktführer, 
dh wir treiben die 
Werte viel stär-
ker und der Trend 
lautet ganz klar 
OLED. Laut GfK 
macht OLED 2-2,5 
Mio Euro Umsatz 
im Monat aus, was 
hochgerechnet aufs 
Jahr rund 7% des 
Gesamtumsatzes 
im TV-Bereich (Anm. Einschätzung für 
2017 ca. 425-450 Mio Euro bzw 700-
750.000 Stück) entspricht. Allerdings 
liegt der OLED-Durchschnittspreis bei 
über 2.600 Euro –  und das macht es 
wertvoll für den Händler, sich damit aus-
einanderzusetzen.” Abgesehen vom Pres-
tigegerät W7 will sich Kuzmits auf „Ver-
kaufbares” wie die B-, C-, E- und G-Serie 
konzentrieren und entsprechend positio-
nieren – „In einem Preisgefüge, das sehr 
realistisch ist und wo wir marktfähig sind. 
Denn wir wollen das Feld heuer nicht nur 
aufbereiten, sondern im Bereich OLED 
den Markt schon machen.”  

VERTRIEBSSTRATEGIE 

Gemäß dem Produkt-Channeling gibt 
es für Großfläche und Fachhandel jeweils 
auch eine eigene Vertriebsstrategie – die 
wiederum mit den Produkten verhei-
ratet ist. Dementsprechend wurden die 
Selektivverträge angepasst, sodass diese 
nun „wirklich selektiv” sind und heuer 
nur noch die Super UHD- und OLED-
Modelle umfassen, wie Kuzmits erklärt: 
„2016 waren‘s alle Smart-TVs und damit 
alle UHD-Geräte, also eindeutig zu viel, 
um es steuern zu können. 2017 umfasst 
das selektive Programm über alle Kanäle 
nur noch insgesamt 25 Modelle. Somit 

haben wir eine klare Produktstrategie 
und eine klare Vetriebsstrategie – über-
dies bilden wir damit die unterschiedli-
chen Voraussetzungen ab, die Großfläche 
und Fachhandel aufweisen.” Die neuen 
Selektivverträge sollen ab April/Mai, 
parallel zum Launch des neuen Line-
ups,  umgesetzt werden. Aufgrund der 
Kriterien wie Produktausstellung, Bera-
tungskompetenz etc. rechnet Kuzmits 
mit einer Reduktion bei der Anzahl der 
Selektiv-Partner und verspricht, dass die 
Selektivverträge „strikt exekutiert“ wer-
den: „Darauf kann man sich verlassen. 
Entweder man macht etwas ganz oder 
gar nicht – und ich bin, glaube ich, aus 
meiner Historie heraus nicht für halbe 
Sachen bekannt.” Zugleich erleichtere 
das die Zusammenarbeit mit LG für alle 
anderen, da sie nicht an Kriterien oder 
Verträge gebunden seien.

Losgelöst vom „normalen” Selektivver-
trag gibt es für den Wallpaper-TV noch-
mals einen eigenen Vertrag, da diese 
„schulungspflichtigen” Geräte (die mit 
rund 8.000 Euro für den 65-Zöller 
durchaus im Bereich des Erschwinglichen 
liegen) von einem eigens lizensierten 
Partnerunternehmen angeliefert und auf-
gestellt werden – was komplett im UVP 
abgedeckt ist. 

Andreas Kuzmits setzt 2017 auf nachhaltiges Wachstum.

CE DIRECTOR ANDREAS KUZMITS ÜBER OLED-FOKUS UND „ÖSTERREICH-STRATEGIE” VON LG

„Wollen den Markt machen”
LG vollzieht eine ebenso positive wie nachhaltige Entwicklung, insbesondere im TV-Bereich, wo man im 
Jänner das „Allzeithoch“ von 22% Marktanteil und die klare Position zwei im Fachhandel erreichte. Sehr zur 
Freude von CE-Director Andreas Kuzmits, der mit der globalen Innovationskraft des Konzerns sowie einer 
lokalen Produkt- und Vertriebsstrategie das Business heuer weiter vorantreiben will. 

	 TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: LG Electronics, W. Schalko | INFO: www.lg.com/at

LG ENTWICKELT SICH 
am österreichischen Markt weiter positiv – 
vor allem dank dem Zugpferd OLED. 

FÜR 2017 SETZT MAN 
auf eine klare Produkt- und Vertriebsstrate-
gie für Fachhandel und Großfläche.  

AN DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN
partizipiert LG über die Distrbutionspartner 
Baytronic und Schäcke.  

AM PUNKT

Besuchen Sie uns zu den Elektrofachhandelstagen und erfahren Sie wie Red Zac Händler  
besser unterstützt werden.

Wie sieht die Zukunft aus der Magenta Brille aus, was erwartet Händler im 2.0 Zeitalter bei unserer 
Kooperation und wie kann jeder einzelne Unternehmer davon profitieren.
Die Euronics Vorstände Alexander Klaus und Mag. Peter Osel freuen sich auf ein Gespräch mit Ihnen.
Von 20. bis 22. April am Messegelände Salzburg, Halle 2, Stand 208.
Jederzeit erreichen Sie uns unter: +43-2236-47140-0 oder office@redzac.at

Besuchen Sie uns 
in der Zukunft.
Auf den Elektrofachhandelstagen 2017.
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BEI WW AUFHOLEN

OLED bleibt heuer zwar ganz klar das 
Zugpferd bei LG, man will aber auch bei 
der Weißware Innovationskraft zeigen. 
„Ich denke, dass wir im Bereich Hausge-
räte Top-Produkte haben, allerdings wis-
sen das die Konsumenten noch nicht und 
dieses Signal gilt es rüberzubringen. Der 
Start erfolgte zunächst mit der Großflä-
che, wir wollen diesen Bereich jetzt aber 
auch mit unseren Distributionspartnern 
aufgreifen – wobei meine Erwartung kei-
neswegs die ist, dass wir kommen und 
der Fachhändler uns hinterherläuft”, 
bleibt Kuzmits realistisch. „Es gibt hier 
viele etablierte Marken, daher können 
wir uns nur über unsere Stärken positi-
onieren. Dazu zählt sicher Side-by-Side, 
ebenso der Bereich Waschtrocknen oder 
völlig neue Geräteklassen wie der Styler. 
Immerhin sind wir Weltmarktführer im 
Bereich Waschen, was uns in Österreich 
aber nicht hilft, weil wir‘s erst beweisen 
müssen, indem wir die Endkunden Step 
by Step mit unserer Qualität überzeugen.”

Ein wesentlicher Punkt ist hier, dass 
bei der WW die gleichen Zuständigkei-
ten herrschen wie bei der UE – dh es 
gibt kein eigenes WW-Team, sondern 

die komplette Betreuung erfolgt mit 
dem selben AD für die gesamte Consu-
mer Electronics. Dabei gibt es wie bei 
der Braun- auch bei der Weißware ein 
klares Channeling mit eigenem Line-up 
für Großfläche und Fachhandel. „Das ist 
sozusagen die Österreich-Strategie von 
LG”, so Kuzmits.  

FLAGGE ZEIGEN 

Auf den Elektrofachhandelstagen wird  
LG zwar nicht als Direktaussteller teil-
nehmen, aber dennoch „sehr präsent” 
sein, wie Kuzmits betont: „Unser Fach-
handels-Team und ich sind persönlich vor 
Ort. Wir haben eine große Ausstellungs-
Fläche mit Baytronic, wo die gelebte 
Partnerschaft über die letzten Jahre sehr 
gut funktioniert hat. Ebenso sind wir am 
Stand von Schäcke vertreten, wo die Zu-
sammenarbeit gut angelaufen ist und sich 
jetzt entsprechend entwickeln muss. Dh 
wir sind in Salzburg durch unsere Partner 
sehr gut abgedeckt. Und wir unterstützen 
selbstverständlich eine lokale Messe – das 
ist für uns wichtig und daher sind wir 
dort. Aber es ist auch Frage des gezielten 
Ressourceneinsatzes – wir suchen den 
Kontakt zu Verkäufern und hier spielen 
Trainings vor Ort eine große Rolle. Denn 

wie viele Marken bzw Stände muss jeder 
Besucher bei einer Messe absolvieren? Es 
macht daher als Ergänzung Sinn, zB den 
OLED-TV zum Händler mitzunehmen, 
wo allen Beteiligten genügend Zeit zur 
Verfügung steht.” 

Der OLED Wallpaper-TV ist das neue Flagg-
schiff von LG – und das Highlight auf den 

EFHT. Neben dem imposanten Bild und der 
integrierten Technik beeindruckt das Gerät v.a. 

durch sein Design – 2,57 mm schlank und per 
Magnethalterung an der Wand befestigt.

Besuchen Sie uns zu den Elektrofachhandelstagen und erfahren Sie wie Red Zac Händler  
besser unterstützt werden.

Wie sieht die Zukunft aus der Magenta Brille aus, was erwartet Händler im 2.0 Zeitalter bei unserer 
Kooperation und wie kann jeder einzelne Unternehmer davon profitieren.
Die Euronics Vorstände Alexander Klaus und Mag. Peter Osel freuen sich auf ein Gespräch mit Ihnen.
Von 20. bis 22. April am Messegelände Salzburg, Halle 2, Stand 208.
Jederzeit erreichen Sie uns unter: +43-2236-47140-0 oder office@redzac.at

Besuchen Sie uns 
in der Zukunft.
Auf den Elektrofachhandelstagen 2017.
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F ür Christian Blumberger war es – et-
liche Jahre nach dem Ableben des 

HB Mitbegründers Günther Heiss und 
der alleinigen Führung des Unterneh-
mens – Zeit, eine neue Ära einzuläuten: 
CB Austria. „Neue Firma, neuer Name, 
neues Logo – CB ist ein Neustart, aller-
dings mit bekannten Persönlichkeiten und 
mit etlichen Anknüpfungspunkten, dh da 
ist schon eine gewisse Kontinuität drin”, 
erklärt der CB-Geschäftsführer. Gleich 
geblieben sind trotz des frischen Looks 
der Homepage die bewährten Tools und 
Leistungen – von den Kontaktmöglichkei-
ten bis hin zum Link auf den Web-shop, 
der ebenfalls wie gewohnt zu sämtlichen 
Produkten Detailinfos, Abbildungen, La-
gerstand  etc sowie Features wie etwa Pa-
kettracking bietet.

UPDATE IN 
SALZBURG 

Über die aktuel-
len Entwicklungen 
bei CB werden 
Blumberger sowie 
das Außendienst-
Trio Christian 
Achenrainer, Hans-
Jörg Eisenberger 
und Michael Wolf-
ger auf den Elekt-
rofachhandelstagen 
informieren. Ge-
plant ist ein kleiner 
Stand mit rund 
25 m2, der im 
„Kaffeehaus“-Look 
mit illy-Outlet – dh 
auch passend zu den 
Firmenfarben weiß-rot – gehalten sein 
wird. In eher spielerischer Form will man 
in diesem Rahmen die Produkte präsentie-
ren, dh in erster Linie TV-Geräte mit der 
kompletten Range von Schaub Lorenz so-
wie Large Format Display (LFD) und Ho-
tel-TV von Samsung. Blumberger hofft, in 
Salzburg auch noch eine (derzeit noch in 
Schwebe befindliche) Überraschung in Sa-
chen Distribution verkünden zu können. 
Fest steht indes bereits, dass es für die Be-
sucher vor Ort eine Reihe attraktiver Mes-
seangebote geben wird. Außerdem hat CB 
eine sehr interessante Neuheit im Bereich 
Digital Signage parat: die EuroPos-Cloud. 

LFD ALL-INCLUSIVE  

Die in Kooperation mit der EuroPos 
GesmbH angebotene EuroPos-Cloud ist 
ein Rundum-Sorglos-Paket für den Smart 
Signage Bereich von Samsung, bestehend 
aus Beratung, Finanzierung, Geräte- und 
Softwareinstallation, Schulung sowie Vor-
Ort-Service zu einem monatlichen Fix-
preis über den gesamten Leasingzeitraum 
(36 bzw 60 Monate). Benötigt wird dafür 
lediglich ein Stromnetz und WLAN. Eu-
roPos montiert vor Ort das gewünschte 
Samsung Large Format Display und bin-
det den Schirm in die Cloud ein. Nach der 
Einschulung kann sich jeder Kunde völlig 

ortsunabhängig mit dem Digital Signage 
Cloud Server verbinden und seine Inhalte, 
Zeitpläne, Playlists etc erstellen und ver-
walten – wobei sich beliebig viele Screens 
ansteuern lassen. Entsprechend den in-
dividuellen Kundenanforderungen kön-
nen die professionellen Displays als Info-, 
Auslagen-, Theken- und Regaldisplays 
(In- oder Outdoor) eingesetzt werden. Für 
die Wartung des gesamten Systems sorgt 
EuroPos, ebenso für maßgeschneiderte 
Hard- und Softwarelösungen sowie die 
technische Rund-um-die-Uhr-Betreuung.

Die Rolle der CB-Partner ist bei all dem 
ebenso einfach wie lukrativ: Der Händler 
muss nur den Lead weitergeben und er-
hält pro Auftrag eine Vermittlungsprovisi-
on. Um die meisten Kundenwünsche ab-
decken zu können, hat CB fünf Produkte 
definiert, die sich zwischen 89 Euro (43“ 
Indoor-Display) und 200 Euro (46“ Out-
door-Screen) pro Monat bewegen – die 
entsprechenden Provisionen betragen 280 
bis 1.000 Euro (!!). „Es gibt bei LFD noch 
immer eine große Hemmschwelle, wegen 
fehlendem Know-how, Bedenken bezüg-
lich Service u.Ä.”, schildert Blumberger. 

„All das wird dem Fachhändler jetzt von 
uns abgenommen. Er nutzt seine Kontak-
te als Nahversorger und kann so risikolos 
sein Portfolio erweitern.”

HB IST ENDGÜLTIG GESCHICHTE – DIE ZUKUNFT GEHÖRT CB AUSTRIA

Blumbergers Neustart 2.0
Was erst im Dezember seinen – für viele überraschenden – Neuanfang genommen hatte, war rund ein Jahr 
später auch schon wieder vorbei. Diesmal jedoch mit voller Absicht und ohne wirtschaftliche Turbulenzen: Fir-
menchef Christian Blumberger sah schlichtweg die Notwendigkeit, einen finalen Schlussstrich unter das Kapitel 
HB zu ziehen und mit wehenden CB-Fahnen in die Zukunft sowie auf die Elektrofachhandelstage zu schreiten. 

	 TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: CB Austria | INFO: www.cb-austria.at

Neuer Name, neuer Look – bewährte Qualitäten Die einstige HB 
firmiert nun unter CB Handels GmbH bzw kurz „CB Austria”. 

Moderne und leistungsstarke
Samsung Profi-Displays,

kombniert mit der EuroPos-Cloud =
GARANTIERTER ERFOLG FÜR SIE!

GENUG VOM SCHILDERWALD?
Digital ist besser,

EuroPos ist einfacher!

EUROPOS-CLOUD
All Ihre Inhalte
in digitaler Form
einfach und ohne Hilfe gestalten

ALL-INCL. 

LEASING
ab € 89,-

pro Monat*

*Profi-Display inkl. Aufstellung, Installation, Wartung & Schulung

CHRISTIAN BLUMBERGER
hat das Kapitel HB endgültig geschlossen 
und sich für einen Neustart mit der CB Han-
dels GmbH („CB Austria”) entschieden. 

BEI DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN
werden Schaub Lorenz TV, Samsung LFD 
und Hotel-TV samt B2B-Konzept präsentiert. 

AM PUNKT

Hochinteressantes Konzept Mit der EuroPos-
Cloud bietet CB seinen Partnern ein lukrati-

ves Geschäftsmodell für Samsung LFDs.
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Monitore für Designer

BenQ PD-Serie

Die BenQ PD-Serie überzeugt mit einer eindrucksvollen 
Grafi k dank 4K UHD- (PD3200U) und WQHD-Aufl ösung
(PD2700Q / PD3200Q), 10-Bit Farbtiefe sowie einer 
100%igen Farbgenauigkeit der Rec.709- und Standard 
RGB-Farbräume (sRGB). Designer können dabei einen 
angenehmen Workfl ow genießen, indem sie einen der 
drei Displaymodi (Darkroom, CAD/CAM und Animation) 
nutzen, welche die Bilddetails unterschiedlich akzentuieren
und somit das Bearbeiten, Kreieren und Visualisieren 
leichter machen.

Mehr entdecken auf BenQ.at



B ei TechniSat hofft man für die Elek-
trofachhandelstage auf größeres 

Besucherinteresse als zuletzt auf der AEL-
VIS. „Das einzige Branchenevent im Jahr 
soll sich für Handel und Hersteller loh-
nen, damit es erhalten bleibt. Eine Messe 
in Österreich ist für uns sehr wichtig, da 
wir viele neue Produkte und Produktbe-
reiche haben, die wir den Kunden präsen-
tieren möchten. In den immer schnellle-
bigeren Zeiten muss sich der Händler 
dem Markt anpassen und stets über ak-
tuelle Neuerungen informiert sein. Dafür 
ist die Messe eine gute Plattform – wir 
hoffen auf hohe Kundenfrequenz verbun-
den mit guten Verkäufen”, erklärte Kai 
Nelles, Teamleiter Vertrieb Deutschland 
Süd & Österreich, der ebenso wie der 
stv. Vertriebsleiter Andreas Listner und 
Ö-Regionalleiter Jürgen Stahl an den drei 
Messetagen vor Ort sein wird. 

NEWS IN ALLEN BEREICHEN 

Im TV-Bereich konzentriert sich Tech-
niSat auf sein 4K SmartTV-Flaggschiff 
TechniMedia UHD SL mit innovativen 
Soundkonzept sowie die FullHD-Modell-
reihen TechniLine Pro und Plus. Bei den 

Receivern steht der UHD/4K-taugliche 
„Alleskönner” Digit ISIO STC+ im Vor-
dergrund. Aber auch für die neue Cardless 
SAT-Plattform des ORF ist man mit dem 
HD-Receiver Digit S3 IR bereits gerüstet. 
Das ORF-embedded Gerät im kompak-
ten Gehäuse bietet einfache Bedienung, 
Aufnahme auf externe Datenträger, Time 
Shift, Netzwerkfunktionalität und kann 
auf der Messe vorbestellt werden. Beim 
Thema Audio hat TechniSat ebenfalls ei-
nige Highlights parat, wie etwa das Di-
gitradio 600 mit DAB+/UKW/Internet, 
Stereosound plus  Subwoofer, CD-Player, 
Bluetooth und Multiroom Audio-Stre-
aming oder die klangkräftigen Modelle 
Audiomaster MR 1/2/3, die Bluetooth-
Box, Internetradio und Streaming-Laut-
sprecher in einem sind. Zur praktischen 
Bedienung steht die TechniSat Connect 
App zur Verfügung: Mit dieser einen App 
lassen sich sämtliche Geräte steuern.

TECHNISAT MIT VIELEN NEUHEITEN AUF DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN

Breit gefächert
TechniSat wird bei den Elektrofachhandelstagen die Schwerpunkte auf die TV-Geräte und Set-Top-Boxen 
sowie den Audio-Bereich – mit Multiroom und Internetradio – legen. Dafür hat man die entsprechenden 
Neuheiten samt attraktiven Messeaktionen quer durch das Sortiment im Messegepäck. 

	 TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: TechniSat | INFO: www.technisat.at

Beim Thema Audio hat TechniSat eine Reihe 
interessanter Produkte wie das Digitradio 

600 (oben) oder den Audiomaster MR2 (re.) 
parat, die durch guten Klang und Netzwerk- 

sowie Streaming-Features punkten.  

In Sachen Bild steht UHD im Mittelpunkt – 
mit dem TV-Flaggschiff TechniMedia UHD 
SL und dem 4K-tauglichen Digit ISIO STC+. 

Für den Launch der ORF Cardless-Plattform 
ist man mit dem Digit S3 IR (u.) gerüstet.
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Monitore für Designer

BenQ PD-Serie

Die BenQ PD-Serie überzeugt mit einer eindrucksvollen 
Grafi k dank 4K UHD- (PD3200U) und WQHD-Aufl ösung
(PD2700Q / PD3200Q), 10-Bit Farbtiefe sowie einer 
100%igen Farbgenauigkeit der Rec.709- und Standard 
RGB-Farbräume (sRGB). Designer können dabei einen 
angenehmen Workfl ow genießen, indem sie einen der 
drei Displaymodi (Darkroom, CAD/CAM und Animation) 
nutzen, welche die Bilddetails unterschiedlich akzentuieren
und somit das Bearbeiten, Kreieren und Visualisieren 
leichter machen.

Mehr entdecken auf BenQ.at



A uf den Elektrofachhandelstagen 
wird Metz personell in gewohn-

ter Form – dh mit dem Österreich Ver-
triebsduo Walter Grusetchi und Micha-
el Bauer, einer Produkttrainerin sowie 
Vertriebsleiter Robert Trapp –  vertreten 
sein, produktseitig werden die Zirndorfer 
mit einem hochinteressanten Ausschnitt 
des Sortiments aufwarten. Seitens des 
Unternehmens hofft man, dass sich das 
Event wieder als Informationsplattform 

für den CE-Fachhandel etablieren kann. 
Für Metz hat der Kontakt mit dem Fach-
handel und seinen Mitarbeitern enorme 
Bedeutung – da sich gezeigt habe, dass 
sich die Anzahl der IFA-Besucher aus 
Österreich in Grenzen hält und eine pa-
rallele Messe im Herbst von Seiten der 
Industrie nicht mehr umsetzbar ist, ortet 
man in einer Frühjahrsmesse unter dem 
Dach aller Einkaufskooperationen eine 
gute Chance, die hiesige Händlerschaft 
über neue Trends zu informieren. Man 
wünscht sich daher, dass „ein Großteil 
unserer Geschäftspartner den Besuch der 
Elektrofachhandelstage als Pflichttermin 
einplant.”  

EXKLUSIVE PREMIEREN 

Erstmals wird bei den Elektrofachhan-
delstagen die neue Produktfamilie „Cos-
mo” zu sehen sein, die im Premium-
Einstiegsbereich angesiedelt und in den 
Größen 32 und 43 Zoll erhältlich ist. 
Daneben wird eine Sonderedition des 
UHD-Erfolgsmodells Planea vorgestellt 
– samt einer Endkundenaktion, an die 
dieses Sondergerät geknüpft ist. An der 

Spitze des TV-Portfolios rangiert weiter-
hin der im letzten Jahr gelaunchte Metz 
Novum – anhand des Spitzenmodells 
wird man in Salzburg die Vorzüge der 
OLED-Bildschirmtechnologie demons-
trieren. Abseits der TV-Geräte wird es 
auch eine Produktneuheit im Audio-
bereich am Messestand zu begutachten 
geben.  Summa summarum darf sich der 
Fachhandel also auf spannende Neuhei-
ten und damit verbundene lukrative An-
gebote freuen.

METZ HAT EXKLUSIVE MESSE-NEUHEITEN IM GEPÄCK

Mit den gewissen Extras

S ony wird mit dem gesamten Fach-
handelsteam vor Ort sein und die 

Elektrofachhandelstage nutzen, das neue  
Line-up für 2017 vertiefend zu präsentie-
ren sowie auf spezifische Fragen und The-
men einzugehen. Neben der Möglichkeit, 
sich bei den Produktexperten umfassend 
über Geräte und Trends zu informieren, 
will Sony bei der Messe den Händlern 
und ihren Teams auch die Gelegenheit 
bieten, sich über die aktuellen Entwick-
lungen des Marktes auszutauschen – 
schließlich nimmt der Fachhandel bei 
Beratung und Verkauf von hochwertigen 
Produkten eine gewichtige Rolle ein.  

BUNTER MIX

Sony bietet den Messebesuchern einen 
Überblick über das gesamte Produktsor-
timent – von TV über Audio/Video bis 
hin zu digitaler Fotografie. Der Fokus 
wird jedoch auf dem anlässlich der CES 
verkündeten neuen TV-Sortiment liegen, 
mit dem ersten Bravia OLED-TV und 
neuen 4K HDR LCD Referenzmodellen 

als Highlights. Im Bereich Audio/Vi-
deo stehen neue Bluetooth Lautsprecher 
und Kopfhörer mit Extra Bass, stylische 
kompakte Soundbars sowie Heimkino-
Produkte mit 4K Ultra HD und Dolby 
Atmos im Vordergrund. Aus dem Selbst-
verständnis als Premium-Anbieter heraus 
will Sony dabei besonders die Qualität 
demonstrieren, die aus der langjährigen 
Expertise in den einzelnen Produktbe-
reichen resultiert – was bei Bravia TVs 

beispielsweise anhand der eigenentwi-
ckelten Bildverarbeitungstechnologien, 
allen voran dem in den Top-Modellen 
verbauten 4K HDR Prozessor X1 Extre-
me, deutlich zu sehen ist. Solche Techno-
logien bilden die Basis, um dem Kunden  
exzellente Qualität bieten zu können. Ap-
ropos bieten: Für die Messebesucher hat 
Sony attraktive Produkt-Bundles – beste-
hend aus 4K HDR TVs und Soundbars 
– geschnürt. 

EFHT: VERTIEFENDE NEUHEITENPRÄSENTATION VON SONY

In voller Breite

Das OLED-Flaggschiff Metz Novum bildet 
weiterhin die Spitze des TV-Sortiments.

In Salzburg bietet Sony einen Überblick über das gesamte 
Sortiment – mit dem OLED A1 als TV-Highlight und klang-

starken Neuheiten wie den Extra Bass-Lautsprechern.

Der Cosmo ist das neue Modell für den 
Premium-Einstieg bei Metz. 
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N edis Elfogro wird sich auf den Elek-
trofachhandelstagen auf einem rund 

60 m2 großen, nach allen vier Seiten offe-
nen Stand präsentieren. GF Mario Knapp 
wird mit dem gesamten Vertriebsteam 
und dem Marketing anwesend sein, um 
den hoffentlich zahlreich erscheinenden 
Fachhändlern die jüngsten Neuzugänge 
im Sortiment des Zubehörprofis zu prä-
sentieren. Dazu zählen u.a. zwei tragbare, 
leicht zu bedienende Klimaanlagenmodel-
le mit einer Kühlkapazität von bis zu 12 
m2 bzw. 19 m2. Die Klimaanlagen von 

HQ sind mit LED 
Display, 24 Stunden-
Timer, Schlafmodus, 
Fernbedienung und 
Wassertank Vollanzeige 
ausgestattet. „Die Ge-
räte werden zwischen 
April und Mai gelie-
fert und der Handel 
zeigt jetzt schon großes 
Interesse, wie wir an 
den Vorbestellungen 
sehen“, so GF Knapp. 
Kein Wunder bei den 

Argumenten: „Die Geräte sind gut 
ausgestattet. Die Handelsspanne ist 
mit EK mal 1,8 sehr gut. Der Händ-
ler kann mit Geräten im Baumarkt 
mithalten, wenn er das will und 
verdient immer noch gut. Zudem 
geschieht der Vertrieb ausschließ-
lich über den Fachhandel, dieser 
ist also nicht so vergleichbar.“

Den zweiten Messe-Schwerpunkt legt 
Knapp auf den jüngsten Nedis-Markenzu-
gang „Fresh’n Rebel“. Es handelt sich um 
eine sehr kultige Marke, mit optisch angesag-
ten, richtig coolen Produkten. Nedis beginnt 
mit Bluetooth Kopfhörern (wobei der Fokus 
auf dem stark wachsenden In-Ear-Segment 
liegt) und Bluetooth Lautsprechern. „In 
diesen Bereichen fehlte uns bis jetzt eine A-
Marke. Fresh’n Rebel wird unser Sortiment, 
das bis dato aus Sweex, König und HQ 
bestand, gemäß unserem good-better-best-
Grundsatz nach oben hin abrunden.“

Völlig neues Produktterrain betritt Ne-
dis mit der Heißluftfritteuse von azura, die 
ebenfalls im Zentrum des Messeauftrittes 

steht. Knapp hat diesbezüglich ein gutes 
Gefühl: „Auf der einen Seite liegt gesun-
de Speisenzubereitung ungebrochen im 
Trend. Auf der anderen Seite werden mit 
Heißluftfritteusen hauptsächlich Pommes 
zubereitet. Jetzt kosten Mitbewerberpro-
dukte um die 200 Euro, der Konsument 
ist aber selten bereit für Pommes 200 Euro 
auszugeben. Unser Gerät hat eine UVP 
von 79,99 Euro. Leistung und Können 
sind top! Darüber hinaus kann der Händ-
ler wieder gut daran verdienen – der EK 
liegt bei 44,99 Euro.“ Um die Messebesu-
cher davon zu überzeugen, dass das Gerät 
von azura „um nichts schlechter ist als der 
Mitbewerb“, wie Knapp sagt, wird es jeden 
Messetag Pommes zum Verkosten geben.

NEDIS AUF DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN

Fresh‘n Rebel

Nedis zeigt die supercoolen Geräte von Fresh‘n Rebel

Nedis steigt ins 
Klimaanlagenge-

schäft ein.

NEDIS ELFOGRO 
HALLE: 2 STAND: 302

B ei HD Austria ist die Freude über 
die geknackte 100.000-Kunden-

Marke weiterhin groß. „Das zeigt uns, 
dass es einen signifikanten Markt für un-
ser Produkt gibt und bestärkt uns, unser 
Angebot weiter auszubauen”, betont GF 
Peter Kail und ergänzt: „Wir tun natür-
lich einiges, um ein immer besseres Pro-
dukt für unsere Kunden auf die Beine zu 
stellen – und um das dem Handel nä-
herzubringen, sind wir auf den Elektro-
fachhandelstagen breit präsent.” Konkret 
heißt das, dass man der bewährten Vorge-
hensweise der letzten Messen folgen wird 
und zwar nicht mit einem eigenen Messe-

stand, aber mit Promotoren bei EP: und 
Expert  sowie Baytronic (wo der Messe-
Rundgang von Red Zac Halt machen 
wird) und Arcom vertreten ist. Peter Kail 
und VL Lukas Pachner werden ebenfalls 
vor Ort sein und den Messebesuchern 
Rede und Antwort stehen – u.a., wo die 
Vorteile des jüngst gelaunchten Video-
on-Demand-Angebots videociety liegen, 
mit dem HD Austria-Kunden tausende 
HD-Filme schon ab 0,99 Euro ausleihen 
und über die HD Austria NOW Box, den 
Rekorder, die App oder den Webplayer 
via Internet ansehen können.   

HEISSE NEWS IM GEPÄCK 

Im April und Mai will HD Austria zu-
dem alle Register ziehen, um „maximale 
Bewegung ins Business zu bringen”, wie 
Pachner erklärt. Dafür kommt es zur 
Neuauflage der erfolgreichen  Kombi-
Aktion: In Verbindung mit NOW Hard-
ware (NOW Box oder CAM 701) gibt 
es das HD Austria Kombi-Paket wieder 
zu vergünstigten Konditionen um 9,90 
statt 16,90 Euro pro Monat – bei voller 

Provision von 60 Euro für den Händler 
sowie weiterhin ohne Aktivierungsgebühr 
im Fachhandel. Begleitet wird die Aktion 
von einer breit angelegten Werbekampa-
gne in Radio, Print- und Online-Medien 
sowie Direct Mailings. „Das heißt wir 
erzeugen großen Druck, um die Kunden 
zum Händler zu bewegen”, so Pachner. 
HD Austria setzt sogar noch etwas drauf: 
Als Extra-Bonus für den Handel gibt es 
im Zeitraum bis 30. Juni pro 5 Abos ei-
nen Tankgutschein von 25 Euro dazu – 
zusätzlich zur Provision. Schließlich will 
man „natürlich auch auf die 100.000 
Kunden noch etwas draufsetzen.”

EFHT: HD AUSTRIA ÜBER DISTRIBUTIONSPARTNER DABEI 

Multipräsent auf der Messe

GF Peter Kail (li.) und VL Lukas Pachner 
werden bei den EFHT vor Ort sein und den 

Handel aus erster Hand informieren. 

Die 9,90 Euro-Kombi-Aktion mit NOW-Hard-
ware wird ab April neu aufgelegt. 
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A m 19. April 
wird in der 

Steiermark und 
am 20. April, also 
zeitgleich mit dem 
Beginn der EFHT,  
in Oberösterreich 
sowie Salzburg auf 
das DVB-T2/sim-
pliTV umgestellt. 
Das bisherige DVB-
T-Signal (MUX A) 
wird abgeschaltet. 
Aus diesem Anlass 
findet beim Mes-
sestand der ORS 
Group am Don-
nerstag um 10 Uhr 
eine gemeinsame Pressekonferenz zur 
Umstellung in Salzburg statt, in deren 
Rahmen Christoph Takacs (Landesdirek-
tor des ORF Salzburg), HD-Koordinator 
Michael Weber und ORS Geschäftsfüh-
rer Michael Wagenhofer informieren. Als 
letzte verbliebene Bundesländer werden 
am 23. Oktober Tirol  und Vorarlberg so-
wie am 24. Oktober Kärnten auf DVB-
T2/simpliTV umgestellt.

STARKES SIGNAL 

Seit Ende März ist ein neues Kombian-
gebot von simpliTV plus LTE Internet 
verfügbar. Das LTE Internet kann zum 
TV-Angebot von simpliTV einfach dazu 
gebucht werden. „Statt der bislang ange-
botenen Übertragungsgeschwindigkeit 
von 10 Mbit/s steht den simpliTV-Kun-
den mit dem neuen Angebot die dreifa-
che Geschwindigkeit von 30 Mbit/s zur 
Verfügung“, erläutert Michael Weber , 
den Vorteil. Das LTE Internet-Produkt 
kann nur in Verbindung mit dem TV-
Angebot angemeldet werden – mit kos-
tenloser HD Registrierung für 20 Euro 
pro Monat oder mit dem simpliTV Abo 
um 30 Euro pro Monat. 

NEUES VOM SATELLIT 

Ab August 2017 soll die ORF DIGI-
TAL Plattform um ein Entschlüsselungs-
modell ohne Karte erweitert werden: 

ORF DIGITAL DIREKT. Diese Varian-
te ist nur für den Empfang von HD-Pro-
grammen ausgelegt und soll das aktuelle 
Kartensystem nicht kurzfristig aus dem 
Markt drängen – vielmehr ist ein lang-
fristiger Parallelbetrieb von Kartensystem 
und kartenlosen System angedacht, sodass 
es für bestehende Karten-Nutzer und bei 
Kopfstationen keinen Handlungsbedarf 
gibt. Während es die ORF Senderfamilie 
in HD (öffentlich-rechtliches Angebot) 
ohne laufende Zusatzkosten geben wird, 
bietet simpliTV SAT ein kommerzielles 
Zusatzangebot mit privaten HD-Sendern. 
Die Anmeldung zu ORF DIGITAL DI-
REKT ist Voraussetzung, um auch das 
kommerzielle Zusatzangebot von simp-
liTV SAT nutzen zu können.

Ergo soll es ab  August 2017 auch das 
simpliTV SAT-Angebot parallel zum 
simpliTV Antennen-TV-Angebot ge-
ben. simpliTV SAT wird allerdings nur 
in der Cardless-Variante, dh nur auf 
ORF DIGITAL DIREKT, verfügbar 
sein – jedoch ebenso mit optionaler LTE 
Internet Kombi. Dh, über die bestehen-
de ORF DIGITAL SAT-Karte wird es 
kein simpliTV SAT-Angebot geben. Bei 
den simpliTV SAT-Endgeräten soll die 
Auswahl für den Endkunden ein Kombi-
modul S2/T2 von Smit, ein Modul nur 
für den Satelliten sowie entsprechende 
Set-Top-Boxen über den Retailmarkt um- 
fassen. 

DIE ORS GROUP AUF DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN

Blick nach vorne
In Salzburg präsentieren die ORS Group, simpliTV, Flimmit und adworx 
ihr umfassendes Produktangebot gemeinsam mit ORF DIGITAL auf dem 
Messestand 402 in Halle 2. Die zentralen Themen lauten Digital Switch 
Over, simpliTV + LTE, simpliTV SAT und ORF DIGITAL DIREKT. 

	 TEXT: Wolfgang Schalko | FOTO: W. Schalko | INFO: www.ors.at, www.simplitv.at

Bei den Elektrofachhandelstagen werden die ORS Group und ORF 
DIGITAL über die kommenden Neuerungen informieren.

BENQ

Profi fürs Büro

BenQ stellte mit dem Modell 
BL2706HT einen weiteren speziell 
für den Business-Bereich optimierten 
Monitor vor. Das Display mit einer 
Diagonale von 27 Zoll und einer Full 
HD-Auflösung passt sich dank seiner 
vielfältigen Einstellmöglichkeiten bes-
tens an die individuellen Bedürfnisse 
des Anwenders an und liefert damit 
ein Optimum an Komfort. Dank Hö-
henanpassungssystem (HAS) lässt er 
sich stufenlos um bis zu 140 mm in 
der Höhe verstellen, zudem lässt er sich 
drehen, neigen und schwenken. Vor 
störenden Lichtreflexen schützt die mit 
einem Anti-Glare-Finish veredelte Dis-
playoberfläche, während die  Flicker-
Free- und der Low Blue Light-Tech-

n o l o g i e 
die Augen 
schont. Der 
BL2706HT 
ist zum 
Preis von 
259 Euro 
(UVP) im 
Handel er-
hältlich.

LOEWE

Neuer Handelssenat

Der neu gewählte Loewe Handelssenat 
traf sich kürzlich bei Loewe in Kron-
ach zu seiner konstituierenden Sitzung. 
Aus ihrer Mitte wählten die Senatoren 
Norbert Loskill wieder zum Vorsitzen-
den des Gremiums. Stellvertreterin 
wurde wie bisher Jacqueline Posner. 
Die Österreich-spezifischen Interessen 
wird weiterhin Raimund Kreil ein-
bringen. Seit fast dreißig Jahren berät 
der Loewe Handelssenat die Loewe 
Geschäftsführung in allen Belangen, 
die Handel und Loewe gemeinsam be-
wegen – von der Preisgestaltung über 
Kommunikationsmaßnahmen und der 
Konzeption neuer Produkte bis hin  
zur Präsentation der Marke am POS.
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B ei den Elektrofachhandelstagen 
wird wie gewohnt GF Jodok Kauf-

mann mit dem gesamten Novis-Team vor 
Ort sein, um dem heimischen Handel die 
aktuellsten News und Highlights näher 
zu bringen – und davon hat man gleich 
eine ganze Reihe mit im Messegepäck.  

KABELLOSES VERGNÜGEN 

Erstes Highlight ist die neue Playbase 
von Sonos, mit der der Hersteller sein 
Heimkino-Portfolio komplettiert (UVP 
799 Euro). Der jüngste WLAN-Speaker 

für TV- und Heimkino-Sound basiert 
auf der Erkenntnis, dass über 70% aller 
Fernseher zuhause auf einem Möbelstück 
stehen und nicht an der Wand hängen. 
So entstand ein sehr flacher, leistungs-
starker Speaker, der unter dem TV sitzt. 
Dank der zehn Treiber liefert die Playba-
se trotz ihrer geringen Höhe von 58 mm 
einen Sound, der eindrucksvoll großräu-
mig klingt. Das Gehäuse aus speziell ent-
wickeltem Polycarbonat mit Glasanteil 
minimiert Vibrationen und trägt prob-
lemlos Fernseher bis zu 35 kg. Wie alle 
anderen Sonos Speaker wird die Playba-
se noch dieses Jahr durch Voice Control 
und mithilfe eines Amazon Alexa Geräts 
steuerbar sein, außerdem kann die Tu-
ning-Funktion Trueplay genutzt werden. 

Außerdem präsentiert man von Tivoli 
Audio die WLAN-Geräte der Model 
ONE Digital- und der ART-Serie.  Da-
bei sticht die top-moderne Variante des 
Model ONE (UVP 299 Euro) besonders 
hervor, die nun neben UKW und Blue-
tooth auch DAB/DAB+, Streaming   und 

Spotify Connect bietet sowie einfach ins 
Heimnetzwerk integriert werden kann.

SALZBURG-SPECIALS 

Als weitere Neuheiten zeigt man die 
Tmicro und Coax Lautsprecher aus dem 
Hause Piega und bietet „unschlagba-
re Angebote” rund um TV-Möbel von 
Sonorous und Cavus. Dem nicht ge-
nug wartet noch eine „sehr interessante” 
Messeaktion sowie ein Gewinnspiel auf 
die Besucher. „Wir setzten sehr auf die 
Partnerschaft mit dem Elektrofachhandel 
und unterstützen ihn, wenn er bereit ist, 
etwas zu tun. Das werden wir auch dar-
an sehen, ob der Fachhandel diese Messe 
annimmt und besucht”, hofft Kaufmann 
auf gute Frequenz in Salzburg.

NOVIS MIT KLANGVOLLEN MESSEHIGHLIGHTS

Starker Auftritt

W elches Gewicht die Elektrofach-
handelstage für Panasonic haben, 

zeigt allein die Standbesetzung: Die kom-
plette Mannschaft – dh fünf AD-Mitar-
beiter, Key Account und Vertriebsleiter 
Georg Kink – wird in Salzburg vor Ort 
sein. „Die EFHT sind die letzte und ein-
zige Fachhandelsmesse in Österreich. Da-
rum ist der Zuspruch durch die Händler 
extrem wichtig, um eine Weiterführung 
in den nächsten Jahren sicherzustellen. 
Der Händler sieht die Highlight-Produk-
te der neuen Saison und kann sich ein gu-

tes Bild machen, wohin die Reise – nicht 
nur in 2017 – geht”, erläuterte Kink.

HEISSE NEWS 

In Hinblick auf die Produkte ver-
spricht der Messeauftritt eine attrakti-
ve Neuheitenschau: Der thematische 
Schwerpunkt lautet 4K – nicht nur bei 
TV, sondern auch bei Foto, Blu-ray-Play-
ern und -Recordern. Dementsprechend 
werden als Highlights ein 75“-LCD-TV, 
Hotel-TV-Geräte, 4K-Blu-ray-Recorder 

und natürlich die 
neue Generation 
des OLED TVs, der 
TX-65EZW1004 
mit Reference Au-
diosystem von 
Technics, präsen-
tiert. Außerdem 
kann Panasonic mit 
einer Reihe  neuer 
Design-Ideen und 
Funktionalitäten 
quer durch das Sor-
timent aufwarten.

EFHT: PANASONIC ZEIGT KOMPLETTES UHD-PORTFOLIO

4K im Fokus

Das Model ONE von Tivoli Audio gibt‘s nun 
auch in Digital-Ausführung mit WLAN. 

Die neue Playbase ist die jüngste  
Heimkino-Errungenschaft von Sonos. 

Am Messestand von Panasonic wird sich (fast) alles um 4K drehen. 

HARMAN

10 Millionen Flips

Seit kurzem ergänzt der kabellose Laut-
sprecher JBL Flip 4 die beliebte Flip-
Familie. Von dieser erfolgreichen Pro-
duktserie wurden bis heute weltweit 
zehn Millionen Stück verkauft. Der 
neue JBL Flip 4 wurde nun mit einem 
verbesserten robusten und wasserdich-
ten Design ausgestattet und kann mit 
bis zu zwei Smartphones oder Tablets 
kabellos via Bluetooth verbunden wer-
den. Dazu bietet er bis zu zwölf Stun-
den Musikwiedergabe und einen integ-
rierten Sprachassistenten. Der JBL Flip 
4 unterstützt außerdem die Funktion 
JBL Connect+, mit der sich über 100 
entsprechende JBL-Lautsprecher mit 
einer Klangquelle verbinden lassen. 
Der JBL Flip 4 ist für 139 Euro (UVP) 
in sechs verschiedenen Farben erhält-
lich. Übrigens: Würde man die bis heu-
te verkauften 10 Mio JBL Flip überei-
n a n d e r 
s t a p e l n , 
wäre die-
ser Turm 
73x höher 
als der 
M o u n t 
Everest. 
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S martphones sind die mit Abstand 
dominierende Quelle, wenn es um 

die Musik-Wiedergabe „jederzeit und 
überall” geht. Entsprechendes Zubehör 
für eine optimale Klangqualität ist also 
eine lohnende Investition, die Wiederga-
be-Qualität auf ein gänzlich neues Niveau 
hebt – und das eben nicht nur bei Smart-
phones, sondern genauso bei Tablets 
oder Notebooks, und selbst die direkte 
Integration ins – zumeist anspruchsvoller 
und höherwertig ausgelegte – heimische 
HiFi-System ist möglich und durchaus 
sinnvoll.  

ZUR AUSGANGSLAGE 

Man kann es sich eigentlich gar nicht 
oft genug in Erinnerung rufen: Es wur-
de noch nie mehr Musik konsumiert als 
heutzutage! Und ja, diese Formulierung 
ist ganz bewusst so und nicht anders ge-
wählt – denn man muss praktisch von 
Musik konsumieren sprechen, da der 
Musik-Genuss leider oft nicht einmal 
mehr in Betracht gezogen geschweige 
denn in die Tat umgesetzt wird. Das liegt 
einerseits daran, dass „Musik“ zu einem 
ständig verfügbaren Gut geworden ist, 
das nahezu immer und überall auf Abruf 
bereit steht. Und zwar trotz der schier 
unfassbaren Quantität zu nahezu keinen 
bzw höchstens marginalen Kosten. On-
line-Dienste, die teils zu geringsten mo-
natlichen Gebühren, teils werbefinanziert 
und damit sogar völlig kostenlos Musik 
in Form von Abermillionen Song-Titel 
zum Abruf anbieten, sind es, die für den 
Musik-Konsum in völlig neuem Ausmaß 

sorgen. Damit tragen sie aber auch in 
nicht unerheblichem Maße dazu bei, dass 
Musik nicht mehr als Form der Kunst, 
sondern als banale, immer und überall 
verfügbare „Ware” wahrgenommen wird. 

FREUND UND FEIND 

Es sind Smartphones, die derartige 
Dienste erst ermöglichen. Smartphones 
sind es aber auch, die zumeist dafür sor-
gen, dass zwar die scheinbar grenzenlose 
Quantität für den Musik-Konsum gebo-
ten wird, es gleichzeitig aber eklatant an 
der Qualität für den Musik-Genuss man-
gelt. Dabei wäre es ein leichtes, an den 
richtigen Stellen anzusetzen, und die skiz-
zierte Quantität auch mit entsprechender 
Qualität nutzen zu können, damit aus 
Konsum wieder Genuss wird – und so-
dass Musik nicht mehr als reine Ware, 
sondern als Kunst und emotionale Aus-
drucksform wahrgenommen wird. Der 
Markt bietet längst entsprechende Lösun-
gen in großer Vielzahl und in den unter-
schiedlichsten Preisklassen – als optionale 
Erweiterung für Smartphones unterwegs, 

gleichzeitig aber auch für den Einsatz im 
heimischen HiFi-Umfeld. 

ZENTRALE EINSICHTEN 

Trotz der enormen Leistungsfähigkeit 
der mobilen Begleiter muss man aus-
drücklich festhalten, dass Smartphones 
generell – dh unabhängig von Preis, 
Marke, etc – unter Garantie eines nicht 
können, und zwar guten Klang liefern. 
Völlig gleichgültig, was auch immer de-
ren Hersteller versprechen mögen: Fakt 
ist, dass die Elektronik, die bei jedwedem 
Smartphone für die Verarbeitung von Au-
dio-Signalen zuständig ist, eine geradezu 
lausige Qualität aufweist. Sei es nun der 
D/A-Wandler oder aber die Ausgangs-
stufe, die Qualität dieser letztlich maß-
geblich über die Klanggüte entscheiden-
den Komponenten ist bei Smartphones 
durch die Bank als unzureichend, wohl 
eher noch als miserabel zu bezeichnen. 
Dass Apple beispielsweise dies alles beim 
aktuellen iPhone wegließ und somit auf 
eine 3,5 mm Stereo Mini-Klinke für den 
Anschluss von Kopfhörern verzichtet, 

Um die Klangqualität von mobilen Geräten wie Smartphones, Tablets und Notebooks 
signifikant zu erhöhen, sind portable D/A-Wandler und Kopfhörer-Verstärker die erste Wahl. 

PORTABLE DAC – ÜBER DIE BEDEUTUNG DER RICHTIGEN „SCHNITTSTELLEN“

Klang-Booster mit Pfiff
Musikhören „on-the-road“ ist heute gang und gäbe, also eigentlich unspektakulär. Leider, muss man sagen, 
denn die richtigen Zubehörlösungen schaffen auch unterwegs echten Musik-Genuss – und zwar mit allen Mo-
bilgeräten wie Smartphone, Tablet oder Notebook. Praktischerweise lassen sich die handlichen Tools sogar im 
heimischen HiFi-Umfeld mit hörbaren Erfolg einsetzen.  

	 TEXT: M. Holzinger, W. Schalko | FOTOS: AudioQuest, Deezer | INFO: www.sempre-audio.at, www.elektro.at

MOBILE DEVICES 
sind heute die meistverwendeten Quellge-
räte für Musikwiedergabe. 

DIE TECHNISCHE AUSSTATTUNG
von Smartphone & Co. ist für gute Klangqua-
lität jedoch völlig unzureichend. 

ABHILFE SCHAFFEN  
praktische Helfer wie portable D/A-Wandler 
und Kopfhörer-Verstärker.

AM PUNKT
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brachte dem Hersteller viel Kritik und 
Häme ein – dabei ist es eigentlich nur 
konsequent und ehrlich…

Zugleich macht dieser Umstand eines 
deutlich: Wenn man auf Qualität bei der 
Musik-Wiedergabe rund um Smartpho-
nes nicht verzichten möchte, sollte man 
auf entsprechendes Zubehör vertrau-
en. Etwa D/A-Wandler, die es in Hülle 
und Fülle am Markt gibt, darunter auch 
manch portable Lösung für den Einsatz 
im Zusammenspiel mit mobilen Gerä-
ten wie Notebooks, Tablets oder eben 
Smartphones. Da bei solchen Produkten 
zumeist auch ein integrierter Kopfhörer-
Verstärker zur Ausstattung zählt, ist also 
die benötigte Lösung schon gefunden, 
um wirklich hervorragende Qualität ge-
nießen zu können.

GEWUSST WIE 

Im Folgenden sollen zunächst ganz be-
wusst jene Lösungen ausgeklammert wer-
den, die sich exklusiv dem Apple iPho-
ne widmen, wie etwa Kopfhörer mit so 
genanntem Lightning Connector. Dafür 
steht zwar ebenfalls ein D/A-Wandler so-
wie ein Kopfhörer-Verstärker für deutlich 
bessere Qualität zur Verfügung, allerdings 
sind diese tatsächlich nur für Apples iPho-
ne geeignet. Ebenso bleiben Kopfhörer 
mit Bluetooth außen vor. Vielmehr geht 
es um wirklich flexible Lösungen, die sich 
für möglichst viele Produkte unterschied-
licher Hersteller, ja sogar unterschiedliche 
Plattformen eignen – etwa D/A-Wandler, 
die sowohl an PCs und Macs, zudem 
auch an Tablets und Smartphones einge-
setzt werden können und das obendrein 
noch Plattform- sowie  Hersteller-unab
hängig.

Ein geradezu famoses Beispiel dafür ist 
etwa die Lösung AudioQuest DragonFly 
Black und AudioQuest DragonFly Red. 
Hierbei handelt es sich um D/A-Wandler 
mit integriertem Kopfhörer-Verstärker in 
besonders kompakter Form. Diese glei-
chen äußerlich einem herkömmlichen 
USB Speicher-Stick und werden wie die-
ser via USB an einen PC oder Mac an-
geschlossen. Über entsprechende Adapter 
lassen sie sich aber auch direkt an einem 
Apple iPhone mit Lightning Connector 
sowie Smartphones mit Google Andro-
id nutzen (Apple Camera Adapter bzw. 
Made for Android/ OTG Adapter). 

Lösungen wie besagter AudioQuest 
DragonFly Black bzw. AudioQuest 
DragonFly Red liefern einerseits einen 
D/A-Wandler mit tadelloser Qualität, 
gleichzeitig verfügen sie über einen Vor-
verstärker, der ausreichend Leistung 
aufweist, um nahezu jedes Kopfhörer-
Modell – also selbst exquisite, anspruchs-
volle High-end Anfertigungen –  mit ent-
sprechend Leistung zu versorgen, sodass 
diese ihr Potenzial vollends ausschöpfen 
können. Und während man unterwegs 
einen Kopfhörer anstöpselt, kann Zu-
hause mittels 3,5 mm Stereo Mini-Klinke 
auf Cinch ein HiFi-System angeschlossen 
werden,  sodass auch hier eine direkte 
Verbindung zwischen mobiler Welt und 
HiFi auf hohem Niveau ermöglicht wird.

Derartige Systeme hat so mancher 
Hersteller im Angebot, und zwar in den 
unterschiedlichsten Preis- und Qualitäts-
klassen. Während etwa die beschriebe-
nen Lösungen von AudioQuest preislich 
überaus attraktiv im niedrigen dreistelli-
gen Euro-Bereich positioniert sind, reicht 
die Spanne durchaus bis hin zu mehreren 

hundert bzw sogar in den Bereich tau-
sender Euro. Es wird somit deutlich, 
dass auch in diesem Bereich ein immens 
vielseitiger Markt entsteht, der vom ni-
veauvollen Einstieg über das Premium-
Segment bis hin zum absoluten High-
end-Level alles aufbietet. 

ARGUMENTATIONSHILFE 

Natürlich mag es für viele Kunden zu-
nächst nicht einleuchtend sein, warum 
sie nun für ein tunlichst schlankes, leich-
tes Smartphone ein zusätzliches Gerät 
nutzen sollten, das man außerdem mit 
sich führen und durch ein Kabel mit 
dem Smartphone verbinden muss. Wenn 
es aber tatsächlich um die Qualität des 
Sounds geht, so führt an diesen kom-
pakten Klang-Boostern kein Weg vorbei 
– und wer dies einmal zu Gehör bekom-
men hat, wird es fortan zu schätzen wis-
sen. Zugegebenermaßen handelt es hier 
nicht unbedingt um eine Lösung für den 
„Alltag“, wie etwa für den täglichen Weg 
ins Büro. Dafür wird man sich wohl auch 
mit weniger als dem Optimum zufrieden 
geben können. Wer Musik aber wirk-
lich  genießen will, etwa auf Reisen, und 
das über Stunden hinweg, der sollte sich 
nicht mit weniger zufrieden geben als 
dem Maximum. 

Zumal ja auch der bereits skizzierte 
Mehrwert für viele Anwender sehr inte-
ressant sein kann. Nahezu jeder portable 
D/A-Wandler mit integriertem Kopfhö-
rer-Verstärker kann auch als D/A-Wand-
ler mit Vorstufe genutzt werden und da-
mit die direkte, hochwertige Verbindung 
zwischen einem Smartphone bzw. Tablet 
oder aber einem PC oder Mac und ei-
nem HiFi-System darstellen. Das mag 
zwar nicht ganz so komfortabel wie eine 
Streaming-Lösung sein, bietet aber den 
enormen Vorteil, dass damit keine Netz-
werk-Infrastruktur erforderlich ist – und 
dies ist für so manchen Konsumenten ein 
entscheidendes Kriterium. 

Fazit: Portable D/A-Wandler und 
Kopfhörer-Verstärker mögen zwar kein 
Tool für jedermann sein, es sind aber 
praxistaugliche Lösungen, die bislang 
vielfach unterschätzt wurden und noch 
werden. Smartphones, Tablets oder auch 
Notebooks entwickeln sich zusehends 
zu dominierenden Quellgeräten, die in 
erster Line auf Online-Inhalte zugreifen. 
Will man all dies mit guter Qualität nut-
zen, unterwegs ebenso wie zuhause,  dann 
stellen Portable DACs ein besonders fle-
xibles „Werkzeug“ dar, da sie sehr einfach 
ohne großen Aufwand genutzt werden 
können – und zwar überall dort, wo es 
der Kunde wünscht.

Das Smartphone ist heute das Quellgerät Nummer eins, wenn es um Musikkonsum geht. 
Für den Schritt zum echten Musikgenuss ist das passende Equipment unumgänglich.  
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FreshCare+
DAS GEHEIMNIS FRISCHER WÄSCHE.

• Eine neue Dimension der Frische - Dank Dampfwirkung.
• Maßgeschneiderte P� ege für jede Sto� art.
• Reinigungskraft, die sich an Ihre Bedürfnisse anpasst.
• Fortschrittlicher Motor für langlebige Leistung.
• Energie sparen.

IHRE VORTEILE AUF EINEN BLICK:

ÜBER DAS AUFSTREBENDE INDUS-
TRIEENTWICKLUNGSLAND CHINA. Im 
Rahmen der damaligen Domotechnika 
hatte die E&W eine Hintergrundrepor-
tage zur kommenden Wirtschaftsgroß-
macht gebracht. Dazu konnte E&W auch 
Wu Kesong, damals Vice President Haier, 
interviewen, der schon damals die hoch-
fliegenden Pläne des Weißwaren-Riesen 
deutlich aussprach: „In wenigen Jahren 
wollen wir so groß und bedeutend sein 
wie Whirlpool“. Nun gut, Whirlpool wur-
de inzwischen überholt – Haier ist heute 
der größte WW-Produzent der Welt.

ÜBER DIE GRÜNDUNG DER HB AUST-
RIA DURCH CHRISTIAN BLUMBERGER 
UND GÜNTER HEISS – und die E&W 
fragte sich, ob dies das neue Duo Infernal 

des österreichischen Elektrohandels sei. 
Denn mit 1. April 1997 hat die HB Aus-
tria die Distribution für max.mobil, No-
kia Network und Cellular Line übernom-
men. Und Blumberger setzte sich damals 
schon hohe Ziele. Noch 1997 wollte er 
die 200 Mio Schilling Marke erreichen. 
Im Folgejahr sollte die halbe Milliarde 

„deutlich überschritten“ werden.

ÜBER DEN NEUEN WERBEAUFTRITT 
DER FUNKBERATER. Die schickten damals 
auf der Bauen & Wohnen ihre Werbefigur 
Speedy ins Ausgedinge und präsentierten 
als neues Maskottchen einen „keck zwin-
kernden  strichgezeichneten Hund-Katz-
Bären-Verschnitt auf magentafarbenem 
Hintergrund.“ Red Zac war geboren – 
samt Catch-Phrase „So What!“ Mit dem 
betont jugendlichem Auftritt – sowie ge-
zielten preisaggressiven Aktionen – woll-
te die Kooperation eindeutig Stellung 
gegen den großen Konkurrenten Media 
beziehen, und gleich eine Imagekorrektur 
durchführen.

ÜBERS PIEPEN, ODER GENAUER GE-
SAGT ÜBER DEN DAMALS BOOMEN-
DEN PAGER-MARKT. Damals tummelten 
sich neben der Mobilkom mit AirPage 
und PagingOne zwei internationale An-
bieter auf dem österreichischen Markt. 
Beide Newcomer setzten auf damals 
revolutionäre alphanumerische Pager. 
Alle Anbieter sagten eine goldene Zu-
kunft voraus. Im Weihnachtsgeschäft 
konnte die Nachfrage nicht befriedigt 
werden. Für 1997 wurde ein Markt von 

200.000 Nutzern prognostiziert. Im End-
effekt ein Strohfeuer, da der Pagermarkt 
von den Mobiltelefonen geschnupft  
wurde. 

ÜBER DAS „INTELLIGENTE HAUS“ IN 
FORM VON HES, ODER HOME ELECT-
RONIC SYSTEM. Dieses basierte auf dem 
Insta-Bus EIB und sollte Fernsteuerung 
und Überwachung ermöglichen. Auf der 
Domotechnika wurden von Siemens und 
Bosch die ersten HES-fähigen Hausge-
räte gezeigt. Von Seiten der Industrie er-
wartete man sich einiges, wie der dama-
lige Leiter für HES bei BSHG, Thomas 
Becker, beschwor: „Die Möglichkeiten, 
die sich damit ergeben können, sind na-
hezu  unübersehbar.“

Vor 20 Jahren berichtete 
E&W unter anderem ...

VOR 20 JAHREN
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CATCH YOUR
COFFEE MOMENT

www.nespresso.com

ERHALTEN SIE EINEN
GUTSCHEIN IM WERT

VON BIS ZU

€100
BEIM KAUF EINER

NESPRESSO MASCHINE
VOM 17. MÄRZ 2017

BIS 3. JUNI 2017

*

* Beim Kauf einer Nespresso Maschine der Marken De´Longhi, Krups und Turmix erhalten Sie im Aktionszeitraum:
- € 30 Gutschein… für Nespresso Maschinen mit einem Verkaufspreis ab € 50
- € 50 Gutschein… für Nespresso Maschinen mit einem Verkaufspreis ab € 90
- € 70 Gutschein… für Nespresso Maschinen mit einem Verkaufspreis ab € 150
- € 100 Gutschein… für Nespresso Maschinen mit einem Verkaufspreis ab € 250
Alle Nespresso Maschinen mit einem Verkaufspreis unter € 50 sowie Business Solutions Maschinen sind von 
der Aktion ausgeschlossen. 
Das Angebot ist gültig solange der Vorrat reicht. Abgabe nur in haushaltsüblichen Mengen. 
Nicht mit anderen Aktionen kombinierbar. 
Die Aktionsbedingungen entnehmen Sie bitte dem Aktionsfolder oder unter www.nespresso.com


