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»,Hier kann die Branche
Flagge zeigen, zusam-

menrﬁCken und g emein_ ist ganz automatisch we-
sam Strategien fiir die
Zukunft entwickeln. “

LIEBE LESER

Zeiten-
wende

DOMINIK SCHEBACH
HERAUSGEBER

Nach all den Krisen der vergangenen zwei Jahre
erscheint die Riickkehr von Messen wie der IFA
und der Elektrofachhandelstage wie eine Verhei-
fsung von Normalitdt, eine Wiederkehr gewohnter Verhdltnisse. Endlich
leann man nach drei Jahren Pause wieder in kurzer Zeit an einem Ort alle
wichtigen Partner treffen, sich im personlichen Gesprdch mit Kollegen
austauschen sowie die Neuheiten fiir das Weihnachtsgeschdft begut-
achten - und ein wenig Messefeeling geniefien. Aber die Schatten der
augenblicklichen Krisen werden sich auf die Dauer nicht bannen lassen.
Wenn Sie diese Zeilen lesen, dauert der Ukraine-Krieg bereits mehr als
200 Tage, und ein Ende ist nicht absehbar. Die Folgen dieses sinnlosen
Konflikts kommen jetzt in
den Borsen der Kdufer an.
Wenn die Energiekosten
dramatisch steigen, dann

niger Geld fiir andere An-
schaffungen da. Das be-
trifft nicht nur Haushalte
im unteren Einkommens-
drittel, sondern frdst sich
mehr und mehr in die Mittelschicht hinein. Diesem Umstand kommen
wir nicht aus. Staatliche Strompreisbremse hin oder her.

Die von dieser internationalen Krise ausgeloste Verunsicherung der
Endkunden wird dadurch verstdrkt, dass selbst die Grundversorgung
mit Energie auf einmal nicht mehr als gesichert erscheint. Wenn einer
der grifSten Energieversorger des Landes plétzlich nicht mehr die Ver-
sorgung seiner Kunden garantieren kann, so ist das schockierend. Dass
offensichtlich auch anderen Staaten wie Schweden oder die Schweiz der-
zeit fiir ihre Energieversorger einen Schutzschirm aufspannen, ist da nur
ein schwacher Trost. Denn inzwischen lduft alles auf eine Frage hinaus:
Wie reagieren die Konsumenten auf die stdndigen Hiobsbotschaften?
Fahren Sie ihre Ausgaben hinunter, weil sie unter Druck gekommen sind
und sich alles nicht mehr ausgeht, oder geben sie ihr Erspartes lieber aus,
bevor die Inflation das Kapital auffrisst.

Im Endeffekt haben wir es hier mit einem Epochenbruch zu tun. Uns
allen ist bewusst, dass wir nicht nur ein Problem mit Inflation und Ener-
giepreisen haben und dass das internationale politische System aus den
Fugen geraten ist. Hinter dieser akuten Krise lauert weiterhin COVID-19.
Auch wenn wir es nicht mehr horen kénnen, die Pandemie mit ihren Aus-
wirkungen auf die internationalen Lieferketten ist noch nicht vorbei.
Und schlieflich hat uns der vergangene Sommer in Erinnerung gerufen,
dass wir ein Problem wie den Klimawandel nicht auf ewig ignorieren
kénnen. Der Umgang mit jeder einzelnen der oben genannten Krisen ist
eine Herkulesaufgabe. Alle drei zusammen sind ein furchterregendes Pa-
ket. Im Riickspiegel betrachtet hatten wir in den vergangenen 30 Jahren
zwar laufend mit Krisen zu tun. Aber zumindest wurde die bisherigen
Rahmenbedingungen nicht innerhalb weniger Monate auf den Kopf

gestellt. Damit haben sich auch viele Gewohnheiten und Grundannah-
men eingeschlichen und verfestigt. Nun miissen wir uns allerdings auf
eine andere Wirklichkeit einstellen. Bisher geltende Gewissheiten sind
zumindest zu hinterfragen. Das ist anstrengend und riihrt oft an der
eigenen Identitdt, weswegen solche Aufgaben gern auf die lange Bank
geschoben werden.

Unter solchen Umstdnden hat ein Branchenereignis wie die kommen-
den Elektrofachhandelstage eine besonders wichtige Funktion. Hier
kann die Branche Flagge zeigen, zusammenriicken, gemeinsam die
Rahmenbedingungen fiir das Geschdft in den kommenden Monaten
abstecken sowie Strategien fiir die Zukunft entwickeln. Die traditionelle
Rolle der Herbstmesse als Startrampe fiir das Weihnachtsgeschdft wird
damit idealerweise erweitert zu einer Plattform, wo man Erfahrungen
und Ideen austauschen und diskutieren kann. Denn wir miissen uns an
die neuen Rahmenbedingungen anpassen, ansonsten verpufft der Ef-
fekt dieser Veranstaltung recht schnell.

Anpassen muss sich auch die Gesellschaft. Die Folgen der oben genann-
ten Krisen lassen sich nicht mehr verdringen oder wiitend in Abrede
stellen. Gott sei Dank ist die Mehrheit der Osterreicherinnen und Oster-
reicher bisher nicht kollektiv in eine Depression oder Angststarre verfal-
len, sondern hat die Probleme zumindest einmal anerkannt. Jetzt muss
man allerdings ins Tun kommen. Die Aufgaben, welche die Gesellschaft
erwarten, sind gewaltig. Andererseits hat der Elektrofachhandel hier ei-
niges an Unterstiitzung zu bieten. Energiesparen sowie Nachhaltigkeit
sind das Gebot der Stunde, und in beiden Bereichen hat der Elektrofach-
handel nicht so schlechte Karten. Nachdem sich die Branche in den ver-
gangenen zwei Pandemiejahren als lokaler Partner fiir den Endkunden
bewdhrt hat, gilt es nun diese Rolle des Spezialisten fiir den sorgsamen
Umgang mit Nahrungsmitteln, Ressourcen und Energie im Haushalt
weiter auszubauen. Inspirationen dazu holt man sich - erraten - auf
der Messe.

Die Zeitenwende bietet dem stationdren Fachhandel jedenfalls die
Chance, jene Kundengruppen zurtickzuholen, die in den vergangenen
Jahren zum Onlinehandel abgewandert sind. Schliefllich werden auch
die Endkunden durch die Rahmenbedingungen wie steigende Energie-
preise und Inflation oder Uberlequngen zur Nachhaltigkeit dazu ge-
zwungen, lieb gewonnene Gewohnheiten in Frage zu stellen. Und wer
sagt, dass Entwicklungen rund um Internet und Onlinehandel immer
nur in eine Richtung ablaufen miissen? Besonders Jugendliche und jun-
ge Erwachsene, die bisher kaum in den Elektrofachhandel gegangen
sind, lassen sich mit Themen wie Umweltschutz und Nachhaltigkeit ge-
winnen. Voraussetzung ist natiirlich ein entsprechendes Angebot sowie
die dazugehérige eindeutige Positionierung samt Kommunikation zum
Endkunden. Gott sei Dank kennt der EFH die Bediirfnisse seiner Kunden
in der Region und ist vor Ort vernetzt, womit er die passenden Pakete
schniiren kann. Auch dies sollte man beriicksichtigen, wenn man sich
auf den kommenden Elektrofachhandelstagen auf den Stdnden der In-
dustrie umsieht.

Zusammengefasstldsst sich sagen, die strategische Herausforderung fiir
die Branche - Handel und Industrie - ist gewaltig. Und auch wenn das
Comeback der Messen eine Riickkehr zur Normalitdt vorgaukelt, so sind
wir davon noch weit entfernt. Was man sich nicht erhoffen darf, ist ein
Business as usual. Aber auch das kann man auf den Elektrofachhandels-
tagen besprechen. Ich wiinsche Thnen deswegen eine informative und
erfolgreiche Messe sowie einen guten Start ins Herbstgeschdft.
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Comeback in
Berlin: Rund
161.000
Menschen
stromten
heuer wieder
zur IFA. (©

GI‘OWth Messe Berlin

fir technische Konsum- G
mbH)
GFI< from giiter wies in der ersten

Kn0W|edge Jahreshilfte in beinahe

Corona -
ein Lercherlschas!?

tickblickend wird deutlich, was vielen nicht
bewusst gewesen sein diirfte: Bis zum Ausbruch der

Covid-Pandemie vor rund zweieinhalb Jahren haben wir

Markt fiir technische Konsumgiiter im Minus

Schwieriges 1. Halbjahr

Kréfte gebiindelt
Red Zac-
Zuwachs

ETZ und Red Zac Mattle haben mit
1. Juli ihre Fachkompetenz zusam-

Der osterreichische Markt

sowohl gesellschaftlich als auch wirtschaftlich im , Schlaraffenland” mengelegt, mit Ende Juli erfolgte

gelebt: Im Grunde hat alles funktioniert, die Welt war weitestge- die offizielle Eréffnung des neuen

hend das, was man gemeinhin als , heil* bezeichnet. Die Sorgen und allen Kategorien massive Standortes in Kappl, Hoferau 625

Nbéte von heute schienen undenkbar. Umsatzeinbuflen auf und in Tirol. In diesem Zuge wurde
ETZ auch Teil der Red ZacFami-
lie. ,Wir haben das ETZ-Geschaft
in Ischgl und das Red Zac Mattle-

Geschéft in Galtir nun auf einen

Rund 161.000 Besucher in Berlin

Comeback der IFA

sank im 1.HJ 2022 gegeniiber dem Vorjahreszeitraum um 4% auf 2,9 Gebiindelte Energie am neuen

Standort in Kappl: Benjamin
Zangerl und Anton Mattle. (©
inzoom.at — Ronald Lorenz)

Corona bedeutete einen tiefen Einschnitt in diesen , Trott”, der aus Mrd. Euro. Auch fir das Gesamtjahr 2022 geht GfK von einem Riick-

Sicht der breiten Masse gerne ewig so weitergehen hdtte kénnen. gang der Umsdtze aus. Das Konsumenten-IT-Segment verzeichnete

Neben den gesundheitlichen Risiken waren es insbesondere die ein Minus von 16%, Haushaltskleingerate -12%, Unterhaltungselekt-

wirtschaftlichen Folgen, die fiir Unsicherheit sorgten. Der damalige ronik -17% und Telekommunikation -2%. Einzig die Elektrogrof3gerate Nach dreijahriger Zwangspause hat sich die IFA in Berlin als weltwei- Standort in Kappl zusammengezo-

Finanzminister Gernot Bliimel versprach zur allgemeinen Be- legten 5% zu, rutschten im Mai und Juni aber ebenfalls in die roten tes Top-Ereignis fiir die Consumer- und Home Electronics-Branche gen, um so alle unsere Kunden erreichen und ideal servicieren zu kon-

ruhigung breit angelegte Hilfs- und Férderpakete, der Sager , Koste Zahlen. Auf der anderen Seite wurden bei bestimmten Premium- zurtickgemeldet. Trotz noch geltender Pandemie-Beschrankungen, nen. Dabei war es uns besonders wichtig, dass alle Mitarbeiter auch

es, was es wolle” ist legenddr. Dass es sich dabei um populistischen produkten im 1. H] Umsatzsteigerungen verbucht: Soundbars mit von denen Teile Asiens weiterhin betroffen sind, belegten die Ausstel- kiinftig hier weiterarbeiten kénnen*, schildert Benjamin Zangerl, der

Unsinn handelt, diirfte mittlerweile ebenso unbestritten sein Premiumfunktionen wie Dolby Atmos/DTS:X-Funktionalitdt +87%, ler - darunter das Gros der Top-Marken aus der CE- und HA-Branche aktuell 25 Mitarbeiter beschaftigt.

wie der Umstand, dass auch das Giefkannenprinzip so manches Waschmaschinen mit Sprachsteuerung +23%, Staubsaugerroboter mit - mehr als 80% der Ausstellungsfliche auf dem Geldnde der Messe

Pflanzchen im Trockenen ldsst, wihrend es andere regelrecht zu Dockingstationen und Dreckabzug +91%, Waschmaschinen mit Ener- Berlin. In Anbetracht der Umstande verzeichnete die IFA 2022 einen

ersdufen droht. gielabel A +54%. Generell hélt der Trend zu energieeffizienten Haus- guten Besuch: An den fiinf Messetagen kamen tiber 161.000 Men-

haltsgeraten an - bei Waschmaschinen etwa liegt der Anteil von Gera- schen zur Messe nach Berlin (Zum Vergleich: Bei der letzten Ausgabe

Ceconomy mit durchwachsener Q3-Bilanz

Krisengebeutelt

Wie schnell und grundlegend sich Dinge dndern kénnen, wissen ten der héchsten Energieklasse A bereits bei 27%. Ebenfalls erfreulich: vor Corona im Jahr 2019 waren es 245.000). Im Vor-Pandemie-Vergleich

wir spdtestens seit dem heurigen Februar, als Wladimir Putin Wahrend der traditionelle Einzelhandel Marktanteile gewonnen hat, war der Anteil der Fachbesucher hoher. Zudem berichteten laut Mes-

die russischen Truppen in der Ukraine einmarschieren liefs - und sank der Anteil des Onlinehandels erstmals in den letzten finf Jahren severanstalter gfu viele Aussteller tiber eine ungewohnlich hohe Zahl

dem durch Corona ohnehin in gehdrige Schieflage geratenen und lag mit 27% Anteil am Gesamtumsatz um 5 Prozentpunkte unter an Geschaftsabschliissen wahrend der Messe. ,Wir sind auf dem bes-

Weltwirtschafts- und -handelssystem weiter zusetzte. Zuvor war dem Vorjahreszeitraum. ten Weg, dass die IFA in den nédchsten Jahren wieder ihre volle Stdrke Zwar konnte Media-Saturn-Mutter Ceconomy

das Thema Inflation - nicht nur wegen Corona - bestenfalls eine erreicht, bilanzierte Martin Ecknig, der Vorsitzende der Geschéfts- im Q3 des laufenden Geschiftsjahres 2021/22

Randerscheinung, die Versorgungssicherheit im Bereich Energie fihrung der Messe Berlin. den Umsatz im Vergleich zum Vorjahres-

hdtte kaum einer infrage gestellt. Stiegen viele Menschen wdhrend zeitraum um 6,3%
auf rund 4,7 Mrd.

Euro erhdhen, das

der Covid-Pandemie (die, nur so am Rande bemerkt, ja keineswegs Creditreform Insolvenzstatistik 1. Halbjahr 2022

Handel leider vorne

vorbei ist) auf die Barrikaden, weil sie sich in ihren personlichen

CECONOMY

Fretheitsrechten eingeschrdnkt bzw. bevormundet fithlten, so tun bereinigte opera-
tive Ergebnis (EBIT)
lag mit -109 Mio. Euro jedoch 16 Mio. Euro

unter dem Vorjahreswert. Insbesondere die

Online-Event des
Bundesgremiums

Social Media
Workshop

MediaMarktSaturn: Sascha Mager
neuer Deutschland-Chef

Fuhrungswechsel

sie es jetzt, weil sie von existenziellen Angsten geplagt werden. Auch
den Elektrohandel bringen diese Entwicklungen in die Bredouille:

insolvenzen nach Branchen

Wiihrend auf der einen Seite die Kosten fiir Energie, Miete etc. Der  Gldubigerschutzver-

ebenso steigen wie die Einkaufspreise in vielen Segmenten (Kosten, band Creditreform hat die | geddmpfte Konsumstimmung, die hohe
MediaMarktSa-

turn  Deutschland

die sich allesamt nicht 1:1 an die Konsumenten weitergeben lassen), Firmeninsolvenzen fir das == Inflation sowie die steigenden Energie- und
1. Halbjahr 2022 in Oster- :

reich analysiert. Diese sind

sinkt inflationsbedingt die Kaufkraft der Bevélkerung und auf auf- Das Bundesgremium hat einen einstin- Warenbezugskosten bereiten der Fithrungs-
hat einen neuen
Chef. Der bisherige
Geschiéftsfihrer

Géabor Szilagyi hat

grund der unsicheren Zukunftsaussichten auch die Konsumlaune. digen Workshop organisiert, um die Mit- etage Kopfzerbrechen. Der Online-Anteil am
so stark wie nie zuvor um
121% auf 2.429 Verfahren

angestiegen  (anndhernd

Die Unternehmen sitzen in der Kostenfalle. glieder mit Hintergrundwissen und Hand- Gesamtumsatz lag mit 22,9% deutlich iber
Vor-Pandemie-Niveau (Q3 2018/19: 13,0%)

und soll mittelfristig auf 30% gesteigert

lungsempfehlungen iiber die Moglichkeiten

Genamt 249 o sam ama s

Einmal mehr ist also das Krisenmanagement der Politik ge- von Social Media zu versorgen. Die Social

fragt - entsprechende Vorschldge zur Entschdrfung der Situation auf das Vorkrisen-Niveau Media-Expertin Mag. Agnes Jaglarz leitet sich nach nur einem werden. Im Bereich Services & Solutions

liegen mittlerweile zur Geniige auf dem Tisch. Was mich an all den von 2019). Die Zahl der er6ffneten Verfahren hat sich auf 1.428 beinahe den Online-Workshop, der am 28.9.2022 um halben Jahr in dieser verbuchte Ceconomy ein Plus von 23,1% auf

momentanen Vorgdngen so bedenklich stimmt, ist der kommunika- verdoppelt, die mangels Vermogen abgewiesenen Insolvenzen haben 16 Uhr sowie alternativ am 5.10.2022 um 9 Position aus persénlichen Griinden zuriick- 299 Mio. Euro. Angesichts der aktuellen

tive Aspekt: Noch immer erwecken politische Entscheidungstrdger
und auch diverse Interessenvertretungen gerne den Eindruck, man
milsste nur an den richtigen Schrauben drehen und ein bisschen um-
verteilen, dann wiirden ,wir" (ein Begriff, der selten so bedeutungs-
schwanger war wie dieser Tage) schon unbeschadet aus der ganzen
Sache herauskommen. Aber genau das kann und wird uns nicht
gelingen - daher muss diese Wahrheit auch kommuniziert werden,
offen und mit einer méglichst prdzisen Abschdtzung der Folgen. Das
ist dem miindigen Biirger zumutbar und - bei aller Jammerei und
gewissen Abstrichen beim Lebensstandard - fiir die Menschen in
einem der reichsten Linder der Welt auch verschmerzbar.

sich gar um 164% auf 1.001 erhéht. Die grofie Mehrheit der Insolvenzen

betraf Klein- und Kleinstunternehmen, die Insolvenzpassiva beliefen

sich auf rund 600 Mio. Euro, 7.000 Arbeitsplatze und tber 17.300 Glau-
biger waren betroffen. Am starksten stiegen die Insolvenzen im Kredit-

und Versicherungswesen mit +185,7%, gefolgt vom Handel (+131%) und

dem Transportwesen (,Verkehr- und Nachrichtenibermittlung*) mit

+128,3%. Die meisten Insolvenzantrage verzeichneten der Handel (432),

gefolgt vom Bereich Dienstleistungen (416; +114,4%) und dem Bauwe-

sen (413; +52,4%). Die grofite relative Insolvenzbetroffenheit herrschte

im Transportwesen mit fast 20 von 1.000 Branchenunternehmen (und

damit erstmals nicht im Bauwesen).

Uhr angeboten wird. Der Workshop rich-
tet sich an Unternehmen, die ihren Social
Media-Auftritt verbessern méchten, ebenso,
wie an jene, die nun mit einem solchen star-
ten mochten. Fur alle Teilnehmer, die sich
im Anschluss vertiefend mit diesem Thema
auseinandersetzen wollen, wird ein weiter-
fihrender dreistiindiger Online-Workshop
mit Mag. Jaglarz angeboten, bei dem auf
branchenspezifische Aspekte eingegangen
wird.

gezogen (wird allerdings im Unternehmen
bleiben und mit 1. Oktober 2022 erneut die
Fihrung der ungarischen Landesgesell-
schaft von MediaMarktSaturn tberneh-
men).

Thm folgte per 15. August Dr. Sascha Mager,
der als Chief Digital Officer (CDO) und Mit-
glied des Executive Committee der Media-
MarktSaturn Retail Group bereits eine Fith-
rungsrolle innehatte.

Entwicklungen musste das Unternehmen
die Prognose fiir das Gesamtjahr anpassen
und rechnet nun mit einem Umsatz auf Vor-
jahresniveau (2020/21: 21,4 Mrd. Euro) und
einem EBIT von 150-210 Mio. Euro (2020/21:
237 Mio. Euro).

Diese Gewinnwarnung dirfte auch perso-
nelle Folgen haben: Florian Wieser, CFO von
Ceconomy und MediaMarktSaturn, soll den
Konzern zum Jahresende verlassen.



AUS DEM GREMIUM (TEIL XII):
NIEDEROSTERREICH SUCHT

DIE NAHE ZUM HANDLER

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: WKNO, W. Schalko
INFO: www.wko.at/noe/elektro-einrichtung

Niederdsterreich ist nicht nur flaichenmaRig das groRte Bundesland Osterreichs,
sondern auch das mitgliederstarkste des Elektro- und Einrichtungsfachhandels
— die meisten davon nach wie vor in den landlichen Regionen als Nahversorger.
Wie praktisch alle Sparten beklagen auch GF Wolfgang Fuchs (im Bild links) und
Obmann Rudolf Jursitzky (im Bild rechts) den Lehrlingsriickgang und versuchen
mit gezielten Aktivitaten das Image des Elektrohandels zu verbessern.

ehr als 3.500 aktive Mit-
glieder verzeichnet das NO
aktuell,

davon iber 1.900 im Elek-
trohandel. Eine beachtliche Anzahl, die sich
auch als stabil erweist - getragen von den

Landesgremium

regionalen Nahversorgern und ,Gemischt-
warenhdndlern”, begleitet jedoch von einem
wachsenden ,Bauchladen” an Spezialanbie-
tern und Neo-Héndlern, die sich beispiels-
weise mit Photovoltaik-Komponenten auf die
aktuellen Marktgegebenheiten einstellen.
,Da ist die Vielfalt grof”, berichtet Geschafts-
fithrer Wolfgang Fuchs, der unterstiitzt von
Assistentin Viktoria Schneider - der ,guten
Seele im Biiro” - die Geschéftsstelle des Lan-
desgremiums in St. Pélten leitet. Auf Funktio-
ndrsseite steht - mit Unterbrechungen - seit
25 Jahren Rudolf Jursitzky an der Spitze. Ein
wichtiger Aspekt, wie Fuchs gleich zu Beginn
des Gesprachs erlautert:

Wolfgang Fuchs: Diese Kontinuitdt ist
nattrlich ein Vorteil. Rudolf Jursitzky ist ein
stabiler Faktor, den kennt in NO jeder - wenn
es ,drauflen” ein Thema gibt, ruft man entwe-
der in der Geschaftsstelle oder direkt bei ihm
an. So wie die Gemeinden den Burgermeister

haben, hat der NO Elektrohandel den Rudolf
Jursitzky!

Rudolf Jursitzky: Ohne Unterbrechungen
und die Zusammenlegung der Gremien ware
die lange Obmannschaft aber nicht mog-
lich gewesen. Und fiir die nachste Periode
haben wir schon vorgesorgt, denn das geht
bei mir dann aus Altersgriinden nicht mehr.
Ich hatte bzw. habe natirlich einen Vor-
teil aus meiner Tatigkeit als Sachverstandi-
ger, durch die ich bei der Aufarbeitung von
Schadensfallen sehr viel herumgekommen
bin - und die Zeit vor Ort nutze ich natiir-
lich, um mit den Kollegen zu reden. Es war
und ist wirklich schén, mit dem Team der
Geschiftsstelle zu arbeiten - da funktio-
nieren die Abldufe und man kann sich auf
alles verlassen.

Das klingt sehr harmonisch — ist das in der
Praxis wirklich so?

Fuchs: Wir arbeiten im Ausschuss tatsdchlich
sehr branchenorientiert, da geht's iiber die
Fraktionsgrenzen hinweg um die Sache. Und
wenn ein Vorschlag gut ist, wird er angenom-
men, egal von wem er kommt. Im politischen

Tagesgeschaft ist das heute ja leider vielfach
anders.

Jursitzky: Wobeiich schon anmerken méchte,
dass wir mit der Zusammenlegung mit dem
Einrichtungshandel noch immer nicht wirk-
lich gliicklich sind. Wir haben uns damit
arrangiert, und es gibt nattrlich Ausschisse,
wo Elektro- und Einrichterseite gemeinsam
arbeiten - wir versuchen das Beste daraus zu
machen, aber so wie urspringlich angedacht,
dass sich die beiden Branchen weitgehend
erganzen wiirden, ist es nicht. Es gibt nach
wie vor Grenzen, die auch immer wieder far
Diskussionen sorgen, wie z.B. die entspre-
chenden Berechtigungen, um in gewisse
Bereiche der Elektrotechnik hineinarbeiten
zu dirfen.

Mit welche Themen und Herausforderungen
ist man speziell in NO befasst?

Jursitzky: Wir wollen den Handler fit machen
fir zukinftige Herausforderungen, wofir
wir neben individuellen Beratungsgespra-
chen z.B. auch spezielle Workshops anbieten.
Im Frihjahr gab es eine Veranstaltungsreihe
mit Hannes Katzenbeisser, mit der wir einen
Schwerpunkt zum Thema Verkaufsberatung
und Personlichkeitsbildung gesetzt haben.
Dafiir haben wir Termine in vier Regionen
gemacht, die alle am Abend stattgefunden
haben - damit die Distanz nicht zu grofy wird
und keiner den Betrieb zusperren muss. So
wollen wir gerade auch jene Mitglieder zu
unseren Veranstaltungen bringen, die noch
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nichts in diese Richtung gemacht haben.
Weiters bieten wir auch Seminare mit Man-
fred Missbach, die diesen Herbst wieder am
Programm stehen: Einerseits ,Verschenkte
Stunden”, das wir schon etliche Male gemacht
haben und das immer ausgebucht war, ande-
rerseits ,Wie sag ich’'s meinen Kunden?”, wo
es u.a. um die Absicherung von Kundenbezie-
hungen sowie die Kommunikation schwieri-
ger Themen geht.

Fuchs: ,Image” ist ebenfalls ein wichtiges
Thema: Um die Sichtbarkeit des Fachhandels
zu erhohen, gibt es im Rahmen einer Koope-
ration mit dem ORF seit mehreren Jahren eine
Imagekampagne des Elektrofachhandels, wo
wir zu Anldssen wie Olympia, Fufiball-EM
oder -WM etc. Einkaufsgutscheine 4 500 Euro
sponsern, die auf Radio NO beim morgend-
lichen Quiz ausgespielt werden - immer mit
Nennung des Elektrohandels und von Firmen,
bei denen der Gutschein eingelost werden
kann. Ganz aktuell ist von der Sparte Handel
im Juli die Kampagne #ichkauflokal gestartet
(www.ich-kauf-lokal.at), die auf sympathische
Weise - nicht mit dem Zeigefinger - den Kon-
sumenten darauf aufmerksam machen will,
dass es neben dem internationalen Online-
handel auch noch andere Shopping-Méglich-
keiten gibt. Daran werden wir ab Herbst eben-
falls partizipieren. Dartiber hinaus gibt es auch
schon seit ldngerem unsere sog. ,Wohnfihl-
tipps”, wo von Ostern bis zum Sommer und ab
September bis zu Weihnachten wochentlich
ein Beitrag gesendet wird, in dem ein regio-
naler Handler ein innovaties Thema oder eine
Technologie vorstellt. Viele dieser mittlerweile
ber 200 Beitrage kann man auf www.wohn-
fuehlmacher.at nachhéren.

Jursitzky: Wobei der Wohnfithlmacher auch
ein Beispiel dafiir ist, dass wir nicht alles so
geschafft haben wie erhofft: Mit dieser Ini-
tiative waren wir nach der Zusammenlegung
des Elektro- und des Einrichtungsfachhandels
Vorreiter in NO und wollten das Ganze in wei-
terer Folge dsterreichweit ausrollen und auch
mit einer TV-Kampagne begleiten - leider hat
unser Vorhaben damals nicht die Zustim-
mung der anderen Bundesldnder erhalten.
Jetzt Uberlegen wir gerade, wie und was wir
in Zukunft machen, denn wir brauchen etwas
Neues, richtig Gutes, damit unsere Botschaf-
ten ankommen.

Wie steht es um den Branchennachwuchs?
Jursitzky: Wie alle Branchen kampfen auch

wir mit dem Lehrlingsrickgang. Aber wir
stehen mit den Berufsschulen in Waldegg

und Theresienfeld in engem Kontakt und die
beiden Direktorinnen sind auch bei uns im
Ausschuss kooptiert. Auflerdem kiimmern
wir uns um die zeitgemafle Ausstattung der
beiden LBS. Wir bieten unseren Nachwuchs-
kraften immer wieder Wettbewerbe, Webi-
nare und Exkursionen - wie erst kiirzlich zu
ServusTV - und schauen z.B. auch, dass auf
der Plattform www.elektrohandelsprofi.at
aktuelle Lerninhalte zur Verfigung stehen.
All diese Aktivititen werden federfithrend
von meinem Stellvertreter Gerhard Schab-
schneider koordiniert, der auch auf Bundes-
ebene mit dem Lehrlingsthema befasst ist.

Gibt es auch Kooperationen mit anderen
Sparten oder Berufsgruppen?

Jursitzky: Eigentlich nicht, wir haben keine
generelle Zusammenarbeit oder spartentiber-
greifende Veranstaltungen. Aber wenn es Pro-
bleme gibt, die auch angrenzende Gewerke
betreffen, suchen wir natiirlich das Gesprach.

Und wie Iduft’s in puncto Mitglieder-Kom-
munikation? Funktioniert diese?

Fuchs: Corona-bedingt war die Kommuni-
kation in den letzten zwei Jahren ein wenig
eingeschrankt und wie alle mussten wir uns
auf Newsletter, Online-Konferenzen & Co.
zurlckziehen. Darunter hat das Persénliche
natiirlich gelitten, weshalb wir bewusst wie-
der raus zu den Handlern wollten - wie etwa
mit dem Katzenbeisser-Seminar, mit dem wir
gestartet sind, sobald es méglich war.

Jursitzky: Schon vor Corona haben wir die
Vorstandssitzungen, zu denen Wolfgang
Fuchs, von den Einrichtern Josef Gloss und
sein Stellvertreter sowie ich und mein Stell-
vertreter monatlich zusammenkommen, in
die Bezirke verlegt und die Betriebe aus der
Region zu Gesprachen eingeladen. Das
wollen wir jetzt wieder machen, denn
es ist ein wichtiges Signal, wenn die
Mitglieder nicht weif3 Gott wohin pil-
gern miussen, sondern wir zu ihnen
kommen - und dementsprechend
kommt da schon etwas zurtick. Auf3er-
dem wollen wir im Herbst unsere
Stammtische bzw. Netzwerktreffen
reaktivieren, zu denen wir auch immer
zwischen 15 und 50 Besucher begri-
Ben konnten. Zusdtzlich gibt es im

Das NO Landesgremium partizipiert
ab Herbst mit einem eigenen Wer-
besujet an der im Juli gestarteten
Kampagne #ichkauflokal.

Mit dem lokalen

Einkauf Arbeitspliitze : _ %
und regionale Vielfalt. ~ 5T
sichern! Y 4 { IF
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Herbst unsere Landesgremialtagung im Rah-
men der Landesausstellung am 27. Septem-
ber - da versuchen wir auch, dass die Branche
zusammenkommt, und den Handlern ein
attraktives Zusatzprogramm als weiteren
Anreiz zu bieten.

Wo sehen Sie Verbesserungsbedarf bei der
Kommunikation?

Fuchs: In einem Flichenland wie NO hat
man immer mit der Schwierigkeit zu kdmp-
fen, wo man eine Veranstaltung idealerweise
abhalt. Wir gehen daher aktiv hinaus und
versuchen immer irgendwo prasent zu sein,
gerade nach zwei Jahren Corona ist das wich-
tiger denn je. Im Grunde geht es ja darum,
dass wir fir unsere Mitglieder da sein mis-
sen und fir diese etwas machen. In diesem
Zusammenhang mochte ich gerne auf die -
mit durchschnittlich 66 Euro jahrlich - sehr
glnstige Grundumlage in NO verweisen, fiir
die unsere Mitglieder im Gegenzug auf ein
umfangreiches Serviceangebot zuriickgrei-
fen konnen, wie etwa Erstberatung in steuer-
und arbeitsrechtlichen Fragen, Beratung rund
um Pension, Firmentbergabe, Neugrindung
u.A., Aufklirung und Unterstiitzung durch
die Geschaftsstelle und weitere Leistungen
wie z.B. unsere Seminare und Weiterbildun-
gen.

Jursitzky: Viele Handler kommen oft gar
nicht auf die Idee, sich an die Experten der
WKO zuwenden, wenn sie ein Problem haben.
Dabei wdre es in einem solchen Fall am ein-
fachsten, wenn man auf wwwwko.at geht
und den entsprechenden Suchbegriff eingibt
oder direkt bei der Geschifts- bzw. Bezirks-
stelle anruft. Alles kénnen wir den Mitglie-
dern nicht vorab auf dem Silbertablett servie-
ren - daist schon auch eine gewisse Holschuld
dabei. "

0K




BUNDESGREMIUM LADT ZUM WORKSHOP

Social Media verstehen

TEXT: Julia Jamy | FOTO: WKO | INFO: www.wko.at

Social Media wird in der Unter-
nehmenskommunikation immer
wichtiger. Aus diesem Grund hat
das Bundesgremium einen Social
Media-Workshop organisiert, um
die Mitglieder mit Hintergrundwis-
sen und Handlungsempfehlungen
zu versorgen.

n der heutigen Zeit ist es besonders

wichtig online sichtbar zu sein, seine

Produkte und Dienstleistungen effek-
tiv zu prasentieren und die wichtigsten Social
Media Trends zu kennen. Aus diesem Grund
1ddt das Bundesgremium zum Social Media
Webinar.

Es werden zwei einstiindige Online-Work-
shops (28.9.2022 und 5.10.2022) stattfinden,
die alternativ von den Mitgliedern besucht
werden konnen. Dieser Workshop richtet sich
sowohl an Unternehmen, die ihren Social
Media Auftritt verbessern mochten, ebenso
aber auch an jene, die nun mit einem solchen
starten mochten. Hierfur wurde die Social
Media Expertin, Agnes Jaglarz, engagiert,
welche bereits seit 10 Unternehmen in diesem
Bereich coacht. Anmeldungen sind ab sofort
unter www.wko.at moglich.

EINDRUCK VERSCHAFFEN

Im Zuge des Workshops wird es Moglich-
keiten, Hintergrundinfos und Handlungs-
empfehlungen in allgemeiner Form gegeben,
sodass die Unternehmer sich einen Eindruck
verschaffen kénnen, ob ein Social Media Auf-
tritt fiir sie interessant ist bzw. welche Vor-
teile dieser fiir sie bringt.

Alle Teilnehmer, die nach diesem einstin-
digen Workshop Interesse an Social Media
gewonnen haben und sich vertiefend mit
diesem Thema auseinandersetzen mochten,
konnen danach an einem weiterfithrenden
3-stindigen Online-Workshop mit Jaglarz
teilnehmen, bei welchem auf branchenspezi-
fische Aspekte eingegangen wird. Der Termin
hierftar wird noch gesondert bekanntgegeben.

INTERESSE WECKEN

,Spétestens seit Corona ist klar, wie wichtig es
ist, online prasent zu sein. Viele Mitglieder
sehen auch die Notwendigkeit einer Social
Media Prasenz, zogern jedoch, da es bei der
Vielfalt an Moglichkeiten (Instagram, Face-
book, LinkedIn..) schwierig ist, das fir das
eigene Unternehmen passende Medium zu
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finden. Die von uns beauf-
tragte Social Media Expertin
wird daher tGber die bestehen-
den Moglichkeiten und ihre
Vor- und Nachteile informie-
ren. Unser Ziel ist, bei vielen
Unternehmen der Branche
das Interesse zu wecken,
Social Media noch besser ken-
nenzulernen und das Opti-
male aus diesem Medium her-
auszuholen., sagt GF Bianca
Dvorak. Auch Bundesgremia-
lobmann Robert Pfarrwaller
freut sich auf die Veranstal-
tung: ,Wir kommen mit die-
sem  Workshop einem
Wunsch unserer Mitglieder
nach, die dieses Thema viel-
fach ansprechen. Daher wird
nach der einstiindigen Basis-
informationsveranstaltung
am 28.9.2022 bzw. 5.10.2022
ein vertiefender 3-stiindiger
Workshop stattfinden, wel-
cher ausschliefllich fir Mit-
glieder des Elektro- und Ein-
richtungsfachhandels
abgehalten wird. Das Datum
hierfir werden wir gesondert festlegen.
Unsere Social Media Expertin wird in diesem
Workshop ihre Tipps und Anregungen mit
Fokus auf unsere Branchen erarbeiten und
sehr gerne alle Fragen unserer Mitglieder
beantworten. Wir freuen uns auf rege Teil-
nahme und informativen Austausch!* "

LEHRLINGS-
WEBINAR

Das Bundesgremium setzt seine Webi-
nar-Serie fur Lehrlinge mit dem Thema
.Der Einstieg in die Heimvernetzung”
fort. Am 6.10.2022 von 9-11 Uhr wird
Experte Klaus Stumptner von AVM Uber
die Grundlagen der Heimvernetzung
informieren. Die Auszubildenden dirfen
sich zudem wieder auf ein Gewinnspiel
freuen.

Auch fir das Fruhjahr denkt das Bundes-
gremium ein Webinar an, in welchem die
rechtlichen Aspekte von Web-Auftritten
beleuchtet werden sollen.

DeLonghi

irom bean to cup.

delonghi_at
delonghi.com




COVERSTORY

TEXT: Redaktion | FOTO: Pixabay | INFO: www.elektro.at

Nach zwei Jahren Corona-Pande-
mie folgt eine Krise auf die nachste:
steigende Energiekosten, Lieferket-
tenproblematik, Rohstoff- und Fach-
kraftemangel und der Krieg Russ-
lands gegen die Ukraine belasten
die heimischen Betriebe. Wir haben
uns in der Branche umgehort und
nachgefragt, wie sie die derzeitige
Situation empfinden.

ie Konsumlaune der Verbrau-
cher ist im Keller, die Betriebe
leiden unter gestiegenen Grofi-
und hohen
Energierechnungen, warnt Rainer Trefelik,

handelspreisen

Obmann der Bundessparte Handel in der
Wirtschaftskammer Osterreich (WKOQ): ,Die
Energiekostensituation nimmt bereits exis-
tenzbedrohende Ausmafe an. Viele Handler
kénnen die Kostenexplosion nicht mehr allein
stemmen.”

Denn die Gewinnmargen im Handel seien
duflerst gering. Sie liegen von Branche zu
Branche unterschiedlich nur zwischen einem
und drei Prozent. ,Gibt es auf der Kostenseite
solche Ausreifler wie derzeit, dann macht das
nicht nur jegliche Kalkulation unmoglich,
sondern manche Handler rutschen massiv in
die Verlustzone®, so Trefelik. Denn génzlich

an die Kunden weitergeben konne man die
derzeitigen Kostensteigerungen nicht.
KOSTENSTEIGERUNGEN

Wie hoch die
springe sind, illustriert

Kosten-

der Handelsobmann
anhand mehrerer Bei-

,Das halt kein sehr lang
Betrieb lange aus.”
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osterreichischen Handel sieht das erste Halb-
jahr umsatzmafig nur auf ersten Blick zufrie-
denstellend aus. Bei ndherem Hinsehen bleibt
angesichts der hohen Preissteigerungen vom
Wachstum kaum etwas iibrig. Und einzelne
Branchen erleben die Fort-
setzung einer nun schon
andauernden
Durststrecke.

RAINER TREFELIK

spiele: Bei einem Elektro-

héndler stiegen die Ener-

giekosten von 500.000 Euro im Vorjahr auf
1,8 Mio. Euro heuer. Eine Modekette, die im
Vorjahr Stromkosten von 150.000 Euro hatte,
muss 2022 rund 800.000 Euro fir Strom zah-
len. Und bei einem Multibrandanbieter legten
die Energiekosten von 2,1 Millionen auf stolze
11 Millionen Euro zu. ,Solch exorbitante Kos-
tensteigerungen gehen zulasten des Eigenka-
pitals und der Liquiditét. Das halt kein Betrieb
lange aus®, sagt Trefelik. Noch dazu sei es in
vielen Handelsbranchen nach zweieinhalb
Jahren Corona und der derzeit erneut einge-
tritbten Konsumlaune ohnehin nicht gut um
die Liquiditat bestellt.

DURSTSTRECKE

,Jm Vergleich zu den Preissteigerungen
war Corona ein Kindergeburtstag®, sagt

der Obmann und restimiert: ,Fur den

Das zeigen die Ergebnisse

einer Studie des Economica
Instituts fir Wirtschaftsforschung, die im
Auftrag der Bundessparte die Handelskon-
junktur im Detail - auf Basis der Daten der
Statistik Austria - beleuchtete. So erzielte der
gesamte Handel im ersten Halbjahr ein nomi-
nelles Umsatzplus von 14,4 Prozent. Bertick-
sichtigt man die steigenden Preise, dann
bleibt ein reales Wachstum von 1,5 Prozent
gegeniiber dem Vorjahreszeitraum.

DEUTLICH SCHWACHER

Fir den Einzelhandel allein fallt das Wachs-
tum noch wesentlich geringer aus: Hier
stiegen die Umsdtze nominell zwar um 7,6
Prozent, preisbereinigt bedeutet dies aber
lediglich ein Plus von 0,2 Prozent. ,Damit fillt
die osterreichische Einzelhandelskonjunk-
tur auch im Vergleich zum EU-Durchschnitt

deutlich schwacher aus, selbst im Vergleich
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zum Vorkrisenniveau hinkt sie fast allen
EU-27-Landern hinterher., sagt Peter Voitho-
fer vom Economica Institut. Besser lief der
Grofthandel: Hier gab es ein preisbereinigtes
Wachstum von 5,4 Prozent. So ist der Grof3-
handelspreisindex um 22,5 Prozent gestiegen,
die Einzelhandelspreise haben mit +7,4 Pro-
zent weniger stark zugelegt.

UNTERSCHIEDLICHE
ENTWICKLUNGEN

Uberdurchschnittliche Zuwdchse erzielten
im ersten Halbjahr die modischen Branchen,
die aber die Ruckgange der Vorjahre bei wei-
tem nicht ausgleichen konnten: Die Umsatze
des Bekleidungseinzelhandels stiegen im Jah-
resvergleich nominell um +21,7 Prozent, die
des Schuheinzelhandels um +12,3 Prozent.
Gegentiber dem 1. Halbjahr 2019 liegen die
Umsdtze im Bekleidungseinzelhandel noch
-12,7 Prozent darunter, im Schuheinzelhandel
sogar noch um -21,2 Prozent.Steigerungen
gegeniiber dem Vorjahr gab es auflerdem im
Sportartikeleinzelhandel (nominell +6,6 Pro-
zent) und bei Drogerien und Apotheken (+6,4
Prozent). Stark eingebrochen ist die Kfz-Wirt-
schaft. Hier lag das Umsatzminus nominell
bei 4,8 Prozent, was unter Berticksichtigung
der steigenden Preise ein reales Minus von
12,0 Prozent bedeutet. Am unteren Ende des
Konjunkturranking befinden sich auch der
Elektroeinzelhandel mit einem Umsatzrick-
gang um nominell 17,5 Prozent (gegentiber
2021) und der Mobeleinzelhandel (-18,9 Pro-
zent).

ENDZEITSTIMMUNG

Angesichts der aktuell schwierigen Situa-
tion im heimischen Handel fand - initiiert
von WKO-Spartenobmann Trefelik - Ende
August ein Treffen von Vertretern aus allen
Bereichen des heimischen Handels statt. Den
Elektrohandel reprdsentierten die beiden
Kooperationen ElectronicPartner und Red Zac
sowie Branchenprimus Media Markt. Auf der
Agenda standen die drei Kernthemen Kom-
munikation in Richtung Endkunden, aktuelle
Coronasituation und Ausblick auf den Herbst
sowie die Strategie in Hinblick auf die Energie-
preise und deren weitere Entwicklung. Dem
Vernehmen nach soll bei der Gesprachsrunde
regelrechte ,Endzeitstimmung” geherrscht
haben - konkrete Vorschldge oder Ideen, wie
man die genannten Problemfelder anpacken
konnte, seien vollig ausgeblieben. Die Hoff-
nungen der Branche ruhen nun auf dem 2o.
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ERNUCHTERNDE ZEITEN

Es sind ,ernuchternde Zeiten”, bringt es
Red Zac-Vorstand Brendan Lenane auf den
Punkt. Wobei man vorsichtig sein misse mit
einer Einschatzung, wie der Vorstand weiter
ausfuhrt: ,Wir hatten die letzten zwei Jahre
mit Corona ein extrem gutes Geschaft. Nun
nimmt es ab, es wird ruhiger und wir nahern
uns dem 2019er-Niveau, also dem Niveau vor
der Pandemie, aber mit einem Unterschied:
Die Kosten sind ungleich héher als noch vor
zwei Jahren, bzw. die Kostenstruktur ist eine
andere als 2019.”

Angesprochen auf die Stimmung unter den
Red Zac-Handlern berichtet Lenane: ,Also,
die Stimmung ist nicht am Tiefstpunkt. Mit-
glieder erzahlen mir, dass sie unterm Monat
zwar Bauchweh hatten, es sich am Ende des
Monats dann aber doch immer wieder aus-
geht. Wir sind nicht auf Vorjahresniveau, das
ist klar. Aber ... es ist dennoch in Ordnung.
Und es gibt ja auch viele positive Aspekte.”

Lenane erganzt: ,Man muss betonen: Wir
sind schon irgendwie gesegnet, da die Nah-
versorgerfunktion- bzw. -struktur des Elek-
trofachhandels (insgesamt) den Handlern
einen enormen Vorteil beschert. Die FH
arbeiten in der Region flr die Region. Ein
MediaMarkt — der in den Ballungszentren
angesiedelt und von der Kundenfrequenz
abhangig ist - tut sich da viel schwerer, wie
man hort.”

Lenane fasst zusammen: ,Ja, die Zeiten sind
sehr herausfordernd. Dennoch darf man
nicht Ubersehen, dass der Fachhandel als
Kanal Marktanteile dazugewonnen hat. Man
muss diese Situation immer mit Weitblick
betrachten.” Lenane ist zuversichtlich, dass
die Kauflaune der Osterreicher im Herbst
wieder in Schwung kommt. Es gebe ja auch

September, wo im Rahmen eines ,Handels-
tages” in der WKO weiter nach Lésungen
gesucht wird - dann allerdings gemeinsam
mit Vertretern aus den Ministerien.

HOCHST AN DER ZEIT

Trefelik sieht Unterstiitzungsmafinahmen fiir
den Handel ,hochst an der Zeit®, etwa in Form
des Energiekostenzuschusses, den die Regie-
rung der Wirtschaft bereits vor langerer Zeit

einige Impulse, wie z.B. den Black Friday und
das Weihnachtsgeschaft. ,In dieser Jahres-
zeit ist doch jeder gut drauf, man freut sich
aufs Einkaufen und auf Geschenke”, erklart
Lenane. Prognose will der Red Zac-Vorstand
allerdings keine abgeben: ,Im Grunde sind
wir alle hilflos. Schon in der Pandemie wusste
keiner, ob es rauf, runter oder seitwarts geht.
Dann kamen geopolitische Umstande dazu,
dass einem schlecht werden kann. Planbar
ist derzeit gar nichts. Deswegen machen wir
einfach unser Ding weiter. Wir bleiben cool
drauf und halten fest an unserer bisherigen
Werbeleistung. Das alles ist klarerweise sehr
herausfordernd. Wir wissen nicht, wie es
weitergeht. Der Konsument hat sich stark
verandert in der Pandemie. Dennoch versu-
chen wir durch Initiativen umzusetzen, was
sich der Konsument erwartet.”

Die duBeren Umstande wdirden plotzlich
ganz neue Themen auf den Tisch bringen,
berichtet Lenane: ,Viele Themen, mit denen
wir uns heute beschaftigen, haben wir vor
zwei Jahren nicht auf dem Schirm gehabt.
So kiimmern wir uns z.B. gerade um ,Ener-
giepooling’ und versuchen fur alle unsere
Handler einen guten Stromtarif zu bekom-
men. Permanent ist man mit pandemie-
bzw. geopolitisch bedingten Neuumstanden
konfrontiert und dann kommen noch diverse
Strukturprojekte dazu. Wir arbeiten im Voll-
schub und alles zusammen ist naturlich auch
eine groRe Belastung flr das Team hier in
der Zentrale. Aber da mussen wir durch.
Und solange man merkt, dass man mit sei-
nen Aktivitaten etwas bewirkt, bleibt man
naturlich auch mit Freude dran. Zusammen-
fassend kann ich sagen: Das Motivationslevel
ist nach wie vor gut hier bei uns. Auch wenn
die Zeiten herausfordernd sind - das ist unser
Job und den machen wir sehr gerne.”

in Aussicht gestellt hat. Wichtig sei es jeden-
falls, rasch zu handeln. ,Es muss jetzt zu einer
Abfederung der Kostenexplosion kommen.
Ansonsten stehen viele Handelsbetriebe vor
dem Aus.‘, warnt der Handelsobmann.

MEHR PERSONAL

Positiv hingegen hat sich die Beschaftigungs-
situation im heimischen Handel entwickelt.
Im Maérz 2022 konnte erstmals die Zahl von

13
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Mode und Schuhe mit hohem
Umsatzwachstum

auf Basis eines geringen
Vorjahresniveau (aber: deutlich
unter Niveau von 2019!)

Kontrare Entwicklung im Mobel-

1 Elektroeinzelhandel sowie im
=slhandel mit Bau- und
imwerkerbedarf fiir 2021/2022
(aber auch unter Niveau von 2019)

1. Hafbjahr 2022 v 2021 11 byt 2808 18

Im ersten Halbjahr 2022 zeigt sich eine unterschiedliche Entwicklung der einzelnen Branchen.
Am unteren Ende des Konjunkturrankings befindet sich der Elektroeinzelhandel mit einem

Umsatzriickgang um nominell 17,5%

570.000 unselbstandig Erwerbstatigen in der
Branche tiberschritten werden. Konkret legte
die Beschiftigtenzahl im Groflhandel um +3
Prozent und im Einzelhandel um +2,6 Pro-
zent gegentber dem Vorjahr zu. Gleichzeitig
waren mit 14.285 weniger Arbeitslose aus der
Branche gemeldet und es gibt so viele offene
Stellen wie noch nie: Insgesamt blieben 21.049
Stellen im Handel im ersten Halbjahr unbe-
setzt.

STANDFESTE INDUSTRIE

Und wie sieht die aktuelle Situation in der
Industrie aus? ,2021 hat die Elektro- und
Elektronikindustrie erneut ihre Standfestig-
keit bewiesen. So konnte die EEI nicht nur
ihre Produktion und den Umsatz steigern,
sondern auch die Arbeitsplitze auf dem Vor-
krisenniveau 2019 halten. Dies ist angesichts
der Corona-Pandemie, der damit verbun-
denen Lieferschwierigkeiten, sowie deut-
licher Preissteigerungen bei Vorprodukten
und Rohstoffen mehr als nur erfreulich so
Obmann Wolfgang Hesoun im Rahmen der
FEEI Jahrespressekonferenz des Fachverban-
des der Elektro- und Elektronikindustrie. Die
EEI konnte 2021 ihre Produktion um 14,9 % auf
19,73 Mrd. Euro gegeniiber dem Jahr 2020 stei-
gern. Auffallend dabei ist, dass alle Sparten
ein Plus verzeichnen. Die positive Entwick-
lung wirkt sich auch auf den Umsatz aus: Ein
Zuwachs von tber 28 % bei den Auftragsein-
gangen generierte einen gesamten Branchen-
umsatz von tber 22,7 Mrd. Euro oder plus 17,9

% gegentiber dem Vorjahr. Insgesamt sichert
die EEI in Osterreich rund 70.000 Arbeits-
platze (68.640, 2021) und ist damit wieder auf
dem Vorkrisenniveau 2019.

,Diese erfreuliche Entwicklungist der EEI aber
nicht in den Schofd gefallen®, betont Marion
Mitsch, Geschaftsfithrerin des Fachverban-
des der Elektro- und Elektronikindustrie, ;wir
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stellen tagtdglich mit Fleif und Knowhow
unter Beweis, dass wir auch in schwierigen
Zeiten als Wirtschaftsmotor Osterreichs
funktionieren und daher unverzichtbar sind.

BLITZUMFRAGE

Der FEEI hat zudem eine Blitzumfrage unter
Unternehmen der EEI durchgefiihrt. So rech-
nen etwa zwei Drittel (63,1 %) aller Unter-
nehmen mit vollen Auftragsbtchern. Noch
mehr (70,2 %) der befragten Unternehmen
geben sogar an, dass die Umsétze auch 2022
weiter deutlich steigen werden. Ganz anders
stellt sich die Lage der erwarteten Energie-
und Rohstoffpreise unter dem Eindruck der
Gas- und Lieferkettenkrise dar. Knapp drei
Viertel der Unternehmen (73,7 %) leiden unter
den Lieferschwierigkeiten, noch mehr (76,3 %)
geben an, dass die in deren Folge gestiegenen
Rohstoffpreise eine starke bzw. sehr starke
Belastung darstellen. Die Situation wird
durch die Lieferkettenkrise, den Bauteilman-
gel und den prekdr gewordenen Fachkrafte-
mangel verscharft.

MIT BEDACHT

Die Konsequenzen der Krise seien dramatisch.
Die Firmen versuchten aufgrund der Liefer-
engpdsse und verknappter Rohstoffsituation

SCHNELLE ENTSCHEIDUNGEN

ElectronicPartner-Geschaftsfihrer  Michael
Hofer Uibt harsche Kritik an den politisch Ver-
antwortlichen: ,Man ist sehenden Auges in
diese Situation geraten — angefangen bereits
bei den Corona-Hilfen. Ich halte es fir
schade, wenn man hier — offensichtlich ganz
bewusst — so viel aufs Spiel setzt. Die staat-
lichen Hilfen kommen praktisch nur zum
Endkunden, aber nicht an die Unternehmen
—und man muss sich schon die Frage stellen,
warum wir uns in einer Situation befinden, in
der alle standig auf Hilfen angewiesen sind.
Ich halte es fur bedenklich, wenn der Staat
Uberall und standig eingreifen muss.

Was es am dringendsten braucht, sind
schnelle Entscheidungen: Der Hut brennt
jetzt, daher muss rasch gehandelt werden.”
Weiters pladiert Hofer dafur, samtliche

Lésungsansatze in Betracht zu ziehen: ,,Man
sollte bei den konkreten MaRnahmen frei
sein im Denken. Hier ware auch ein Blick
Uber die Grenzen — nicht zwingend nur nach
Deutschland — sehr hilfreich, namlich tber-
all dorthin, wo die Inflation gering und das
Leben leistbar ist. AuBerdem mdsste es eine
positive Kommunikationsstrategie geben,
um — selbstverstandlich basierend auf Fakten
— aus dieser Spirale aus Negativschlagzeilen
und Weltuntergangsgeschichten wieder her-
auszukommen. Ich wirde daher Vorschlage
wie jene des Handelsverbands sofort unter-
schreiben. Z.B. halte ich die Idee eines Ener-
giepreisdeckels fir einen sinnvollen Zugang
—das hilft Unternehmen und Endkunden und
am Monatsende bleibt wieder Geld ubrig,
sodass keiner mehr auf staatliche Almosen
angewiesen ist.”
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die Lieferketten zu diversifizieren (21,3 %) und
arbeiten an Krisenpldnen. Von fast 15 % wird
eine Einschrankung der Produktion in Erwa-
gung gezogen. ,So sehr wir es uns alle wiin-
schen wiurden, 2022 ebben die Herausforde-
rungen nicht ab. Vielmehr gilt es heute - noch
mehr als sonst - mit Bedacht und Weitsicht
zu agieren, um eine Kostenflut oder nach-
haltige Wettbewerbsnachteile am Weltmarkt
zu verhindern. Die Auftragsbucher sind zwar
voll, aber gestorte Lieferketten, unbestimm-
bar hohe Energiekosten und mangelnde Ver-
sorgungssicherheit fir Energie, Rohstoffe
und Basistechnologien schaden nicht nur
der Industrie, sie kénnen auch ungeahnte
Auswirkungen auf das 6ffentliche Leben, die
Guterversorgung, die offentliche Sicherheit
und somit auf jeden einzelnen haben.“ so
Hesoun weiter.

SCHLUSSELINDUSTRIE

Er fordert daher mit Nachdruck eine
Beriicksichtigung der Elektro- und Elekt
ronikindustrie als Schlisselindustrie im
Energielenkungsgesetz (EnLG) und den
Detailregelungen zur Strompreis-Kompen-
sation im Unternehmens-Energiekostenzu-
schussgesetz. ,Bei der EEI handelt es sich um
eine Schliisselindustrie fur kritische Infra-
strukturen. Nicht nur Telekommunikation
und Stromversorgung, die von den Produkten
der EEI direkt abhdngig sind, sondern aus-
nahmslos jede Infrastruktur wére von Pro-
duktionsengpdassen der osterreichischen EEI
betroffen.“, so Hesoun.

GASSPAREN

Wie Hesoun berichtet , ist der Gaspreis inner-
halb von vier Monaten auf mehr als das Vier-
fache angestiegen. Gegeniiber dem Vorjahr
sogar um mehr als das Zehnfache. Signifi-
kantes Gassparen zur Kompensation sei in
der EET aber kurzfristig nahezu unméglich.
,Die EEI braucht unverziiglich einen verbind-
lichen, bundesweit giiltigen Rechtsrahmen
fiir einen freiwilligen Energietragerwechsel.
Die Voraussetzung dafiir miissen unbtrokra-
tische Genehmigungen fiir den Umbau von
Anlagen sein. Denn wer A sagt muss auch B
sagen. Es kann von der Industrie nicht ver-
langt werden aus fossilen Energien auszustei-
gen und gleichzeitig keine realistische und
zeitnahe Losung vorzusehen .“ sagt Hesoun.
Dies beinhalte auch voriibergehende, weitere
Kosten fiir CO2-Zertifikate.
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Blitzumfrage in der EEI, August 2022

Krisensituation der Unternehmen
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Betroffenheit der Unternehmen
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§, sehr stark - 1, gar nicht

Der FEEI hat eine Blitzumfrage unter Unternehmen der EEI durchgefiihrt. Die Konse-

AUSBLICK

Der Ausblick auf das zweite Halbjahr ist mit
vielen Fragen behaftet. Der FEEI geht zwar
von einer guten Auftragslage fir 2022 aus,
sieht sich aber mit groffen Unsicherheiten und
Herausforderungen, wie Einschrdnkungen
der Produktion, konfrontiert, die ohne tatkraf-
tige Unterstiitzung der Politik und notwen-
dige Rahmenbedingungen nicht zu meistern
sind. Auch Rainer Trefelik sieht sich mit vielen
schwierigen Situationen im heimischen Han-
del konfrontiert. ,Der Arbeitskraftemangel
wird den heimischen Handel noch linger
beschéftigen, ebenso die auflergewohnlichen
Steigerungen der Preise auf Lieferantenseite
und vor allem die Energiepreissteigerungen.”,
sagt Trefelik. Etwa bleibe abzuwarten, ob sich
die sinkende Sparquote (7,3 Prozent nach 11,8

quenzen der Energiekrise sind dramatisch.

Prozent im Vorjahr) auf den Einzelhandel posi-
tiv auswirkt. Trefelik hofft daher, dass die
Arbeitsmarktreform Linderung fur die ange-
spannte Personalsituation bringt und die
Branche insgesamt krisenresistenter wird.
Zudem fordert er Mafinahmen, die die Eigen-
kapitalsituation der Betriebe starken: ,Die
Corona-Pandemie sowie der Krieg in der
Ukraine mit den daraus resultierenden massi-
ven Verdnderungen haben uns gezeigt, dass
den Betrieben viel Resilienz abverlangt wird.
Dafiir mussen rasch Mafinahmen gesetzt
werden.“ Trotz alledem will er den Kopf nicht
in den Sand stecken: Es musse weitergehen
trotz der schwierigen Corona-Jahre und dies-
beztglicher Unsicherheit im Herbst, trotz der
schwierigen Suche nach Mitarbeitern und
trotz Rekord-Inflation sowie trotz der bevor-
stehenden KV-Verhandlungen im Oktober. m

OPTIMISMUS VERBREITEN

Expert-Geschaftsfuhrer  Alfred Kapfer
begriist die Mafnahmen von Seiten der
Bundesregierung: ,Auch unsere Mitglieds-
betriebe sind naturgemafd in allen Bereichen
mit Preissteigerungen konfrontiert. Das
betrifft einerseits natirlich die laufenden
EK-Preissteigerungen bei Handelsware, stei-
gende Personalkosten und naturlich auch
durch die massiv gestiegenen Energiekosten
in allen Bereichen. Das alles vor dem Hinter-
grund der traditionell vergleichsweise gerin-
gen Spannen in unserer Branche.

Daher begruflen naturlich auch wir jede
Mafinahme von Seiten der Bundesregierung,

die dazu beitragt den Wirtschaft im Allge-
meinen und im Speziellen den Einzelhandel
finanziell zu unterstltzen bzw. kostenseitig
zu entlasten.

Gleichzeitig bin ich davon lGiberzeugt, dass es
bei all den Herausforderungen mit denen wir
aktuell konfrontiert sind, auch in der Verant-
wortung jedes einzelnen von uns ist, Opti-
mismus und positive Stimmung zu verbreiten
und sich diesbeztglich nicht nur auf andere
zu verlassen — denn positive Stimmung ist
seit jeher der Motor flr eine positive wirt-
schaftliche Entwicklung und damit Wohl-
stand in der Gesellschaft “
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Gastkommentar

DEN WIRTSCHAFTLICHEN
FLACHENBRAND
VERHINDERN

von Rainer Will, GF Handelsverband

Der Osterreichische Einzelhandel steht aktu-
ell vor einer Zerreif3probe. Die Konsumenten
sparen aufgrund der hohen Inflation bei den
Einkaufen. Der Ukraine-Krieg und die pande-
miebedingten Kapazitatseinschrankungen in
Asien haben die Preise in ganz Europa in die
Héhe getrieben. In Osterreich hat die Infla-
tionsrate im Juli mit +9,3% den hochsten
Wert seit Februar 1975 erreicht. Die Grofs-
handelspreise sind im Juli sogar um fast 23 %
nach oben geklettert. Diese Teuerungswelle
stellt fur alle Handelsformate und Warengrup-
pen eine existenzielle Herausforderung dar.

Die Ergebnisse der jingsten Handlerbefra-
gung des Handelsverbandes sind besorgnis-
erregend:

+  14% aller sterreichischen Handelsbe-
triebe Uberlegen, ihre Geschaftstatigkeit
bis Jahresende einzustellen.

« 42 % werden im Gesamtjahr 2022
aufgrund des Kaufkraftverlustes der
Bevolkerung voraussichtlich einen Verlust
erwirtschaften, nur 23 % einen Gewinn.

- Die heimischen KMU-Handler verzeichnen
im 1. Halbjahr 2022 einen durchschnitt-
lichen inflationsbereinigten Umsatzver-
lust von 16 % im Vergleich zum ebenfalls
umsatzschwachen 1. HJ 2021.

» Die Stromkosten der Handler haben sich
heuer im Vergleich zum Vorjahr im Schnitt
um 43 % erhoht, die Gaskosten sind um
durchschnittlich 44% gestiegen.

+  79% aller Handler kampfen zurzeit mit
Lieferverzogerungen bzw. Lieferantenaus-
fallen, 70 % erwarten in ihrem Segment
Lieferengpasse im Weihnachtsgeschaft.

+ Bei 44 % aller Betriebe hat sich die
Kapitalstruktur aufgrund der Corona-Pan-
demie und des Ukraine-Kriegs deutlich
verschlechtert, sie haben deutlich weniger
Eigenkapital.

Viele Handler kdmpfen mit sinkenden Umsat-
zen auf der Konsumentenseite und anhalten-
den Liquiditatsproblemen infolge der Corona-
Pandemie, gleichzeitig missen sie massive
Kostensteigerungen bei Strom, Gas, Mieten,
im Einkauf und in der Logistik stemmen. Jeder
zweite Betrieb rutscht dadurch heuer in die
Verlustzone.

Der heimische Elektrohandel ist besonders
von den multiplen Krisen betroffen. De facto
alle Elektrohandler haben zurzeit mit Liefer-
verzdgerungen und Lieferantenausfallen zu
kdmpfen, die auch im Weihnachtsgeschaft
deutlich splrbar sein werden. Sowohl die
inflationsbereinigten Umsatze als auch die
Kundenfrequenz waren zuletzt deutlich rick-
laufig. Zu den grofSten Herausforderungen
der Branche zahlen aktuell die explodieren-
den Energiepreise, Beschaffungsengpasse
sowie steigende Personalkosten.

2022 ist trotz allem nur ein Vorgeschmack
auf das, was 2023 durch die Energiepreis-
erhéhungen bei den Konsumenten und die
Indexanpassungen in den Vertragen der
Betriebe noch kommen wird. Wir erwarten
gravierende Miet- und Pachtzinserhéhungen,
da in den Vertragen die Inflationsanpassung
mit Jahreswechsel vorgesehen ist. Bei klei-
nen Shops in guten Lagen reden wir da von
tausenden Euro Mehrbelastung. Das ist eine
toxische Mischung fir die gesamte Branche.
Daher hoffen wir auf verninftige Kompro-
misse mit den Vermietern und Verpachtern.

Fast unbeachtet scheint auch eine der grof-
ten Herausforderungen vom ,politischen
Sommerloch” verschluckt worden zu sein:
Der historische Personalmangel, der nicht
in den Griff zu kriegen ist, hat sich im Zuge
der Corona-Sommerwelle noch verscharft.
Bei den Arbeitnehmern bleibt trotz vielfacher
Uberzahlung einfach zu wenig Netto vom
Brutto Ubrig. Viele Menschen setzen neue
Prioritaten abseits ihrer beruflichen Karriere,
weil sich eine Erhohung der Wochenstun-
den ohnehin kaum auszahlt. Aktuell kdnnen
allein im Handel 18.300 offene Stellen nicht
besetzt werden. Was hier zu tun ist, ist klar:
Es braucht eine Lohnnebenkostensenkung
und zwar ohne Schwachung der Sozial- und
Pensionsleistungen, indem die staatsnahen
Strukturen reformiert werden. Wir kdnnten
mit einer Abgaben- und Gebuhrenreform
starten, die seit einem Vierteljahrhundert
Uberfallig ist. Nur Mut!

Die Firmeninsolvenzen haben sich im 1. HJ
2022 im Vergleich zum Vorjahreszeitraum
bereits mehr als verdoppelt, aber das ist nur
eine Seite der Medaille. Viele Handler schlos-
sen seit Pandemiebeginn fur immer ihre Pfor-
ten, um nicht durch einen Konkurs auch privat
alles zu verlieren. Bis Jahresende werden wei-
tere 6.000 Shops die Geschaftstatigkeit flr
immer beenden. Der Strukturwandel nimmt
immer mehr Fahrt auf. Das befeuert die Orts-
kernverédung und geféhrdet letztlich auch
die Nahversorgung. Daher empfehlen wir der
Bundesregierung eine rasche und struktu-
relle Verbesserung der Wettbewerbsfahigkeit
auch aus volkswirtschaftlichen Grinden.

Auf Konsumentenseite haben sich viele Nach-
holeffekte als Strohfeuer entpuppt. Das 13.
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Gehalt wurde fir einen kleinen Urlaub und
personliche Dienstleistungen verwendet, die
in Lockdown-Zeiten unmaglich waren. Oder
zur Schuldentilgung, um den Alltag in Zeiten
der Inflation zu bewaltigen. Von der Rick-
kehr zu einem Konsumverhalten wie in den
Jahren vor 2020 kann keine Rede sein, viel-
mehr schmilzt die Kaufkraft der Bevoélkerung
aufgrund der massiven Teuerung Monat fur
Monat weiter. Die Auswirkungen sind gravie-
rend:

« 97 % der Bevolkerung spiren die Aus-
wirkungen der Teuerung auf den eigenen
Haushalt.

« 77 % wollen gréfSere Ausgaben und
Investitionen auf das kommende Jahr
ver-schieben.

» 70 Prozent haben ihre Ausgaben in den
letzten Wochen eingeschrankt.

« 23 Prozent mussen sich auf den Kauf
lebensnotwendiger Guter beschranken.

« 18 Prozent kbnnen ihre Kredite und
Schulden nicht mehr ordnungsgemarf’
bedienen.

Seit Juli trubt sich die Konjunkturerwartung
der heimischen Konsumenten auf breiter
Basis ein. Daher ist klar, dass viele Geschafte
des nicht-lebensnotwendigen Handels auch
im heurigen Herbst und Winter einen Uberle-
benskampf flhren werden. Es besteht unmit-
telbarer Handlungsbedarf, ansonsten werden
14% Prozent aller osterreichischen Handler
ihre Geschaftstatigkeit bis Jahresende ein-
stellen mussen. Die Politik ist gefordert, einen
wirtschaftlichen Flachenbrand zu verhindern.
Es muss rasch eine ,Reformagenda” auf den
Weg gebracht werden, anstatt aus-schliefslich
mit Einmalzahlungen zu arbeiten. Wir fordern
eine durchgangige Abgaben- und Gebihren-
reform sowie eine Senkung der Lohnneben-
kosten zur Entlastung der Osterreichischen
Unternehmen. Eine Senkung der Mehrwert-
steuer fUr Energie von 20% auf 10% sowie
die EinfUhrung eines Energiepreisdeckels fur
Betriebe missen ebenso dringend umgesetzt
werden, um die bevorstehende Kostenexplo-
sion abzuwenden.

#Sogeht5G
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EP:AGETECH - LIENZER PLATZHIRSCH PUNKTET MIT KLAREM KONZEPT UND KOMPETENZ

,2Der Handel ist
unser Schaufenster”

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: AGEtech, W. Schalko | INFO: www.agetech.at

Nach dem Konkurs der Fa. Red Zac Krautgasser, die rund 40 Jahre in Osttirol
tatig gewesen war, entstand im Jahr 2012 unter der Regie des damaligen Leiters
der Elektrotechnik-Sparte Bertram Steiner als ein Mitarbeiterbeteiligungsmodell
die heutige AGEtech GmbH. Damit leitete der heutige Geschaftsfihrer eine
Erfolgsgeschichte ein, die sowohl die Mitarbeiterzahl (auf aktuell 43) als auch
die Betatigungsfelder sukzessive wachsen liefen und Anfang September in einer
grofRen Jubildumsfeier anlasslich des 10-jahrigen Bestehens gipfelte.

am Punkt

AGETECH
wurde 2012 als Mitarbeiterbeteiligungsmo-
dell von GF Bertram Steiner gegriindet.

DER STAMMSITZ
befindet sich in Lienz, zwei AuSenstellen in
Virgen und Heinfels.

ANFANG SEPTEMBER
wurde das zehnjahrige Bestehen mit einem
grofRRen Fest gefeiert.

er Firmenname AGEtech -
smart electric ist die Abkiirzung
fir ,Anlagen-, Gebdude- und
Elektrotechnik* und soll die be-
sondere Kompetenz des Unternehmens in
diesen Bereichen unterstreichen. Was durch-
wegs gelingt, wie Geschéftsfihrer Bertram
Steiner festhalt: ,Wir sind der Marktfihrer in
unserer Region und in einigen Bereichen abso-
luter Vorreiter. Seit Mai dieses Jahres agieren
wir energieautark und bieten mit unserer leis-
tungsstarken E-Ladestation inkl. Kreditkar-
tenabrechnung einen USP in der Region, den
vor allem Tesla-Fahrer gerne fiir sich nutzen.”

Nicht nur, aber gerade auch in dieser Hinsicht
komme dem Unternehmen der gute Stand-
ort an der regional wie national/international
stark frequentierten B10oo zu Gute. In Summe
betreibt AGEtech in Lienz eine 117 kWp Photo-
voltaik-Anlage sowie einen 80 kWh Strom-
speicher und mehrere Ladestationen mit bis
zu 80 kW Leistung.

TRENDTHEMA ENERGIE

AGEtech hat sich besonders auf hochwer-
tige Bereiche wie Sicherheitstechnik (Alarm-,
Video- & Brandmeldeanlagen), Smart Home
Haussteuerungen, Glasfaser-Internet mit
EDV/IT  Dienstleistungen, LED-Beleuch-
tungsberatung,  Rasenroboter-Installation
oder Infrarot-Elektroheizung spezialisiert
und arbeitet hier mit den jeweiligen Top-Her-
stellern zusammen - fir Klein- und Privat-
kunden ebenso wie fiir Grolkunden aus der
Industrie.
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Seit zwei Jahren ist man auch verstarkt im
Bereich Photovoltaik tatig und kann sich der-
zeit - so wie die gesamte Branche - nicht vor
Auftrdgen erwehren. Die Nachfrage sei so
grof}, dass man mittlerweile sogar mit Stan-
dardpaketen fiir 5/10/15-kWp-Anlagen arbeite
sowie entsprechenden Pauschalen fiir Strom-
speicher und Ladestationen. Lange Zeit hatte
man den PV-Bereich aufgrund der Preisver-
risse sowie der unberechenbaren Konkur-

,In der Pandemie haben die
Leute gelernt, regional zu
kaufen. Diese Kunden versu-
chen wir natirlich zu halten.”

BERTRAM STEINER

renz durch GWH-Installateure ausgespart.
Diese hitten jedoch mittlerweile ,rechnen
gelernt” und seien mit dem Thema ,Raus aus
Ql” befasst, zugleich sei der Bereich erneuer-
bare Energien durch neue Entwicklungen
wie Energiemanagement-Systeme mehr und
mehr fir den Elektrotechniker pradestiniert.
Als ,grofle Biirde” fur Elektrounternehmen
bezeichnete Steiner in diesem Zusammen-
hang das Forderwesen: ,Da steigen die Kun-
den vollig aus.” Auflerdem seien die Elektro-
unternehmen durch die langen Wartezeiten,
etwa auf die Zahlpunktnummer, praktisch
dazu gezwungen, die jeweilige PV-Anlage
vorzufinanzieren und auf Lager zu legen, und
hétten dann bei der Endmontage erst recht
enormen Termindruck.

Trotz - oder gerade wegen - des momentanen
Booms miisse sich aber noch viel dndern, gibt
der GF zu bedenken: ,Wir miissen anfangen,
Energie zu sparen - und zwar im Kleinen, bei

Geschaftsfihrer Bertram Steiner ist Tontechniker, selbst
Musiker (Band: ,,Route to Groove”) und hat ein Faible fur
Plattenspieler. Wenn er in der Audio Lounge die Zauberfor-
mel ,Alexa, Kino ein” spricht, dann heifSt es flr die Kunden
zurucklehnen und genief3en.

den Menschen daheim. Es bringt nichts, sich
nur eine PV-Anlage aufs Dach zu schrauben
und dann nichts am Energieverbrauch zu
andern. Da brauchte es Energieberatungen
und eine breite Diskussion.”

HANDEL ALS ERFOLGSFAKTOR

Neben dem Stammsitz in Lienz ist AGE-
tech mit weiteren Standorten in Virgen und
Heinfels in Osttirol vertreten. In allen drei
Fachgeschiaften werden Haushaltsgerate,
Unterhaltungselektronik sowie einige ,Spe-
cials” geboten. Das Highlight bildet hier die
HiFi-HighEnd Audio-Lounge in Lienz zum
Probehoren und Eintauchen in hochwertiges
Heimkino-Feeling - ein weiteres Alleinstel-
lungsmerkmal in der Region.

Dem Bereich Handel widmete Steiner von
Anfang an grof3e Aufmerksambkeit, denn: ,Der
Handel ist unser Schaufenster - das Tor zum
Kunden.” Dieser Satz ist tibrigens wortlich zu
nehmen, denn die Sichtbarkeit von der Bioo
aus bringe auch viele durchreisende Touristen
ins Geschéft. In den letzten beiden Jahren hat-
ten zudem die Mafinahmen in Richtung End-
kunden wahrend der Covid-Pandemie einiges
zum Positiven verdndert: ,Die Leute haben
in der Pandemie gelernt, regional zu kaufen.
Wir haben plakativ gezeigt, dass wir da sind
und dass wir bestellte Ware ausliefern bzw.
diese bei uns abgeholt werden kann. Damit
haben wir viele Kunden gewonnen, die zum
iiberwiegenden Teil Kunden geblieben sind
und weiter bei uns kaufen - die versuchen
wir natirlich zu halten.” Natiirlich sei ange-
sichts der aktuellen Energie- und Inflations-
thematik eine gewisse Kaufzurtckhaltung
zu verzeichnen, aber dafiir eine entsprechend

HINTERGRUND 19

hohere Nachfrage nach Photovoltaik & Co.
feststellbar. ,So oder so - es geht um die Sicht-
barkeit und hier ist der Handel ganz einfach
die Eintrittskarte zum Endkunden®, betont
Steiner erneut.

Eine zentrale Rolle hat fiir Steiner seit jeher
auch die Mitgliedschaft bei ElectronicPart-
ner gespielt, wo er sich und sein Unterneh-
men sehr gut aufgehoben sieht. ,Wir haben
uns gleich nach der Firmengriindung neben
der Elektrotechnik auch in Richtung Fach-
handel orientiert - zundchst als ServicePart-
ner und spiter als EP:Markenhdndler. Die
Zusammenarbeit funktioniert super, denn die
Kooperation hat den Handler im Fokus und
macht sich Gedanken tber seinen geschaft-
lichen Erfolg - mit entsprechenden Ideen

»Es bringt nichts, eine PV-An-
lage aufs Dach zu schrauben
und dann nichts am Ener-
gieverbrauch zu dndern.”

BERTRAM STEINER

dahinter, gerade auch wéihrend der Pandemie.
Auch in Hinblick auf das Produktportfolio ist
ElectronicPartner sehr breit aufgestellt und
das Virtual Shelf funktioniert in den beiden
Zweigstellen super. Kurzum: Ich bin gerne
EP:ler”, betont Steiner.

FACHKRAFTEMANGEL BLEIBT
HERAUSFORDERUNG

GrofS geschrieben wird bei AGEtech auch
das Thema Mitarbeiter - jedes Jahr wer-

den zwei Lehrlinge aufgenommen und im
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117 kWp PV-Leistung
auf dem Dach und
ein 80 kWh-Speicher

sorgen bei AGEtech fur
Energie-Autarkie. Mit der
Anlage konnte sogar der
angrenzende Mode-Dis-
konter problemlos im
Inselbetrieb mitversorgt
werden.

B e ¢ e Staub, entdecke
' - unseren starksten
'''' Staubsauger.

Der Akku-Staubsauger Triflex HX2.
Entwickelt in Deutschland.
Hergestellt in Deutschland.

FEIERLICHES JUBILAUM: 10 JAHRE AGETECH

Unternehmen  ausgebildet. ,Mittlerweile
haben wir zehn Lehrlinge im Betrieb. Die
sind unser Kapital fiir die Zukunft und enorm
wichtig fur die Mitarbeiterentwicklung im
Unternehmen”, so der GE. Von laufend vor-
kommenden Abwerbeversuchen anderer
Unternehmen fihlt er sich geschmeichelt:
,Man kann den einen oder anderen Abgang
leider nicht verhindern. Aber wenn unsere
Mitarbeiter derart gefragt sind, spricht das
ja auch fiir die Qualitdt unserer Ausbildung.
Auf der anderen Seite wiirde er selbst qualifi-
ziertes Personal einstellen, wenn es verfiigbar
ware - insbesondere in den Bereichen Service
und Photovoltaik.

Daneben will Steiner - iibrigens selbst Ton-
techniker, Musiker und einer von acht Tech-
nics-Hindlern in Osterreich - aber auch den
Audiobereich in nachster Zeit forcieren: ,Das
Thema Audio kommt wieder, z.B. dank Inno-
vationen wie 360> oder 3D-Sound. Das ist
eine neue Stufe und weckt Begehrlichkeiten
bei den Kunden - die wir in unserer Audio
Lounge vom Einstieg bis zur HighEnd-Losung

Nach der groen Jubilaumsfeier am ersten
September-Wochenende berichtete CFO
Wolfgang Steiner vom Uberwaltigenden
Erfolg der Veranstaltung — den nicht ein-
mal einige unerwartete Regenglsse triiben
konnten. ,Die Stimmung innerhalb der AGE-
tech-Mannschaft stieg bereits mit dem Auf-
bau des Festgelandes, das alle Erwartungen
Ubertraf — professionelle Blhne, Festzelt,
Ausschankwagen und die ersten Hot-Dogs
vom Foodtruck sorgten fur Vorfreude auf die
Programmpunkte.” Nach dem Festakt am
Freitag, bei dem auch die Blrgermeisterin
von Lienz lobende Worte fand, sorgten die
Bigband-Klange von Jazzwecan fir den pas-
senden Auftakt und einen wirdigen Abend.
Im Anschluss an die Live-Radio-Sendung mit
Radio-Osttirol als Opener am Samstagmor-
gen heizten die Iseltaler Widara richtig ein.
Den ganzen Tag hindurch herrschte reges

Kommen und Gehen und hunderte Interes-
sierte besuchten den EP:Shop mit den Jubi-
laumsangeboten und besichtigten die Pho-
tovoltaikanlage, die vom Chef personlich im
Detail erklart wurde. Am Nachmittag wusch
der Regen zwar zunachst alle Besucher vom
Festplatz und erwies sich bis zum spaten
Abend als duBerst hartnackig — ebenso wie
eine wackere Gruppe Musikbegeisterter, die
das Rock'n Roll-Konzert von William T. and
the Black 50's zum Stimmungshéhepunkt
werden lieS. Steiners bemerkenswertes
Fazit: ,Der Hauptgewinn aber war die Erfah-
rung, dass sich das AGEtech-Team mit der
Veranstaltung und somit wohl auch mit ihrer
Firma identifizierten und richtig viel Spafl3
und Freude mit dem Event hatten. An dieser
Stelle auch besten Dank an alle, die tatkraf-
tig mitgeholfen haben, dieses Jubilaum fur
uns unvergesslich zu machen!”

-
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Reinigungsleistung verglichen mit einem Miele Bodens(a‘hbsauger Complete C3 (SGEF3) mit Turbobiirste STB
(Staubaufnahme vg_rl_Teppich und Hartboden mit Ritze, Faseraufnahme von Teppich). Nach IEC62885-2.
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DIE EFHT 2022 STEHEN IN DEN STARTLOCHERN

Es geht wieder los

TEXT: Julia Jamy | FOTO: RX Austria & Germany/Andreas Kolarik | INFO: www.elektrofachhandelstage.at

Die Elektrofachhandelstage sind

der zentrale Treffpunkt der Elektro-
geratebranche in Osterreich. Am 23.
und 24. September ist es endlich
wieder so weit: Im Design Center
Linz versammeln sich die wichtigsten
Marken und die Entscheidungstrager
der Branche.

wei Tage, ein Thema: Die Elektrofach-

handelstage in Linz bieten geballte

Information zu allem, was sich in der
Welt der Elektrogerite tut - und was sich in
Zukunft tun wird. Marken wie Bosch, Dyson,
Electrolux, Gorenje, Liebherr, Miele, Siemens
und Sony sind vor Ort, ebenso die Einkaufsko-
operationen ElectronicPartner Austria, Expert
Osterreich und Furonics Austria/Red Zac. Die
Ausstellungsflache ist von 5.200 Quadratme-
ter auf 5.700 Quadratmeter gewachsen.

,Die  Elektrofachhandelstage sind Oster-
reichs wichtigste Plattform fir den Elektro-
fachhandel. Das war schon immer so und
wird auch weiterhin so bleiben. Die EFHT
sind eine exklusive Veranstaltung mit den

Kooperationen, FEEI und Industriebetrieben,
wo Neuheiten frisch nach der IFA prasen-
tiert werden. Es ist die perfekte Moglichkeit,
zu netzwerken, Geschifte zu ordern und
bestehende Geschifte zu pflegen. Zudem
finden neben den Elektrofachhandelstagen
Side-Events statt, wie z.B. Tagungen und Auf-
sichtsratsitzungen, sagt Marguerite Klonow-
ski, Messeleiterin der Elektrofachhandelstage
gegeniiber E&W.

EIGENER SPIRIT

Prominente Newcomer sind dieses Jahr z.B.
Audio Tuning Vertriebs GesmbH, Battery-
Light-Center Silke Steurer eU., comtech
it-solutions GmbH, D&M Germany GmbH,
DGH Austria, Energy3o00 solar GmbH,
JVCKENWOOD  Deutschland
GmbH, Loewe Technology GmbH, Sangiorgio
IT Wash s.r.l.,, Schulthess Maschinen GmbH,
STRONG Ges.m.b.H. und Wertgarantie Aus-
tria GmbH. Und sie bringen nicht nur ihre

goingsoft,

neuesten Produkte mit: In Linz werden die
entscheidenden Gesprachspartner zur Ver-
fugung stehen, um Trends zu diskutieren,
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einen Blick in die Zukunft zu werfen
und konkrete Geschifte abzuschlie-
fen. ,Das Netzwerk von Ausstellern,
Kooperationspartnern und Fachbesu-
chern hat einen ganz eigenen Spirit,
und wir alle freuen uns sehr auf zwei
Tage voller intensiver Gesprache und
toller Innovationen®, sagt Sven Sauer,
Head of Sales, Portfolio Living & Cons-
truction, RX Austria & Germany.

HYBRIDER ANSATZ

Wie bereits in der letzten E&W-Aus-
gabe berichtet, setzt Veranstalter RX
Austria & Germany zum ersten Mal
auf ein hybrides Konzept. Als erste
Messe Osterreichs werden die Elektro-
fachhandelstage mit einem 360-Grad-
Panoramabild erfasst und vollstindig
visualisiert. ,Die 3D-Visualisierung
wird 365 Tage abrufbar sein. Dort
kann man nochmals alle Produkte und
Highlights sehen und durch die Messe
spazieren, wenn man den Termin verpasst
hat“, so Klonowski. Zudem bietet der Ver-
anstalter erstmals eine Lead-Management-
App an. ,Mit dieser App kann man Kontakte
abscannen. Jeder Besucher kann sich regist-
rieren und hat dann einen QR-Code am Handy.
Somit konnen die Aussteller sehen, wer bei
mir am Stand war. Es ist eine sehr leichte Art,
Kontakte zu verwalten, erklart Klonowski.

AUF DER SICHEREN SEITE

Angesichts der noch immer nicht iberstan-
denen Pandemie ist Sicherheit ein zentraler
Aspekt der Veranstaltung. Aktuell bestehen
keine Einschrankungen fur Messen in Oster-
reich, jedoch kann das zugrunde liegende
Hygiene- und Sicherheitskonzept von RX Aus-
tria & Germany an sich dndernde Umsténde
angepasst werden. Der Veranstalter emp-
fiehlt, frisch getestet zur Messe zu kommen.
,Wir werden im September nicht nur eine
spannende, sondern auch eine absolut sichere
Veranstaltung erleben, verspricht Klonowski.

Wie jedes Jahr steht fiir Besucher primar die
Tiefgarage sowie der Parkplatz hinter dem
Design Center fiir 1€ pro halbe Stunde als
Parkméglichkeit zur Verfiigung. Zusatzlich
besteht die Moglichkeit, bequem mit der
Westbahn oder der OBB anzureisen. Der Ein-
tritt zu den Elektrofachhandelstagen ist nach
der Registrierung tiber die Messewebsite kos-
tenlos. =
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EFHT-AUFTRITT VON ELECTRONICPARTNER

Saisonstart

in Linz

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: ElectronicPartner | INFO: www.ep.at

Auf rund 200m? Ausstellungsflache wird sich ElectronicPartner
bei den Elektrofachhandelstagen prasentieren. Die Vorfreude bei
Geschaftsfuhrer Michael Hofer ist grof3, das Angebots- und Leis-
tungsspektrum im Messegepack ebenso. Den Besuchern will man
vor allem frischen Schwung furs Weihnachtsgeschaft mitgeben.

ei ElectronicPartner lasst man keine
B Zweifel aufkommen, dass die Messe

in Linz gerade nach der Covid-be-
dingten Unterbrechung etwas ganz Besonde-
res ist und welche Bedeutung man der Veran-
staltung daher beimisst. Gewohnt stark wird
somit die Standbesetzung sein - inklusive
der drei ,Neuen” Jan-Paul Hohenegger, Ge-
rald Kneisz und Daniel Dérrer (siche Kasten
unten) - und nattrlich auch dber den perso-
nellen Aspekt hinaus mit jeder Menge News
und Highlights gespickt sein.

BREITES SPEKTRUM

Ein Highlight des Auftritts bildet die

Philips Kleingerate-Prasentation, die

DIE NEUEN

In Linz werden sich gleich drei Neuzugange
in der Kooperations-Zentrale den Mitglie-
dern vorstellen. Jan-Paul Hohenegger (Bild
links) ist als neuer Regionalbetreuer in die
Fustapfen von Manfred Wendler getreten,
der sich (nach 19 Jahren im Dienst von Elec-
tronicPartner) am 31. August in den wohlver-
dienten Ruhestand verabschiedet hat. Seit
1. September fungiert nun Hohenegger als
direkter Ansprechpartner fur die Mitglieder
im Osten Osterreichs.

Bereits seit letztem Fruhjahr verstarkt
Gerald Kneisz (Bild Mitte) als Spartenlei-
ter Unterhaltungselektronik das Team von

ElectronicPartner exklusiv im Sortiment
fithrt. Daneben stellt man auch ein vollig

neues Heimkinoerlebnis vor, das mit kom-

plett integrierten - und somit unsichtbaren

- Lautsprechern im Wohnzimmer ermdg-

licht wird. Diese aus Osterreich stammende
Losung wird live demonstriert, wobei neben
der Hardware auch auf der bemerkenswerten
Software ein Schwerpunkt liegt.

Wie GF Michael Hofer vorausschickt, sollen
rund um das Thema erneuerbare Energien
ebenfalls zwei neue Themenfelder besetzt
werden - die Details dazu will Hofer aber erst
auf der Messe liiften. Last but not least wird
das Weiterbildungsangebot des EP:Campus
mit Cheftrainer Hannes Katzenbeisser einen
weiteren Schwerpunkt bilden.

IM TEAM

ElectronicPartner — die Moglichkeiten zum
personlichen Kennenlernen und direkten
Austausch waren seither aber bekanntlich
eher sparlich gesat. Kneisz war selbst 25
Jahre Fachhandler und sammelte danach elf
Jahre lang Erfahrung als Braunwaren-Ein-
kaufsleiter bei Media-Saturn, ehe er zu den
,Grinen” wechselte.

Auf umfassende Branchenerfahrung kann
auch Daniel Dorer (Bild rechts) zuruckgrei-
fen. Wie Kneisz zuvor flr die Grofflache
tatig, bringt er seine Expertise nun als Pro-
duktmanager Unterhaltungselektronik bei
ElectronicPartner ein.
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Bei ElectronicPartner hofft man heuer auf
ahnlich guten Besuch wie zuletzt 2019.

ElectronicPartner wird den Auftritt in Linz
aber auch fiir einen naheren Blick auf die
Marketing-Aktivititen nutzen, wo rund um
Fuflball WM, Black Friday und Jahresend-
geschift noch einiges geplant ist. Dazu zahlt
unter anderem die seit Sommer fortgesetzte
Nachhaltigkeitskampagne mit TV-Spots im
Fruhstiicksfernsehen. Auflerdem wird das
Thema digitale Preisschilder bei den EFHT
neu aufgerollt.

GROSSE PARTY

Am Freitagabend steht nach dreijahriger
Pause auch wieder eine Mitgliederversamm-
lung samt Abendveranstaltung fur die Hand-
ler - inklusive den Mitgliedern aus Sidtirol -
und Industriepartner auf dem Programm. Die
Vorfreude auf das Event in der voestalpine
Stahlwelt ist natiirlich ebenfalls grof3, warten
schlieflich kulinarische Késtlichkeiten, die
Moglichkeit zum Netzwerken und das
gemeinsame Feiern auf die Gaste - musika-
lisch umrandet von DJ Andy White. n

Die erfolgreiche Nachhaltigkeitskampagne
lduft seit Sommer wieder regelmaRig im
Fruhstlcksfernsehen.



RED ZAC
AUF DEN EFHT

,,Lasst

uns einen
Big Bang
machen.“

@elektro.at VIA STORYLINK: 2209024
TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: Red Zac | INFO: www.elektro.at

LWir tun, was wir kdnnen, damit DIE LETZTE UND DIE ERSTE
die EFHT ein grofser Erfolg werden”,
sagt Brendan Lenane. Und das Red
Zac-Team in der Zentrale haut sich
tatsachlich machtig ins Zeug. Es soll
ein Messeauftritt werden, wie es ihn
seitens Red Zac noch nicht gegeben
hat. Die paar wenigen Details, die der
Vorstand im Vorfeld verrat, machen

auch schon ziemlich neugierig.

Ein weiterer Grund, warum so viel Wert
darauf gelegt wird, dass moglichst alle Red
Zac-Handler kommen, ist: Es handelt sich
um Peter Osels letzte Messe, bevor er als Vor-
stand in den Ruhestand tritt. ,Peter ist seit 30
Jahren dabei, Red Zac ist sein Lebenswerk. Er
hat diese Kooperation gepragt und wir wollen
ihm dort den entsprechenden Respekt zollen,
den er auch verdient hat, nach so vielen Jah-
ren’, erklart Lenane, fiir den es iibrigens die

THE

ei uns herrscht eine extrem gute
Stimmung, was Messe betrifft*, be-

richtet Brendan Lenane. Seit Wochen

wird bei Red Zac eine interne Einladungs-

kampagne durchgezogen, mit personlichen
Anschreiben an die Mitglieder, Checklisten,
Remindern, Countdowns und Gespréachen.

JWir versuchen wirklich extrem zu mobilisie-

ren und lassen nichts aus, um die EFHT bei
unseren Mitgliedern anzuteasern’, erklart der
Red Zac-Vorstand. ,Wir tun, was wir konnen,
damit diese Messe ein grofSer Erfolg wird.”

Red Zac kommt mit einer neuen Art
von Messestand auf die EFHT, wie
Lenane beschreibt. ,Wir haben uns
wirklich bemuht, etwas extrem
Geiles auf die Beine zu stellen.

Und es ware eine grofie Ent- -
tauschung, wenn wir das %
nicht mit allen unseren Mit-
gliedern und ihren Mitarbeitern
teilen und feiern kénnten. Das ist uns
wirklich wichtig, und deswegen schmei-
en wir uns so rein in dieses Thema.”

allererste Branchenmesse ist, seitdem er im
April 2020 zu Red Zac gekommen ist, und der
den Mitgliedern in Linz das erste Mal person-
lich vorgestellt wird. Und apropos vorstellen:
Red Zac wird die ,Red Line“ vorstellen, eine
Bekleidungskollektion fir Verkaufs- sowie
Servicemitarbeiter, die speziell fiir die Koope-
ration entworfen wurde.

Red Zac wird die Messe in jeder Hin-
sicht ausnutzen. Soll heiflen:

,Es gibt Themen, an denen

wir seit Wochen und
Monaten arbei-

o ten, und
il einige
- davon
wer-

den wir
unseren
Mitgliedern

Red Zac-Vorstand
Brendan Lenane.

SRV i
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240 m? Entertain-
ment. Auf den
EFHT wird Red Zac
mit dem grofSten
Messestand, den
die Kooperation
je hatte, auftre-
ten. Abseits des
Messestandes gibt
es geflhrte Touren zu den Industriepart-
nerausstellungen, ein Lehrlingsseminar und
natlrlich die Abendveranstaltung am Fre-
itag. Die Mobilisierung der Mitglieder lauft
schon seit Wochen auf Hochtouren.

in Linz erstmals prdsentieren. Das sind ein
paar richtig grofe Dinge dabeti, die sich kein
Red Zac-Handler entgehen lassen sollte. Und
natiirlich soll das ein weiterer Ansporn sein
fir unsere Mitglieder, auf die EFHT zu kom-

«

men.

MEHR NUTZEN

Lenane hat schon vor einiger Zeit angekiin-
digt, dass der Red Zac-Auftritt auch auf den
kommenden EFHT zu einem Teil hybrid wird.
Details verrdt der Vorstand noch keine, nur
so viel: \Wir arbeiten das Konzept gerade aus.
Das Ziel ist, mehr Nutzen aus der Messe zu
ziehen. Wir werden auch unsere Praferenz-
lieferanten involvieren. Mehr kann ich dazu
aber noch nicht sagen.”

JWir haben einfach Lust darauf, etwas Neues
auszuprobieren, wobei wir nicht wissen, ob es
schlussendlich so funktioniert und ankommt,
wie wir uns das vorstellen. Eine Messe nur
stationdr zu machen und eine Halle zu fillen,
ist mir personlich halt zu wenig. Ich hoffe ja
und wunsche mir, dass sich die beiden ande-
ren Kooperationen auch etwas tberlegen,
damit diese Messe richtig toll wird.”

Abschlieflend sagt Lenane: ,Wir haben im
Rahmen unserer Moglichkeiten versucht,
einen echt spektakuldren, attraktiven und
geilen Messestand auf die Beine zu stellen.
Haptik, Optik, Sound, Verkéstigung - wir
mochten alles bieten. Bei uns soll sich die
Branche treffen, jeder, der will, kann kom-
men. Lenanes Appell lautet: ,Bitte lasst uns
diese Messe zu einem Big Bang machen. Das
muss wirklich geil werden und die Fachhénd-
ler mtissen sagen: WOW! War das cool. Wir
miissen begeistern und das funktioniert nicht
mit zwei Gerdten und einem Roll-up auf
einem sonst leeren Messestand.” ]

EXPERT: KOMPAKT AUF DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN

Langersehntes
Comeback

TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Expert | INFO: www.expert.at

FUr Expert sind die kommenden EFHT die traditionelle Startrampe furs Weih-
nachtsgeschaft. Dementsprechend will das Team in der Kooperationszentrale
die Messe sowie die traditionelle Herbsttagung dafir nutzen, den Mitgliedern
die Schwerpunkte fur die Hauptsaison vorzustellen. Und dann gibt es natur-
lich auch wieder die Expert Galaveranstaltung.

xpert-GF Alfred Kapfer ist ein ausge-

sprochener Messe-Fan. Veranstaltun-

gen wie die Elektrofachhandelstage
sind seiner Ansicht nach wichtige Informa-
tionsdrehscheiben, wo sich der Handel mit
seinen Lieferanten iiber die wichtigsten Neu-
igkeiten und Produkttrends austauschen
kann. Dass die Elektrofachhandelstage fir
ihn praktisch ein Heimspiel sind, ist da die
Zugabe. ,Wir freuen uns schon sehr auf das
langersehnte ,Comeback” der EFH-Tage. Da-
bei erwarten wir, dass ein grofler Teil unse-
rer Mitgliedsbetriebe die Chance nutzt, sich
innerhalb kiirzester Zeit mit unseren Indus-
triepartnern zu treffen, sich gegenseitig aus-
zutauschen und die neuesten Produkte und
Produkttrends kennenzulernen, um optimal
auf ein erfolgreiches Weihnachtsgeschift
vorbereitet zu sein*, erklart Kapfer.

Thren Stand hat die Kooperation wieder im
Eingangsbereich (FO-103). Expert selbst wird
wieder stark auf der Messe vertreten sein.

Neben Kapfer selbst werden VL Doris Weiss
sowie Mitgliedsbetreuer Daniel Svaldi und
August Pistelka; vom Einkauf EL Thomas
Wurm sowie Alexander Hauser und Chris-
toph Renauer sowie ML Matthias Sandtner
vor Ort sein. Dabei wird die Kooperation ihre
Rolle als Komplettdienstleister und Problem-
l6ser fiir ihre Mitglieder in den Mittelpunkt
stellen. Zudem werden auf dem Stand der
Kooperation dieses Jahr die Industriepartner
JBL, Gastroback, Babyliss, IRobot und Eutelsat
ihre Neuheiten prasentieren.

HERBSTTAGUNG

Die traditionelle Herbsttagung der Koope-

ration wird am Samstag, den 24. September
um 16 Uhr im Design Center stattfinden.
Neben dem Impulsreferat von Alfred Kapfer
sind auch Beitrage von den VL Doris Weiss,

EL Thomas Wurm und ML Matthias Sandt-

ner vorgesehen. Mit diesem kompakten

>

SMART

HOME EXPERTE

Geht es nach den Wunschen von Expert-GF
Alfred Kapfer, dann macht die Informa-
tionsdrehscheibe EFHT dieses Jahr ihr
ersehntes Comeback.

Programm soll auch sichergestellt werden,
dass die Mitglieder moglichst viel Zeit auf der
Messe verbringen kénnen.

Den kronenden Abschluss der EFHT fur die
Expert-Mitglieder wird dann die Expert Gala
sein. Diese findet dieses Jahr im Anschluss an
die Fachhandelstage ab 19 Uhr im Palais Kau-
fménnischer Verein in Linz statt. Der Hohe-
punkt der Veranstaltung wird die Verleihung
des Expert 2022 sein. Nachdem bei der
Fruhjahrstagung die Auszeichnung fir das
vergangene Jahr vergeben wurde, erfolgt in
Linz die ,reguldre” Preisverleihung. Die Wahl
des ,expert 2022° erfolgt wieder vor Ort bei
der Veranstaltung durch alle anwesenden
Gaste. "

am Punkt

TREFFPUNKT

Fiir Expert-GF Alfred Kapfer sind die EFHT
ein wichtiger Treffpunkt fiir Industrie und
Handel.

HERBSTTAGUNG
Vorstellung der Marketing-Schwerpunkte
fur Herbst/Weihnachten.

EXPERT GALAABEND
am 24. September im Palais Kaufmanni-
scher Verein in Linz ab 19 Uhr.
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HANDELSVERBAND & GFKV

Blackout-Vorsorge
fiir den Handel

Mit einer Versorgungs-sicherheit von
99,99% zahlt die osterreichische Strom-
versorgung zwar zu
den verlasslichsten
der Welt, aufgrund
des Ukraine-Kriegs
sowie einer mog-
lichen Gasliefer-

BLACKOUT
VORSORGE

RATGEBER 7

unterbrechung
entstehen far

die  kommenden
Monate jedoch
grofle Unsicherheiten. Dass der Strom
einmal flachendeckend ausfallt und der
von vielen gefiirchtete Blackout eintritt,
wird von Experten binnen fiinf Jahren
erwartet, berichtet der Handelsverband.
Der volkswirtschaftliche Schaden lage
bei mind. 1,2 Mrd. Euro pro Tag. Um die
Branche auf den Ernstfall vorzubereiten,
hat der Handelsverband gemeinsam mit
der Osterreichischen Gesellschaft fiir
Krisenvorsorge (GfKV) einen umfassen-
den Blackout-Ratgeber fir den Handel
herausgegeben.

Handelsverband-Mitglieder & Partner
kdnnen den Blackout-Vorsorge-Rat-
geber unter www.handelsverband.at
kostenfrei downloaden.

STEIRISCHER TRADITIONSBETRIEB
SOLL WEITERGEFUHRT WERDEN

A. Hausmann
insolvent

Der steirische Grof3hdndler fur Textilien,
Leder-, Papier-, Geschirr-, Haushalts- und
Spielwaren A. Hausmann GmbH ist in
die Insolvenz geschlittert. Als Ursachen
wurden u.a. die Auswirkungen der Covid-
Mafinahmen, Lieferprobleme, Ausfille
saisonaler Waren sowie steigende Trans-
portkosten genannt. Das Unternehmen
aus Bruck a.d. Mur hat beim Landesge-
richt Leoben ein Sanierungsverfahren
ohne Eigenverwaltung beantragt. Den
Passiva von 26,2 Mio Euro stehen nach
Buchwert Aktiva von 17,2 Mio Euro gegen-
iber. Das Unternehmen soll restruktu-
riert und weitergefithrt werden.

9/2022 =l

BAYTRONIC: EFHT-AUFTRITT MIT LG UND VIELEN NABO-NEWS

Starke Stiic

ke

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: Baytronic | INFO: www.nabo.at, www.baytronic.at

In bewahrter Manier
wird Baytronic in
Linz gemeinsam

mit LG die aktuel-
len Neuheiten und
Highlights in Szene
setzen. Auf dem

144 m? groRRen Mes-
sestand erwartet die
Besucher aber nicht
nur eine umfassende
Produktschau, auch
flr das leibliche
Wohl der Gaste
wird wieder bestens
gesorgt.

aytronic unterstreicht seine Fach-
handels-Affinitdt mit einem entspre-

chenden Messeauftritt bei den Elek-

trofachhandelstagen. In Linz wird rund um
Geschaftsfithrer Franz Lang das komplette
Vertriebsteam prdsent sein, weiters werden
Mitarbeiter aus den Bereichen Technik und
Marketing den Messebesuchern mit Rat und
Tat zur Verfigung stehen.

NEUHEITEN IN ALLEN BEREICHEN

Einmal mehr reist Baytronic mit zahlreichen
Nabo-Neuheiten und Highlights im Gepack
zu den EHFT. In der Unterhaltungselektronik
werden u.a. die neue Nabo QLED TV-Serie
QL8900,der Nabo OLED TV OLg000 sowie der
brandneue Wireless-TV WT3000 prisentiert.
Dariiber hinaus hat Baytronic auch etwas fir
die klanglichen Geniisse parat und stellt eine
ganze Reihe an stylischen und innovativen
Produkten im Bereich Portable Audio vor. Mit

Das Nabo
WeilSwaren-
Sortiment
wachst
kontinuier-
lich weiter
— besonders
kraftig im
Bereich
Klhlen.

Der Wireless TV Nabo 32 WT3000
ist der perfekte Outdoor-Begleiter
und eines der Highlights am
EFHT-Messestand von Baytronic.

dem Launch der neuen Audio-Gerite ist auch
ein neues Verpackungskonzept verbunden,
das ebenfalls vorgestellt wird.

Im Bereich Haushaltsgerdte geizt Baytronic
ebensowenig mit Neuheiten und wird mit
Innovationen wie zum Beispiel einer EEK A
Waschmaschine mit Dampfunterstiitzung
und effizientem Twin Spray System aufwar-
ten. Abgerundet wird die Ausstellung mit
einem Auszug der neuesten Produkte aus den
Segmenten Kochen, Sptlen, Trocknen und
Kiihlen.

MESSE-SPECIALS

Traditionell legt Baytronic auch wieder gro-
Res Augenmerk auf viele hochattraktive
Angebote und Aktionen. ,Da ist garantiert fir
jeden das richtige ,Sparpaket dabei”, schickt
Produkt-Marketingmanager Jan Konigsber-
ger voraus, der bereits

erwartungsvoll auf die

== Moglichkeit des direkten

und unmittelbaren Austau-

— sches blickt: ,Wir freuen

uns darauf, unsere Handler

| - in gewohnt gemitlicher
Atmosphdre wieder auf

unseren Stand begriifien zu

konnen und ihnen unsere

vielen  groflartigen Pro-

dukte zu prasentieren.” =
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WERTGARANTIE AUF DEN EFHT

Glgant kommt |

nach 1)

Der Spezialversicherer Wertgarantie
darf auf den Elektrofachhandelsta-
gen nicht fehlen. Dieses Jahr bringt
das Team um Wertgarantie-GF Ver-
trieb Thilo Droge und dem neuen
Osterreich-Verkaufsleiter Konstantin
Scheiermann allerdings Verstarkung
der besonderen Art mit: Den Wert-
giganten, welcher vor allem auch
den Reparaturgedanken férdern soll.

ie Skulptur ist sechs Meter hoch
und rund eine Tonne schwer - und

reprasentiert die Menge an Elek-

troschrott, welche in Osterreich in rund 20
Minuten anféllt. Wertgarantie will mit der
Skulptur auch Endkunden zum Nachdenken

anregen und natirlich das Wertgarantie-

Motto greifbar machen.

,Kern der Wertgarantie-DNA ist das Thema
,Reparieren statt Wegwerfen‘, welches auch

Thema auf unserem Stand bei den Elektro-

fachhandelstagen in Linz sein wird: Wir
ibernehmen die Reparaturkosten fir unsere
Kunden - fiir neue und gebrauchte Gerate

- und verlingern dadurch deren Nutzungs-

und Lebensdauer, erkldrt Wertgarantie-GF
Thilo Droge zum kommenden Auftritt auf den

EFHT. ,Daher werden wir auch unseren Wert-

gigant dort prasentieren. Droge wird selbst

in Linz sein, zudem der neue Osterreich-Ver-

kaufsleiter Konstantin Scheiermann sowie

das gesamte Osterreich-Team mit Regional-

leiter Klaus Witting und Florian Hasibeder,
Key-Account-Manager Mathias Brezovits
sowie die Vertriebscoaches Dominik Szendi
und Thomas Eitzinger. Prasentiert wird das
gesamte Produktportfolio fir die Partner
im EFH, technische Anbindungslésungen,
das praxiserprobte Schulungsangebot sowie
spannende Vertriebsaktionen.

FOTO-SHOOTING
MIT DEM GIGANTEN

Zusatzlich werden auf den EFHT verschie-
dene Aktionen zur Motivation der Fach-

handelspartner und zur Verkaufsférderung

vorgestellt. Dartiber hinaus haben die Stand-

besucher die Moglichkeit eines persénlichen
Foto-Shootings mit dem Wertgiganten. Im

Nachgang gibt es fiir die Partner von Wert-

garantie vorbereitetes Pressematerial fur die

eigene Berichterstattung zum Thema Nach-

haltigkeit und Elektroschrottvermeidung

durch Reparaturen in der jeweiligen Lokal-
presse. Dafiir reicht ein Gesprach am Wertga-

rantie-Stand und eine Registrierung.

PROFI-TRAINING

Und natirlich werden in Linz auch die

Schwerpunkte far den Herbst angespro-

chen. Da stehen bei Wertgarantie vor allem
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Der Wertgigant
macht sichtbar,
wieviel Elektro-
schrott in Oster-
reich in rund 20
Minuten anfallt.
Auf den EFHT
kénnen Wert-
garantie-Partner
Fotoshootings
mit der Skulptur
machen und die
Bilder fur lokale
Werbeaktionen
nutzen.

die Potenzial- und Chancenvermittlung fur
die Fachhandelspartner sowie die eigens
entwickelten Online-Profi-Trainings fur die
FH-Mitarbeiter am POS sowie im Service im
Mittelpunkt. Diese ergdnzen die Schulungen
und Trainings, welche die Wertgarantie-Mit-
arbeiter im Auflendienst tagtaglich vor Ort
anbieten, sowie das Schulungsangebot, wel-
ches tiber die Online-Akademie des Unterneh-
mens angeboten wird.

Als Unterstiitzungsmafinahme fir den Han-
del wird der Spezialversicherer zudem seinen
Wertgiganten von 27. September bis zum 10.
Oktober 2022 in Wien auf dem Karlsplatz
einer breiten Offentlichkeit prasentieren und
so auf das Problem Elektroschrott aufmerk-
sam machen. n

am Punkt

VERMEIDUNG

Mit der Botschaft ,Reparieren statt Wegwer-
fen” will Wertgarantie zur Vermeidung von
Elektroschrott beitragen.

BOTSCHAFTER

Die Skulptur ,Wertgigant” soll hier zur
Bewusstseinsbildung beitragen und gleich-
zeitig auch die FH-Partner bei der Werbung
unterstdtzen.
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SCHACKE AUF DEN ELEKTROFACHHANDELSTAGEN

Auftritt mit Biss

@elektro.at VIA STORYLINK: 2203012

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: Rexel | INFO: www.schaecke.at/aus/elektrofachhandelstage

Auf 180 m? wird Schacke in Linz die neuesten Trends und Neuheiten aus den

Bereichen Outdoor, Lifestyle und Smart Home-Geraten prasentieren. Welch
grof3e Bedeutung man der Veranstaltung beimisst, lasst schon das Messe-
motto , Marktfuhrer trifft auf Grillweltmeister“erahnen.

eltmeisterlich wird es am grof3-
zligigen Messestand B-406 von

Schicke zugehen: Unter dem

Motto ,Marktfiihrer trifft auf Grillweltmeis-

ter" bilden Grill- und Kochvorfithrungen des

Grillweltmeisters Christoph Gollenz das ab-

solute Highlight des Auftritts - Verkéstigung
selbstverstindlich inklusive, ebenso wie

Tipps & Tricks fiir die Zubereitung des perfek-

ten Burgers.

MIT ALLEN SINNEN ERLEBEN

Damit schafft Schiacke die optimalen Rah-
menbedingungen fir die Themenschwer-

punkte Outdoor-Cooking (mitsamt dem

Trend zu Elektrogrillern im urbanen Raum),

Lifestyle-Produkte fir drinnen und draufien
sowie aktuelle Smart Home-Anwendungen
und -Losungen. Aus diesen Bereichen wird

ein ausgewdhltes Weifl- und Braunwaren-

sortiment prasentiert, darunter Highlights
wie der Outdoor-Fernseher ,The Terrace” von
Samsung, der ein echtes QLED 4K-Erlebnis
far den Aufenbereich bietet und dank IP55
Wasser- und Staubschutz auch mit widrigen
Witterungsbedingungen

zurechtkommt.

Ein weiteres Highlight von Samsung ist
der mobile Smart-Projektor ,The Freestyle’,
der mit externen Akkus flexibel eingesetzt

werden kann und die Bilddarstellung auto-
matisch einrichtet und mit sattem 360-Grad-

Sound unterlegt. Klangstark prasentiert

sich auch der mobile und aktive HighPower-
Lautsprecher Bulldog 7 von Magnat. Wahl-

weise Netz- oder Akkubetrieb (Laufzeit bis
zu 20 Stunden), 520 Watt Spitzenleistung,
ein integriertes Mischpult mit 3 Kandlen und
Klangregelung, verpackt in einem massiven

Outdoor-Gehause mit Griffen und Transport-

rollen, bringen den Partysound dorthin, wo
man ihn braucht.

Auf die Messebesucher warten zahlreiche
Geratevorfithrungen und Live-Demos - u.a.,

wie verschiedene Smart-Home-Gerdte mit-

tels App-Steuerung miteinander verbunden,
automatisiert und zentral gesteuert werden
kénnen.

PERFEKTE BEGLEITUNG

Fir die umfassende Messevorbereitung
und -begleitung hat Schiacke auf seiner
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Schacke prasentiert
Trends und Neuheiten
aus den Bereichen
Outdoor, Lifestyle

und Smart-Home. Alle
Infos und die Méglich-
keit zur Terminver-
einbarung gibts auch
bequem via QR-Code.

EIW‘-'IE

Website einen speziellen Bereich eingerichtet:
www.schaecke.at/aus/elektrofachhandelstage.
Dort finden sich nicht nur alle Eckdaten zum
Messeauftritt, sondern z.B. auch die Moglich-
keit, Termine mit den Konsumguterspezialis-
ten (die ebenso wie die AD-Mannschaft vor
Ort sein wird) aus den einzelnen Schacke-Nie-
derlassungen zu vereinbaren. Auflerdem wird
es im Messezeitraum spezielle Messeaktio-
nen geben, die ab Messestart abrufbar sind.
Nach der Messe wird zudem eine 3D-Visu-
alisierung des Standes und der Highlights
bereitgestellt.

Last but not least gibt es auch die Cahnce auf
tolle Gewinne: Jeden Tag werden Grillkurse
mit Christoph Gollenz in seiner Grillschule
im Salzkammergut verlost. "

Grillweltmeister Christoph Gollenz liefert
Tipps & Tricks fur die Zubereitung des per-
fekten Burgers — Verkdstigung inklusive.

=l 9/2022

SUNTASTISCHER AUFTRITT
BEI DEN EFHT

Energie-
eladen

TEXT: Wolfgang Schalko
FOTOS: Suntastic.Solar, DAS Energy
INFO: www.suntastic.solar

Mit einer ganzen Reihe von Neu-
heiten und Highlights im Gepack
sowie mit der bis dato starksten
personellen ,Messe-Besetzung” wird
sich PV-Distributor Suntastic.Solar
auf den Elektrofachhandelstagen
prasentieren. Man hofft auf regen
Austausch und gute Gesprache mit
den Besuchern.

ngesichts der aktuellen energiepoli- NEWS, NEWS, NEWS
A tischen Debatten dirfte schon vor
Messebeginn feststehen, dass dem Dementsprechend viel wird es am Messe-
Suntastic-Team rund um die AD-Mitarbeiter
Paul Gutschy (Region Sid), Michael Kures

und Wolfgang Nemec (beide Region Nord/

stand zu sehen bzw. auszuprobieren geben:
Zu den Highlights zdhlen die

hybride Speicherlésung

ESGW-SONNENSEITE # HINTERGRUND 29

Der Solarzaun ,,Made in Austria” (0.)

soll auch in Linz die Blicke auf sich ziehen.
Weitere Eyecatcher sind die biegsamen
Leicht-Module von DAS Energy (u.li.)
sowie die portable 1 kWh Power Station
von Alpha (u.re.).

Ost) sowie Nikolaus Klausner und Alexander
Bachinger (beide Region Mitte/West) und die
beiden unterstiitzenden Promotoren wohl
nicht langweilig werden wird. Der Photo-
voltaik-Distributor will die EFHT zur Pflege
bestehender ebenso wie zum Kniipfen neu-
er Kontakte nutzen und

dadurch das rasante
Wachstum in allen
Unternehmensbe-
reichen weiter voran-
treiben.

BESIIGIIEII SIE UNS AUF DEH EI.EK’I'IIOFAGIIIIAIIIIEI.STAGEII UND REDEN SIE MIT UNS
UBER DIE ZUKUNFTSWEISENDEN INNOVATIONEN AUF DEM ELEKTRONIKMARKT

Alpha Storion Smile-Hilo
(Notstrom- und USV-fahig;
7,8-46,8 kWh skalierbar), der
Hansel Solarzaun ,Made in
Austria” (mit Kioto Glas/
Glas-Modulen) sowie die IR-
Heizungen von Infraplate.

Produkte prasentiert. Als
besonderer Hingucker
wird auch der Promotio-

nanhanger vor Ort sein,
den Suntastic seinen
Daneben werden u.a. mit dem Partner fiir Events zur
mobilen Speicher Alpha Black Verfiigung stellt. Und eine
Messeaktion darf nattirlich ebenfalls nicht
fehlen: Diese dreht sich um das 410 Wp

Modul von Hanersun. n

Bee und dem DAS Energy
Universal Modul weitere
auflergewodhnliche

¢¢\'\5 i3 O

Elektronik. Voller Service. : ‘?omcs

au,, ;v\\'
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VON PV AUSTRIA UND TPPV

Fachtagung fiir PV
& Stromspeicher

Am 5. und 6. Oktober

\ findet in Wien die
7 jahrliche  Fachtagung

Betarrasiscio fachiivgang Fur
PHOTOVOLTAIK UND

¥

3

far Photovoltaik und

MSPEICHERUNG
e Stromspeicherung vom

5.5 6 Oitobes

Bundesverband Photo-
voltaic  Austria (PV
Austria) und der Tech-

nologieplattform Photo-
voltaik (TPPV) statt. Unter dem heurigen
Slogan ,Photovoltaik als Schliisseltech-
nologie fir ein energieunabhingiges
Europa“ wird am ersten Tag v.a. das
Comeback der europdischen PV-Indus-
trie thematisiert und Innovation und
Forschung in und aus Osterreich grof-
geschrieben, der zweite Tag widmet sich
den Herausforderungen des zukiinftigen
Stromnetzes sowie der Speicherung von
Sonnenstrom.

Anmeldung und Infos unter
www.pvaustria.at/fachtagung-pv-speicher

5. AUFLAGE

Steuer-Ratgeber
fiir PV-Anlagen

Der Bundesverband
PV Austria hat zusam-
men mit Steuerberater
Franz EfSletzbichler
eine aktualisierte Auf-
lage seines bewdhrten
Steuerleitfadens ver-
offentlicht. Die wohl
wichtigste

Neuerung
betrifft die Besteuerung von Gewinnen
aus dem Betrieb von PV-Anlagen, wo seit
Juli 2022 folgende Erleichterung fir pri-
vate PV-Anlagenbesitzer gilt: Einkiinfte
natiirlicher Personen aus der Einspeisung
von bis zu 12.500 kWh elektrischer Ener-
gie aus Photovoltaikanlagen sind von der
Einkommensteuer befreit, wenn die Eng-
passleistung der jeweiligen Anlage die
Grenze von 25 kWp nicht iiberschreitet.

Der komplette Steuer-Ratgeber kann unter
www.pvaustria.at heruntergeladen werden.

-
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EFHT-PREMIERE VON ENERGY3000 SOLAR

PV—Leistungs-
schau in Linz

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: Hersteller | INFO: www.energy3000.com

Erstmals wird Energy3000 solar
als Aussteller an der heimischen
Fachhandelsmesse teilnehmen.
Das Photovoltaik-Systemhaus

will die EFHT nutzen, um neue
Kontakte zu knupfen und neue
Kunden zu gewinnen. Daflr hat
man einen hochkaratigen Auszug
des umfangreichen Sortiments im
Messegepack.

it einem finfkopfigen Team
M wird Energy3000 solar auf den
EFHT seine Neuheiten und
Highlights prasentieren. Als Ansprechpartner

stehen seitens des Vertriebs Bernhard Gold-

berger (Area Manager OO & SBG), Christian
Frkat (Area Manager NO, BGLD & W) sowie
der kiirzlich zum Osterreich-Vertriebsleiter
avancierte Dino Smudla zur Verfiigung, aus
dem Bereich Marketing werden Franciska

Baroti sowie Marketingleiterin Anna Bairhu-

ber vor Ort sein.

ALLES AUS
EINER HAND

SOLAX

T

Erstmals zeigt Energy3000
in Linz die hybriden
Wechselrichter von Solax. len. ]

Als Komplettanbieter fir PV,
Stromspeicher und E-Mobi-
litat stellt Energy3000 seine
Top-Marken in den einzel-
nen Bereichen aus: PV-
Module von Longi, Risen,
Trina und JA solar, Wech-
GoodWe,
Fronius, Huawei, SMA und

selrichter  von

Ein Montage-Highlight von SL Rack: die
universell einsetzbare Alpha-Platte.

SolarEdge, Wallboxen von Fronius, Compleo
und go-e, Speicher von BYD sowie Unter-
konstruktionen von PMT, Aerocompact und
SL Rack. Von SL Rack stammt mit der Alpha-
Platte - einer universellen Ersatzplatte fiir
fast alle Ziegelddcher - auch eines der abso-
luten Messehighlights. Mit den neu ins Sor-
timent gekommenen Wechselrichtern von
Solax gibt es zudem eine Osterreich-Premiere.

Neben den Produkten stellt Energy3000 auch
sein umfangreiches Angebot an digitalen Ser-
vices und Tools vor, das von Homepage und
Webshop bis hin zum Solar Check und dem
Planungsassistenten PV Creator reicht. Als
aktuellstes Highlight wird der SolarJet vorge-
stellt, der die Fachpartner in allen Phasen der
Projektabwicklung unterstitzt.

Auflerdem forciert Energy3000 auch aufler-
halb der Messe den Wissenstransfer zu den
Fachpartnern mit laufenden
Schulungen und Weiter-
bildungsangeboten. So lauft
derzeit eine Osterreichweite
Roadshow gemeinsam mit
SKE Huawei, bei der die
Experten des Herstellers
Vertriebsmitarbeiter, Tech-
niker und Installateure zu
den Produktneuheiten mit
einem  voll  funktions-
fahigen Huawei Truck schu-

=l 9/2022

VERHALTENSWISSENSCHAFTLICHE EMPFEHLUNGEN DES IHS

Energiekrise -
was tun?

Die aktuelle Energiekrise verlangt nach einer
Anderung unseres tiglichen Verhaltens, als
Individuen und als Gesellschaft. Vor diesem
Hintergrund hatdasInstitutfiir Hohere Studien
(IHS) einen Policy-Brief verfasst, der auf Basis

verhaltenswissenschaftlicher Forschungs-

erkenntnisse mogliche Maf-nahmen aufzeigt,
die menschliches Verhalten mehr in Richtung
Energiesparen lenken. Als Rahmenmodell

Recht im Handel -
Handeln im Recht

LIEFERVERZOGERUNGEN
BEI PHOTOVOLTAIK-
ANLAGEN - WAS TUN?

Das Problem stellt sich wohl nicht nur bei
Photovoltaikanlagen. Insbesondere bei dieser
Thematik wird es dann aber fur den Kunden
ziemlich unangenehm, wenn aufgrund langer
Warte- und Lieferzeiten von Photovoltaikan-
lagen die mit einer Forderzusage einherge-
hende Errichtungsfrist nicht eingehalten wer-
den kann. Es stellt sich hier also die Frage, wer
die Nachteile einer Lieferverzégerung tragen
muss.

Nun, vorweg: Bei neuen Vertragen wird wohl
ohnehin die gesamte Branche bereits darauf
achten, keine Lieferfristen zuzusagen. Alles
andere ist aus juristischer Sicht hochst pro-
blematisch, wenn die Frist nicht eingehalten
werden kann. Dann befindet sich ndmlich der
Lieferant im sogenannten Verzug. Der Kunde
kann dann eine Nachfrist setzen und bei
Nichterfullung innerhalb der gesetzten Frist,
die allerdings angemessen zu sein hat, den
Rucktritt vom Vertrag erklaren. Solange der
Lieferant/Handler die Verspatung nicht selbst
verschuldet hat, muss er keinen Schaden-
ersatz leisten. Solange Lieferverzogerungen
nicht vorhersehbar sind oder sich etwa noch
weiter verlangern, als sie nicht ohnehin schon
aufgetreten sind, fallt somit der Vertrag bei
Nichteinhaltung einer vereinbarten Frist ein-
fach weg. Schadenersatz fiir die Verzdégerung
muss dann nicht geleistet werden.

Anders sieht es aus, wenn Verschulden des
Vertragspartners des Kunden vorliegt. Dann
muss namlich auch Schadenersatz geleis-
tet werden, wenn nicht innerhalb einer

wird das COM-B-Modell verwendet, das
beschreibt, dass Verhalten zentral durch drei
Faktoren initiiert, aufrechterhalten und ver-
andert wird: Kompetenz (competence), die
situativen Gegebenheiten (opportunities) und
Motivation (motivation). Das IHS schickt aber
voraus, dass es moglichst passgenaue Losun-
gen fiir jeweilige Situationen und Zielgruppen
braucht, d.h. unterschiedliche Mafinahmen
fiir Land- und Stadtbevolkerung, fiir drmere
und reichere Haushalte und fiir Unternehmen.
Zweitens gilt es, dass Entscheidungs-trager die

gemeinsam festgelegten Frist die Photovol-
taikanlage geliefert wird. In der derzeitigen
Situation wird das wahrscheinlich eher selte-
ner der Fall sein.

Bei Photovoltaikanlagen, die insbesondere
mit Forderzusagen verbunden sind, wird man
wohl aus juristischer Sicht von einem soge-
nannten ,Fixgeschaft” ausgehen mdussen.
Wenn bis zu einer bestimmten Frist — Mon-
tagefrist im Rahmen der Forderzusage — die
Photovoltaikanlage nicht fertig ist, dann
braucht sie der Kunde allenfalls auch nicht
mehr bzw. bestellt er dann vielleicht zu einem
anderen Zeitpunkt. Bei einem Fixgeschaft
besteht der Unterschied darin, dass der Ver-
trag automatisch aufgeldst ist, wenn das
Datum einer Lieferung verstrichen ist. Der
Kunde hat aber auch hier die Moglichkeit zu
sagen, dass er die Photovoltaikanlage den-
noch zu einem spateren Zeitpunkt geliefert
haben méchte.

Bedient man sich eines Lieferanten, der die
Photovoltaikanlagen und die Komponenten
zu liefern hat und treten bei diesem Verzdge-
rungen auf, ist ebenfalls zu prifen, ob beim
Lieferanten Verschulden vorliegt. Wenn Kom-
ponenten von weiteren Vorlieferanten nicht
lieferbar sind, wird wohl auch hier von keinem
Verschulden ausgegangen werden konnen.
Liegt jedoch ein Verschulden des Lieferanten
vor, so muss auch der Unternehmer gegen-
uber dem Kunden fir das Verschulden sei-
nes Lieferanten einstehen. Selbiges gilt auch
flr Subunternehmer, die etwa die Montage
durchflihren. Rein juristisch gesehen handelt
es sich dabei um sogenannte ,Erfillungs-
gehilfen”; fir deren Verschulden haftet man
gegenuber dem Ver-tragspartner wie fur sein
eigenes.

Anderes gilt, wenn der Produzent an den
Verkaufer oder auch direkt an den Kunden
liefert, wenn den Verkdufer keine Herstel-
lungspflicht trifft. Dann besteht keine Gehil-
fenhaftung und der Verkdufer haftet dem
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Situation und
daraus abgelei-
tete  MafSnah-

men  transpa-
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MEHR INFO: ®elektro.at STORYLINK: 2209678

Kunden gegenuber nur fur die Erfullung sei-
ner eigenen Pflichten, wie die Auswahl eines
geeigneten Erzeugers, einwandfreie Lage-
rung der Ware, Hinweis auf Gefahren etc.

Somit gilt wiederum auch bei Fragestellun-
gen der Haftung im Zusammenhang mit dem
Verkauf von Photovoltaikanlagen: Es kommt
ganz spezifisch darauf an, auf welche Art und
Weise Photovoltaikanlagen verkauft, bestellt,
geliefert und montiert werden — und vor allen
Dingen, von wem. Erst wenn dies feststeht,
kann geklart werden, wann und wen eine
Haftung trifft.

In Zeiten wie diesen ist es das Beste, keine
Versprechungen abzugeben, von denen man
nicht weils, ob man sie halten kann. Auch
wenn man bei unverschuldetem Verzug nicht
flir Schaden einstehen muss, kann man trotz-
dem vom Kunden in Anspruch genommen
werden und muss das Nichtvorliegen des Ver-
schuldens nachweisen.

RA DR. NINA OLLINGER, LL.M
02231/ 22365
OFFICE@RA-OLLINGER.AT

WWW.RA-OLLINGER.AT
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Mit seinem neuen neoom KLUUB bietet das oberoster-
reichische Unternehmen allen Menschen ein digitales
Werkzeug, um Teil einer Erneuerbare-Energie-Gemein-
schaft zu werden und damit aktiv an der Energiewende
zu partizipieren. Die Registrierung fiir den neoom
KLUUB ist bereits mdglich, die dazugehdrige neoom
APP steht in den Startléchern.

am Punkt

DER NEOOM KLUUB
vernetzt Menschen und Organisationen, die Interesse
an einer Erneuerbare-Energie-Gemeinschaft haben.

ELEKTRIKER & SOLARTEURE

koénnen sich damit als Experten fur erneuerbare Ener-
gien in der Region positionieren und von den Weiter-
empfehlungen der Kunden profitieren.

DIE NEOOM APP

soll = u.a. durch den damit einhergehenden KLUUB
—jeden an der Energiewende mit partizipieren und
profitieren lassen.

9/2022 =l

INNOVATION VON NEOOM:
PER APP ZUR ENERGIEGEMEINSCHAFT

Will-
kommen
im
KLUUB

@elektro.at VIA STORYLINK: 2209033
TEXT: Wolfgang Schalko | FOTO: neoom
INFO: www.neoom.com/loesungen-eeg

Auf dem Weg zur Energiewende bilden die sog.
Erneuerbare-Energie-Gemeinschaften (EEG)

ein zentrales Element. Planer und Errichter von
PV-Anlagen haben dabei die Moglichkeit, nicht
nur direkt von der Umsetzung der Projekte zu
profitieren, sondern sich weit dariiber hinaus zu
profilieren. neoom bietet dafur die Basis mit dem
neoom KLUUB, der alle Interessenten in einer EEG
vernetzt.

rneuerbare-Energie-Gemeinschaften machen es den

Menschen in Osterreich nun méglich, untereinander

ihren nachhaltig und selbst produzierten Strom zu teilen

bzw. zu vermarkten. So kénnen auch Menschen ohne ei-
gene Stromerzeugung 100 % Okostrom aus der Region nutzen. Strom-
produzenten wiederum kénnen ihren tiberschiissig erzeugten Strom
an andere weitergeben - und dabei auch noch verdienen.

Der Verkauf von Strom innerhalb einer Erneuerbaren-Energie-
Gemeinschaft ist fiir den Verkdufer meist rentabler als die Einspei-
sung ins offentliche Stromnetz. Durch den Entfall von Netzkosten
und Gebiihren ist diese Option auch gtnstiger fiir den Kaufer - eine
echte Win-Win-Situation also! Und zwar fiir absolut jeden: Ganz im
Sinne der Demokratisierung der Energieversorgung stehen Erneuer-
bare-Energie-Gemeinschaften Privatpersonen, Unternehmen und
Gemeinden offen.

EIN KLUUB FUR ALLE

Damit sich alle potenziell Beteiligten auch tatsdchlich finden, hat
neoom ein neues digitales Service entwickelt: den neoom KLUUB.

=l 9/2022

Die neoom
APP steht in
den Start-
|6chern und
wird in Kiirze
gelauncht. Auf
der neoom-
Website ist
bereits die
Vorregistrie-
rung moglich,
16,78 kW um als Erster
Uber den

APP Release
informiert zu
werden.

Der KLUUB vernetzt an einer EEG interes-
sierte. Menschen oder Organisationen mit-
einander. Nach der Registrierung im KLUUB
prift neoom, wer gut in einer EEG zusam-
menpassen wurde. Sind die passenden Mat-
ches gefunden, Gbernimmt neoom die Griin-
dung einer neuen EEG bzw. den Beitritt in
eine bestehende EEG. Sobald der User seine
Erneuerbare-Energie-Gemeinschaft — gefun-
den hat, kann auch schon der interne Strom-
handel losgehen: neoom kiimmert sich um
die Organisation und Abwicklung der EEG.

Dazu kommt ein weiterer wichtiger Punkt:
Auch die Abrechnungen tibernimmt neoom
automatisiert und unkompliziert. Dabei sorgt
das Unternehmen fiir die gebotene Trans-
parenz: Bei neoom weify der Nutzer immer
Bescheid, woher sein Strom kommt und wie-
viel er verbraucht hat.

EINFACH, EFFIZIENT, GEMEINSAM

Auch fur diese drei Begriffe konnte die Abkiir-
zung EEG stehen. Jedenfalls lassen sich aus

Erneuerbare-Energie-Gemeinschaften  drei
wesentliche Vorteile fiir Elektriker und Solar-
teure ableiten.

Erstens sind Erneuerbare-Energie-Gemein-
schaften einfach und ein weiteres Argument
fur Gesamtlésungen: Denn erst die Strom-
speicher ermoglichen es, iberschissigen
Strom zu speichern und dadurch weiterzuge-
ben. Damit sind EEGs selbst ein wesentlicher
Teil der Gesamtlosung Energieautarkie, die
das Leben deutlich einfacher - und in Anbe-
tracht der aktuellen Umstande auch billiger -
macht.

Zweitens sind EEG effizient und sorgen bei
den Endkunden fir Begeisterung, weil diese
durch ihre selbststindige Stromerzeugung
Einnahmen erzielen konnen. Das Teilen des
Stroms erlaubt den Bau von grofieren PV-Anla-
gen, um Dachflachen voll auszunutzen - und
damit einhergehend werden auch gréfere
Stromspeicher benétigt. So wird das Poten-
zial, das die Gemeinschaft hat, voll genutzt.
Apropos Effizienz: Als positiver Nebeneffekt
wird die Amortisationszeit der PV-Anlagen
kirzer, weil die Einnahmen durch den Ver-
kauf innerhalb der EEG mitgerechnet werden
kénnen.

Drittens schaffen EEGs etwas Gemeinsames
und koénnen damit als Einstieg genutzt wer-
den, um Kunden zu Farsprechern fir die
Energiewende werden zu lassen. So wachst
durch Mundpropaganda die EEG - und der
Kundenkreis des Elektrikers bzw. Solarteurs.

MEHRWERT FUR DIE KUNDEN

Das Zusammenspiel von neoom KLUUB und
der fachlichen Expertise der Elektriker und
Solarteure soll somit das Beste fiir die Kunden

KLIMAFONDS STARTET NEUES FORDERPROGRAMM MIT 15 MIO. EURO

Nachriistung von Stromspeichern gefordert

Mit der am 1. September gestarteten Férderak-
tion unterstiitzt der Klima- und Energiefonds
die Errichtung neuer Speicher bzw. Speicher-
erweiterungen bei bestehenden Anlagen zur
Erzeugung von erneuerbarer Energie. Der For-
dertopfist mitinsgesamt 15 Millionen Euro aus
den Mitteln des Klimaschutzministeriums
geftllt. Neben Privatpersonen kénnen auch
Betriebe, Vereine, konfessionelle Einrichtun-
gen etc. eine Forderung beantragen, wobei

folgende technische Parameter erfiillt sein
miussen: Die minimale Grof3e sind 4 kWh nutz-
bare Stromspeicherkapazitit sowie mind. 0,5
kWh nutzbare Speicherkapazitit pro kW der
Stromerzeugungsanlage, die maximale Gréf3e
ist zwar unbegrenzt, gefordert werden jedoch
max. 50 kWh nutzbare Stromspeicherkapazi-
tat. Die Forderpauschale pro kWh betrigt 200
Euro, somit also max. 10.000 Euro pro Projekt.
Je Standort kann nur eine Stromspeicheranlage

ESGW-SONNENSEITE # HINTERGRUND 33

aus den Erneuerbaren-Energie-Gemeinschaf-
ten herausholen:

Die Kunden kénnen 100 % Okostrom in
ihrer Region verkaufen

Die Kunden sorgen fiir CO2-Einsparung
Die Kunden profitieren von der Strom-
preissicherheit - denn die EEG-Mit-
glieder machen sich den Strompreis
untereinander aus

Der Strom wird direkt zwischen den
Mitgliedern der EEG gehandelt - es
schneidet kein Zwischenhandler mit
Die Kunden starken den Zusammen-
halt innerhalb ihrer Nachbarschaft:
Jedes Mitglied einer EEG kann Energie
innerhalb der Gemeinschaft beziehen
und jedes Mitglied einer EEG kann
seinen Uberschiissigen Strom in der
EEG teilen

Die Kunden zahlen einen niedrigeren
Strompreis als bei herkdmmlichen
Anbietern, wenn sie Strom innerhalb
der EEG beziehen

Zugleich erwirtschaften die Kunden
meist hohere Ertrage, wenn sie ihren
tiberschiissigen Strom in der EEG ver-
kaufen

Natiirlich profitieren auch KMUs von die-
ser Strompreissicherheit und der Reduktion
ihrer Fixkosten. So werden sie als attrakti-
ver Arbeitgeber bereit fir die Elektro-Mobili-
tat und die Energiewende - und obendrein
ein waschechter Oko-Stromanbieter in ihrer
Region.

Es bestehen also gerade auch fiir Elektrotech-
niker und -installateure jede Menge gute
Grunde, sich mit EEGs auseinanderzusetzen.
Alle Details dazu gibt's auf der neoom-Web-
site unter www.neoom.com oder direkt beim
personlichen neoom Ansprechpartner. ]

far die Forde-

rung eingereicht

werden, wobei diese

mind. zehn Jahre in Betrieb bleiben muss. Die
Antragstellung erfolgt in einem zweistufigen
Verfahren: Die Registrierung hat vor der ersten
Bestellung zu erfolgen, ab Registrierung muss
die Stromspeicheranlage innerhalb von zwolf
Monaten errichtet werden. Weitere Details
unter www.speicher.klimafonds.gv.at.
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Die Compleo
eBox professional
bietet schnelles Laden
mit bis zu 22 kW AC und
ist Gber WLAN, LAN und
Mobilfunk vernetzbar. Die
vielfaltigen Aufstelllosun-
gen, die flexible Freischal-
tung von Ladevorgangen
via App, RFID-Ladekarte
oder Plug & Charge sowie
die Schutzklasse IP55
pradestinieren sie ebenso
fur den gewerblichen
Einsatz wie die Moglich-
keit, Gerateupgrade bzw.
-tausch dank eClick-
Konzept ohne
Elektrofachkraft
durchzufihren.
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COMPLEO: ALLE PRODUKTE UNTER EINEM DACH

Aus dreil
mach eins

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: Compleo | INFO: www.compleo-charging.com

Zur Jahresmitte hat Compleo auch auf Produktebene die vollstandige Integra-
tion von Wallbe- und Innogy-Lésungen abgeschlossen. Rund um das nun naht-
los ineinandergreifende Sortiment wurde ein neuer Produktkatalog gelauncht,
in dem neben dem Wallbox-Highlight eBox unter anderem auch die erweiterten
Backend-Features von eOperate zu finden sind.

ach den im letzten Jahr erfolg-

ten Ubernahmen von Wallbe
und Innogy ist der aktuelle
Schritt von Compleo ebenso
naheliegend wie konsequent: Compleo hat zur
Jahresmitte seinen Produktkatalog fiir das

zweite Halbjahr 2022 veroffentlicht und da-

mit auch ein deutliches Zeichen gesetzt, dass
die vollstdndige Integration von Wallbe- und

Innogy-Produkten nach der Unternehmens-

nun auch auf Produktebene erfolgt ist. Damit

steht den Kunden und Anwendern die Bezahl-
moglichkeit XPay mittels Kreditkartentermi-

nal zur Verfigung und dartber hinaus auch
eine weitere Wallbox: die eBox.

REICHWEITENSTARK

Die eBox wird in Osterreich bereits von meh-

reren Partnern vertrieben und erfreut sich

durch die modernen Features grofSer Beliebt-

heit. Ein Beispiel ist die Konfiguration mittels
eConfig App, die den Installationspro-
zess wesentlich beschleunigt, wéahrend
sich die anschlieffende Nutzung durch
die eCharge+ App sehr modern und ein-
fach gestaltet. Die eBox ermdglicht das
Laden mit bis zu 22 kW AC und ist in einer
,smart’- sowie einer ,professional™ Aus-
fihrung (letztere inkl. Energie-/Lastma-
nagement) verfiighar. Beide Varianten
lassen sich unkompliziert via WLAN

Mit XPay ermdéglicht Compleo gemafd
der neuen Ladesdulenverordnung (LSV)
Bezahlvorgange mittels géangiger Debit-
oder Kreditkarte plus PIN-Eingabe oder
auch mit Smartphones oder Wearables
via RFID.

vernetzen, komfortabel mit einer Hand bedie-
nen und dank Schutzklasse IP 55 In- und Out-
door platzieren.

Der OAMTC als reichweitenstirkster Com-
pleo-Partner in Osterreich vertreibt bereits
gemeinsam mit E.ON die eBox, die sich als
featurestarkes Produkt gegeniiber den Markt-
begleitern abhebt und mit seinen technischen
Moglichkeiten ambitionierten Heimanwen-
dern, Firmenfahrzeugnutzern und fur Mehr-
parteiengebdude alle erforderlichen techni-
schen Moglichkeiten bietet - wie bei allen
Compleo-Produkten selbstverstdndlich auch
nach Osterreichischem Recht eichrechtskon-
form, falls gewtinscht. Dem nicht genug wird
die Sichtbarkeit von Compleo noch an anderer
Stelle deutlich steigen: Ein prominenter Auto-
mobilhersteller wird an seinen Standorten in
Osterreich mehrere hundert eBoxen aufstel-

len und mit dem eOperate Backend nutzen.
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Uber das Dashboard
von eOperate |asst sich

FUR ALLE FALLE

Im Zuge der Neuerungen wurden fir Oster- die Ladeinfrastruk’Fur - ' .

. . i zentral und professio- [
reich auch die erweiterten Backend-Features nell verwalten — und :
von Compleo eOperate zur Steuerung der Lade- bedarfsgerecht mit
infrastruktur realisiert. Dabei bildet eOperate diversen Zusatzmodu-
die Basis fur eine Vielzahl von Geschafts- len erweitern. pu. — =g
modellen und hilt individuelle Ldsungen fiir - a0 - |87 =
Steuerung, Freischaltung, Abrechnung etc. = o . ess—-
bereit. Eine Alleinstellung kommt dem eMar-  Fachkonferenz =~ eMO- -
ketplace zu - einem sprichwortlichen Markt- KON (veranstaltet von _HEEEE ==
platz, der die Konfiguration und Vermarktung ~ Fuhrparkverband Aust-
der Ladepunkte auf Knopfdruck ermdglicht  ria und Bundesverband :
(mit individueller Preisgestaltung und eich-  eMobility Austria) = ¥
rechtskonformen Abrechnungsdaten) und an stattfindet, wird auch W
bestehende sowie neue Kunden ausgeliefert ~ Compleo Osterreich vor h-
wird. Mit der eCharge+ App wiederum lassen Ort sein. Begleitet von 1 %‘
sich - anhand von Livedaten aus dem gesam- entsprechenden  Test- \

ten eMarketplace - Ladestationen findenund ~ moglichkeiten  steht

freischalten, Ladeauswertungen ansehen und das Compleo-Team mit

exportieren sowie Ladevorgdnge direkt per = umfassenden Produkt-

App bezahlen.

informationen und der Ausstellung der AC-
Produkte jederzeit fiir Gesprache zur Verfi-

gung.

dem Salzburgring am Programm steht. In
diesem Rahmen bietet Compleo gemeinsam
mit einem Partner die Moglichkeit, Fahr-

BEWEGTER HERBST zeuge auf dem Ring zu testen und die neu-

Dartiber hinaus wird Compleo auf der IMFS esten Ladetechnologien - wie etwa
Wenn am 14. und 15. September in Tees-  (ein B2B-Fachevent der ,Salzburger Nachrich-  Plug&Charge - anhand der Compleo Wallbo-
dorf bereits zum dritten Mal die e-Mobility =~ ten”) vertreten sein, die am 14. Oktober auf  xen in der Praxis zu erproben. "
ElectronicPartner bei O
ei den B
A

ELEKTROFachhandelstagen 2022

Nach drei Jahren ist es endlich wieder so weit und wir freuen uns, unsere
Mitglieder im Rahmen der Elektrofachhandelstage von 23.-24.09.2022
an unserem Stand B201 personlich vor Ort begriiBen zu diirfen.

Das erwartet unsere Mitglieder:

e Warenprasentation der Sparten Haushalt, Unterhaltungselektronik,
sowie IT und Telekommunikation

e Warenvorstellung neuer Top-Hersteller
(Philips KleinweiBware exklusiv nur bei ElectronicPartner)

¢ Produkt-Highlights flr ein erfolgreiches Herbstgeschaft

ElectronicPartner ladt Mitglieder zur Abendveranstaltung am .
Freitag, den 23. September 2022 in die voestalpine Stahlwelt ein! ‘ -

Thade?

Nach drei Jahren dirfen wir endlich wieder mit lhnen feiern. In gemutlichem Beisammensein tauschen wir Erfahrungen und
wissenswerte Informationen aus. AnschlieBend genieBen wir zusammen in edlem Ambiente, kulinarische Kdstlichkeiten und
ein musikalisch untermaltes Programm durch unseren DJ Andy White.

Wir freuen uns bereits jetzt auf lhren Besuch und einen unter-
haltsamen Austausch in entspannter Atmosphare
in der voestalpine Stahlwelt.

L\
JAHRE

ElectronicPartner




STEFANIE BRUCKBAUER

Problemliste

m Hausgerdtebereich wurden teils span- N
I nende, innovative Neuheiten auf der [FAvor- '
gestellt. Eine Spiile, die ,verschwindet*, wenn sie
nicht gebraucht wird. Ein ,Wasserkocher-Stab’, der in ein GefdfS getaucht
wird und die darin befindliche Flilssigkeit erhitzt. Ein Teppichreiniger,
der hartndckige Flecken selbstdndig erkennt, schrubbt sowie entfernt.
Kérperpflege-Produkte im Baukastensystem. Waschmaschinen, die
dank kiinstlicher Intelligenz bis zu 70 % weniger Energie verbrauchen
und mit Filtern ausgestattet sind, die bis zu 90 % der Mikroplastikfasern
aus synthetischen Textilien auffangen. All diese Dinge sind toll und
ziehen die Aufmerksamkeit auf sich. Aber nur kurz. Denn das derzeitige
Geschehen rundherum ist zu dramatisch, umsich ldnger davon ab-
lenken lassen zu kénnen.

Die Probleme, die wir aktuell haben, sind kolossal. Und als wdren der
Krieg, die Energiekrise, mit Preisen jenseits von Gut und Bése, und die
extrem hohe Inflation mit einer schockierenden Teuerung in allen Le-
bensbereichen nicht genug, kommt fiir Hindler (die zu allem Uberdruss
auch noch mit so ,Nebensdchlichkeiten" wie der Null-Bock-Einstellung
dringend benétigter Arbeitskrdfte und Lieferschwierigkeiten zu kdmp-
ferthaben) noch dazu, dass die Konsumenten keine Lust mehr haben,
einzukaufen. Und man kann es ihnen auch nicht verdenken: Wer hat
angesichts der aktuellen Lage schon Lust, Geld auszugeben fiir Dinge,
die derzeit nicht unbedingt neu angeschafft werden miissen?

Es ist momentan schwer, optimistisch in die Zukunft zu schauen - wenn
nicht sogar unméglich. Ich sprach in letzter Zeit allerdings mit Menschen,
die das sehr wohl tun. Sie legen Argumente auf den Tisch, die - zumin-
dest was den Fortbestand des Elektrohandels in den ndchsten Monaten
betrifft - Hoffnung geben. Sie sagen: Die zurtickgehende Konsumlaune
im Juni, Juli und August sei im Grunde nichts Neues. Vor Corona sprach
man in diesern Zusammenhang vom ,Sommerloch”. Dieses habe es
immer gegeben, nur halt nicht in den zwei , Sensationsjahren” 2020/21.
Nun sei es wieder da - das Sommerloch. Und es werde schon bald auch
wieder verschwinden.

Dazu kommt: Die Herbst-Messen mit ihren vielen Produktneuheiten
wiirden einen Impuls bei Handlern und Konsumenten ausldsen und
die Motivation sowie die Kauflust steigern. Verkaufstage wie der Black
Friday und die bevorstehende Weihnachtszeit wiirden die Menschen
dartiber hinaus dazu animieren, wieder mehr und mit Freude einzukau-
fen. Zum Kauf animieren sollen (auch wenn es paradox klingt) ebenso
die aktuell hohen Energiepreise. Nachdem Haushaltsgerdte immer
effizienter werden und mittlerweile tatsdchlich stark spiirbare Einspa-
rungen erméglichen, geht man davon aus, dass viele Konsumenten nun
auf solche effizienten Haushaltsgerdte umriisten werden. Auf die Frage
,Mit welchem Geld?", lautet die Antwort: ,Geld ist im Grunde genug da.”
Denn: Die sogenannte ,Erbgeneration komme jetzt zum Zug. Das ganze
Geld, das Generationen vor uns erarbeitet und zur Seite gelegt haben,
werde jetzt sukzessive hinterlassen. Und nachdem die Sparneigung
heutzutage eher gering ist (wen wundert es bei DEN Bank-Bedingungen
und DER Inflation), werde dieses Geld ausgegeben.

Das Szenario ist ja nicht so schlecht. Bleibt nur zu hoffen, dass diejenigen,
die es skizzieren, auch recht behalten. Dann wire zumindest einmal der
Punkt mit den riickldufigen Umsdtzen im Handel von der Problemliste
gestrichen.
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Whirlpool ~ Whirlpool
Whirlpool: Till Bickelmann

Neuer
Geschaftsfuhrer

Whirlpool Osterreich und Deutsch-
land hat seit 1. September 2022 einen

ripool

neuen Geschiftsfihrer. Till Bickel-
mann, zuvor Head of Marketing
Northern Europe und Head of Sales &
Marketing DACH, wurde zum Senior
Director beférdert und hat nun die
Leitung des osterreichischen und
deutschen Marktes inne.

BSH: Daniela Scheithauer

EFH-
Unterstutzung

Daniela Scheithauer ist neue Trade
Marketing Managerin BSH Hausge-
4 rite. In der neugeschaffenen Position
steuert die geblrtige Wienerin die

Marketing- und Kommunikationsagen-
den im Fachhandelsmarketing sowohl
online als auch offline und sorgt in enger Abstimmung mit den EFH-
Partnern fiir die bestmégliche Positionierung von Kampagnen und
Aktionen in den unterschiedlichen Kanalen.

TEKA/Kippersbusch:
Hannes Kolb

Aus personlichen
Grinden

Aus personlichen

Grinden und im bes-
ten Einvernehmen
verlie! Hannes Kolb
mit 31. August 2022 die

Einblick

Kippersbusch ~ Haus-
gerdte GmbH mit den
Marken Kippersbusch
und Teka. Kolb mochte
sich  nun anderen

38 ,Was mich tberrascht hat,
war, dass die Hausgerate
zwar noch immer mehr-
heitlich von Frauen genutzt
werden, die Branche aller-

Sein Nachfolger als dings sehr stark von Mannern

Geschiftsfithrer st dominiert ist.”

Andreas Beyerle, der

beruflichen = Heraus-
forderungen  stellen.

44 ,Wollten wir den GrofRglock-
ner erklimmen und gabe es
flnf Liftstationen bis zum
Gipfel, dann waren wir erst
bei Station Nr. 1.”

damit auch die Verant-
wortung fir den oster-
reichischen Markt
ibernommen hat.

SOT

home cleaning

TRISA AUF DEN EFHT

Sau(g)stark

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS + INFO: www.trisaelectronics.ch

Trisa legt einen Schwerpunkt auf den EFHT auf
das Thema Saugen. Dabei stellt die Schweizer
Kleingeratemarke u.a. den Saug- und Wisch-
Roboter T-Bot sowie den Akkustaubsauger

,Quick Clean Professional” vor.

risa hat seinem neuen Saug- und
Wisch Roboter T-Bot einige prakti-

sche Features verpasst. Die so ge-

nannte Sensor Technik scannt die Riume
selbststandig ab und erkennt Hindernisse.
Selbst transparente Gegenstdnde sollen mit
den Ultrasonic Sensoren erkannt werden.

Mit virtuellen Wiénden, ,No-Go“Gebie-

ten und manuellen Wegvorgaben kann der
Nutzer Reinigungswege prazise festlegen.

WMF AUF DEN EFHT

Perfection

TEXT: Stefanie Bruckbauer
FOTO + INFO: www.wmf.at

WMF erweitert seine Perfection Kaf-
feevollautomaten-Serie um die zwei
neuen Modelle WMF Perfection 740
und 760. Beide punkten ,mit tollen
Individualisierungsoptionen, hoher
Kaffeequalitat und aulSergewohnli-
chem Design”, wie WMF beschreibt.

ie ab Oktober erhiltlichen Modelle
D WMTF Perfection 740 (UVP: 1.399,00

Euro) und Perfection 760 (UVP:
1.449,00 Euro) unterscheiden sich hinsicht-
lich ihrer Frontoptik (Silber oder Schwarz), der
speicherbaren Benutzerprofile (6 oder 4) und
einstellbaren Individualisierungsmoglichkei-
ten. Das 760-er Modell verfiigt zudem iber
voreingestellte Tee-Spezialititen und einen
Premium Glas-Milchbehalter.

Hartboden und Teppiche werden
unterschiedlich stark gesaugt
bzw. feucht aufgewischt. Kleinere
Unebenheiten bis 2 cm kann der
T-Bot bezwingen und Stufen wer-
den rechtzeitig erkannt.

Der T-Bot erstellt bis zu sechs
Karten (mehrere Etagen sind also
kein Problem). Die eingebaute
5200mAh-Batterie ldsst den T-Bot,
je nach Einsatz, bis zu 180 min.
oder bis zu 300 m?® Fliche arbeiten.
Dartiber hinaus beherrscht der
Trisa-Roboter iiber 12 Sprachen,
mit denen er mit seinen
Nutzern kommunizieren
kann. Zudem kann der
T-Bot auch mit Sprachas-
sistenten ganz gut.

QUICK CLEAN MAL 2

Neu ist auch der Trisa Akkustaubsau-
ger ,Quick Clean Professional To341/
To359“ Er lberzeugt mit einer aus-
wechselbaren 32V Li-Ion-Batterie
und 600 W digitaler Motorpower.
Der Akkusauger arbeitet bis zu 8o

WMTF beschreibt: ,Die Gerdte verfiigen tber
die WMF Doppel-Thermoblock-Technologie,
die fiir eine hohe Temperaturgenauigkeit,
eine optimale Verteilung des erwdrmten
Wassers und perfekten Milchschaum sorgt.
Das Milchsystem ist automatisch selbstreini-
gend. In einem patentierten Verfahren wird
die optimale Menge Kaffeemehl gemahlen
und unter hohem Druck in die Brihkam-
mer gepresst. In einer ersten Stufe wird das
Kaffeemehl mit etwas Wasser vorgebriht.
Im Anschluss erfolgt der Brihvorgang ohne
Warmeverlust direkt mit heiflem Wasser."
Abgerundet werde das Kaffeegenusserlebnis
durch eine intuitive Bedienung tber einen
hochauflésenden TFT-Touchscreen und durch
eine zusdtzliche Dampfertechnologie an der
Pumpe, was die Gerate sehr leise macht.

HYGIENEZERTIFIKAT

Ubrigens: Das unabhingige Zertifizierungs-
institut des TUV Rheinland erklirte die Kaf-
feevollautomaten der WMTF Perfection-Serien
800L und 700 nach umfangreichen Tests als
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Minuten lang mit einer Saugleistung von 200
Air Watt. Das effiziente Filtersystem mit
Multizyklon-Technologie und HEPA-Filter
halt laut Trisa auch den feinsten Staub und
Allergene zuriick. Neben der Anzeige des
Akkustandes ldsst sich der bevorzugte Leis-
tungsmodus (ECO, MIDI, MAX) tber das
Display wahlen. Per Knopfdruck lassen sich
die Staubbehilter mitsamt der Filter 16sen
und o6ffnen. Noch mehr komfortable Funktio-
nen bietet das multifunktionale Gerdt dank
einer Vielzahl an optional erhiltlichem Zube-

hor. Neugierig geworden? Mehr Informatio-
nen gibt es auf den EFHT auf Stand
Nr. B-113. [

Der WMF Vollautomat Perfection 760.

,mikrobiologisch unbedenklich“ und verlieh
ihnen das TUV-Hygienezertifikat. Damit
wurde den WMF Kaffeevollautomaten die
Einhaltung ,hochster Standards im Hinblick
auf die exzellente Hygiene" bei der Herstel-
lung von Kaffee- und Milchgetrinken
bescheinigt. "



BSH HAUSGERATE-GF
ULRIKE PESTA

wIch

glaube an
Diversita

TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Schebach, BSH
INFO: https://www.bsh-group.com/at/

Ulrike Pesta ist eine Newcomerin in der Branche. Seit 1. Apr||
ist sie Geschaftsfuhrerin bei BSH Osterreich. Wir sprachen
mit der Oberdsterreicherin Uber ihre Ankntpfungspunkte

an die Branche, was starke Marken gemeinsam haben, die
Stellung des Fachhandels in Osterreich, verrtckte Preise und
den Wert von Diversitat.

s war eine schnelle Entscheidung.
Fur den neuen Job hat sich Pesta
nach eigenen Angaben innerhalb
von drei Tagen entschieden.

E&W: Frau Pesta, Sie kommen aus dem

zZur Person Lebensmittelbereich. Haben Sie sich schon

in der Branche eingelebt?

ULRIKE PESTA

kommt aus der Lebensmittelbran-
che. Vor ihrem Wechsel zur BSH
war die Ober0sterreicherin bei der
Coca-Cola Hellenic Bottling Compa-
ny, wo sie 2016 als Key Account-
Direktorin Handel & Gastronomie
begann und anschliefend mehr als
vier Jahre bis zuletzt die Business
Unit Handel leitete. Vor ihrer Tatig-
keit bei Coca-Cola HBC war Pesta
Uber sechs Jahre lang bei Nestlé in
FUhrungspositionen tatig, u.a. als
Mitglied des Management-Teams,
und leitete die Business Unit Kaffee
& Heilsgetranke. Davor war sie lang-
jahrig in mehreren Funktionen beim
Marktforschungsunternehmen
Nielsen tatig.

Pesta: Ja, ich fithle mich sehr wohl bei der
BSH. Die Lernkurve ist recht steil - ande-
rerseits gibt es viele Ankniipfungspunkte
fir mich: In der Lebensmittelbranche geht
es darum, gute Lebensmittel zu produzieren
und zu verkaufen. Bei den Haushaltsgerd-
ten geht es darum, diese guten Lebensmittel
perfekt zu kithlen und zu verarbeiten, um sie
dann auch entsprechend genieflen zu kénnen.
Ich selbst habe eine grofle Affinitit zu dem
Thema: Mein Mann, meine Séhne und ich
kochen fast tiglich zu Hause und wir backen
inzwischen unser eigenes Brot.

Die Marken der BSH wie Bosch, Siemens, Neff

und Gaggenau verfiigen iiber viel Strahlkraft,

Fur BSH Hausgerate-Geschaftsflihrerin
Ulrike Pesta missen Unternehmen auch
die Geselllschaft widerspiegeln: ,Denn ich
bin Uberzeugt, dass man voneinander viel
lernen kann.”.

weswegen die Position fiir mich sehr reizvoll
ist. Ich habe mich deswegen auch sehr schnell
entschieden. Ich glaube, dass unsere Kombi-
nation im Unternehmen sehr stark ist. Einer-
seits haben wir ein gut eingespieltes und sehr
erfahrenes Team, andererseits bringe ich neue
Perspektiven mit ein. Das kann fiir ein Unter-
nehmen bereichernd sein.

Bei den Marken mdchte ich nachhaken. Sie
waren bei Coca-Cola, auch heute eine der
stdarksten Marken der Welt. Wie schdtzen Sie
die Marken der BSH im Vergleich ein?

Ich glaube, man kann die Marken schwer ver-
gleichen.Ich warbeiCoca-Cola, bei Nestleund
davor bei Nielsen — immer beim Marktfiithrer,
und jetzt bin ich wieder beim Marktfiihrer.
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Eine Gemeinsamkeit dieser starken Marken
ist die standige Arbeit, um fiir die Kunden
relevant zu sein. Insofern hat es mich gefreut,
dass ich viele Punkte, welche ich von Coca-
Cola kenne, bei der BSH wiedergefunden
habe. So erheben wir mit sehr umfangrei-
chen  Befragungen
der Konsumenten die
Kundenzufrieden-
heit und setzen dieses
Feedback in Verbes-
serungen um. Was
allerdings die Bran-
chen unterscheidet,
ist der Kundendienst:
Dass ein Techniker
zum Kunden kommt
und seine Probleme
behebt, gibt es bei
Coca-Cola nicht. Da
machen die Kollegen
einen sehr guten Job, wofiir sie auch schon
mehrfach ausgezeichnet wurden. Darauf sind
wir superstolz.

Worin unterscheiden sich lhrer Ansicht nach
die Marken der BSH?

Jede Marke hat ihre Zielgruppe: Bei Bosch
geht es stark um den Aspekt der Qualitidt und
Technologie, andererseits um die Einfachheit.
»Einfach zum perfekten Genuss“ war bisher
der Slogan. Der wird nun um Nachhaltigkeit
und Gesundheit erweitert; dabei unterstiitzen
wir beim Energiesparen und weiteren Aspek-
ten eines nachhaltigen Lebensstils etwa durch
die Vermeidung von Lebensmittelabfillen
- das kann man anhand der IFA-Neuheiten
sehen. Und wir werden diese Botschaft auch
mit der Fortsetzung unserer erfolgreichen
»Like a Bosch“-Kampagne transportieren.
Bei Siemens geht es um Innovation, intelli-
gente Vernetzung und Design. Der heurige
Marken-Relaunch hat das Corporate Image
von Siemens etwas gedndert, etwas heller &
freundlicher gemacht. Da wollen wir die inno-
vationsfreundlichen Konsumenten abholen.
NEFF ist wieder ganz anders. Sehr individuell
und kreativ - offen fiir Neues. Da haben wir
mit Markenbotschafterin Haya Molcho eine
ganz tolle Proponentin fiir die Marke gefun-
den. Und Gaggenau ist Gaggenau: Die Luxus-
marke fiir Kiicheneinbaugerite steht fiir mehr
als 330 Jahre Qualitdt, Handwerk und Tradi-
tion sowie Design der Extraklasse.

Die BSH hat in den vergangenen Jahren viele
Innovationen auf den Markt gebracht. Sie
haben in Miinchen sicher einiges gesehen.
Was gefdllt lhnen am meisten?

,Man kann heute schon
viel iber Video machen,
aber man muss die Dinge
live sehen. Schlief3lich
trifft man beim Kauf von habe den Facetten-
Grof3geriten eine Entschei- schliff
dung fiir viele Jahre. Die
will wohl iiberlegt sein.”

Bei meiner Einfiihrung in Miinchen war ich
tiberrascht, was die Gerite heute schon alles
konnen. Sehr beeindruckt bin ich von der
Vernetzung der Gerite sowie Smart Kitchen.
Auch die IFA-Neuheiten gerade im Bereich
der Ofen sind zukunftsweisend - von den
Funktionen her und
auch vom Design.
Allerdings muss man
die Produkte erleben
und angreifen. Ich
bin dann selbst am
Herd gestanden und

abgetastet
oder die Bedienele-
mente  ausprobiert.
Diese Haptik spielt

ULRIKE PESTA eine grofle Rolle.

Man kann heute

schon viel iiber Video
machen, aber man muss die Dinge live sehen.
SchliefSlich trifft man beim Kauf von Grof3-
geriten eine Entscheidung fiir viele Jahre. Die
will wohl iiberlegt sein. Das spricht auch fiir
den POS und gute Verkiufer.

Ich nehme an, Sie haben schon eine Vor-
stellungsrunde im EFH gemacht. Wie sind
Ihre Eindriicke von der Branche und dem
Handel?

Generell empfinde ich die Branche als sehr
offen. Ich wurde sehr freundlich aufgenom-
men und habe sehr gute Gespriche gefiihrt.
Die Vertriebskanile sind vielschichtiger als
im Lebensmittelbereich. Aber das macht die
Branche so spannend. Was mich allerdings
tiberrascht hat, war, dass die Hausgeréte zwar
noch immer mehrheitlich von Frauen genutzt
werden, die Branche allerdings sehr stark von
Minnern dominiert ist.

Sie sind eine der wenigen Frauen in einer
Spitzenposition in der Branche. Welchen
Einfluss hat das auf Sie?

Das sehe ich eher neutral, aber ich glaube
stark an Diversitat: Nicht nur festgemacht
am Geschlecht, sondern auch jung/alt oder
der unterschiedlichen Herkunft. Denn ich
bin tiberzeugt, dass man voneinander viel ler-
nen kann. In Osterreich haben wir jetzt eine
starke Frauenpower — gemeinsam mit meiner
CO-GF Alexandra Dietmair fiir den Bereich
Finanzen und Administration. Das ist aller-
dings auch in der BSH eher selten, und wir
sind da schon ein wenig Vorreiterinnen. Aber
es macht Riesenspafl und ich glaube, dass
es fiir Unternehmen auch wichtig ist, mehr
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Diversitit — in welcher Art auch immer - zu
leben, weil unsere Kunden ebenfalls divers
sind. Da missen wir als Unternehmen die
Gesellschaft widerspiegeln.

Die Branche haben Sie als sehr offen und
aufgeschlossen erlebt. Aber wie glauben
Sie, muss sich der Handel weiterentwickeln,
damit er sich in Zukunft behaupten kann?

Generell glaube ich, dass der Fachhandel auch
in Zukunft eine grofle Bedeutung hat. Aber
wie die Markenartikelhersteller muss jeder
einzelne Héindler darauf achten, dass er fiir
seine Kunden relevant bleibt, indem er ent-
sprechend berit, Serviceleistungen anbietet,
welche die Konsumenten sonst nicht bekom-
men, um seine Chance zu nutzen. Nach dem
pandemiebedingten Onlineboom kehren
derzeit viele Kunden wieder in den Handel
zuriick. Denn die Osterreicher sind im euro-
péischen Vergleich immer noch sehr han-
delsaffin. Das ist eine Analogie zum Lebens-
mittelhandel. Wir haben in Osterreich die
dritthochste Shop-Dichte in Europa, was den
Einzelhandel betrifft. Das pragt. Der EFH ist
in Osterreich deswegen auch viel stirker als
in anderen Liandern und hat viel Potenzial.

Die grofite Herausforderung fiir den Handel
sehe ich bei den fehlenden Nachfolgern in
vielen Betrieben. Was die gesamte Branche
betrifft, ist der Mangel an qualifizierten Mit-
arbeitern. Der Kampf um die besten Mitarbei-
ter wird der Branche nicht erspart bleiben.
Da miissen wir uns anstrengen, damit wir in
Zukunft das beste Service bieten kénnen.

Eine wichtige Rolle im FH-Vertrieb der BSH
spielt auch der Mittelstandskreis. Haben
Sie so ein Modell der Zusammenarbeit
zwischen Handel und Industrie zuvor schon
gekannt?

Ich hatte bereits mehrere Male Kontakt zum
Mittelstandskreis und ich finde ihn sehr
wichtig. Er unterstreicht die Bedeutung des
Kanals fiur die BSH und unsere Bereitschaft,
einen intensiven Austausch mit dem EFH zu
pflegen. Wir nehmen die Bediirfnisse und
Wiinsche der Partner ernst. Wir setzen dies
meiner Meinung nach mit Exklusivprogram-
men auch toll um und haben jetzt mit Daniela
Scheithauer eine eigene Trademarketing-
Managerin, die sich extra um die Bediirfnisse
des MK kiimmert.

Ich komme von einer Firma, die sehr stark auf
den POS setzt. Und ich finde, der POS ist wei-
terhin sehr wichtig. Shop in Shop-Systeme  »



Pesta beschreibt sich zwar als visuellen Men-
schen, wenn es um Hausgerate geht, ist fur
sie allerdings auch die Haptik wichtig.

sind ein grofles Thema fiir uns. Wichtig ist
auch, dass wir dem FH Marketingpakete zur
Verfligung stellen. Da der FH nur begrenzte
Kapazititen hat, ist es auch unsere Aufgabe,
dass wir hier unterstiitzen. Aulerdem sind
die Exklusivsortimente der BSH in dieser
Form einzigartig. Solche Programme gibt es
im Lebensmittelhandel vielleicht in einem
Markt wie Frankreich, aber nicht in einem
kleinen Land wie Osterreich. Und diese
Erfolgsgeschichte wollen wir fortschreiben,
damit wir gemeinsam wachsen kénnen.

In den vergangenen Monaten gab es aller-
dings auch immer wieder Lieferschwierig-
keiten. Das hat auch fir viel Unmut gesorgt.
Hdtte man das besser kommunizieren
kénnen oder war diese Situation nicht mehr
zu beherrschen?

Diese Situation kannte man vor Pandemie
und Krieg in der Ukraine nicht. Die Fabriken
haben ihr Moglichstes getan — aber die Eng-
pésse bei der Materialversorgung gab es in
dieser Form bisher nicht. Man sieht aber in
den vergangenen zwei Monaten eine gewisse
Entspannung. Ich bin daher zuversichtlich,
dass wir die noch bestehenden Riickstinde
abarbeiten konnen. Das jetzige Thema ist aus
meiner Sicht allerdings die verriickte Preis-
entwicklung bei Vormaterialen, Energie, Gas
und Logistik. Wir versuchen natiirlich in der

Zentrale die Effekte so gering wie moglich zu
halten, aber es muss jedem bewusst sein - die
Zeiten sind sehr herausfordernd.

Wird die BSH diese Preise weitergeben?

Z.T. muss man sie weitergeben, aber wir
bemiihen uns, dass das nicht in der vollen
Hohe geschieht.

Bei Ihren Besuchen im Handel haben Sie es
sicher auch gehdrt: Es gibt immer wieder
Probleme zwischen Handel und Industrie.
Viele Héndler klagen uns gegentber, dass
der Hersteller selbst an die Kunden geht,
teilweise im Internet, teilweise mit eigenen
Shops wie den Bosch-Stores. Wie wird sich
das Verhdltnis in Zukunft gestalten?

Vielleicht zuerst zu den Bosch-Stores. Wir
planen im Moment keine weiteren Standorte.
Aber dem Thema Direktverkauf durch den
Hersteller kann sich auch die BSH nicht ent-
ziehen. Da miissen wir auch mitspielen, um
relevant zu bleiben. Aber es ist nicht geplant,
den FH zu kannibalisieren. Deswegen setzen
wir — wie gesagt — eine Vielzahl von Mafinah-
men im EFH.

Aber man muss mit der Zeit gehen und sehen,
wie man sich als Marke in Szene setzt. Speziell
die Bosch-Stores sind fiir mich ein starker Ort
der Markenbildung, wo wir Beratung und
Service auf hochstem Niveau anbieten. Wir
haben gesehen, dass es im urbanen Bereich
immer weniger Fachhdndler gibt. Deswe-
gen sind die Bosch-Stores genau in diesem
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Umfeld. Denn die Kunden suchen auch dort
nach Beratung. Zudem hat so ein Store eine
Strahlkraft fiir die Marke. Wir sehen in allen
Aspekten, wie Marktanteilen oder Absatzzah-
len, dass die Marke super wachst — auch im
Fachhandel.

Ein Thema, das uns immer wieder begleitet,
sind Fachmessen ...

Ich habe schon viele Handler getroffen und
alle freuen sich auf die Messen im Herbst,
besonders auf die Fachhandelstage. Ich glaube,
Messen sind wichtig. Man muss die Produkte
personlich erleben, sehen, angreifen, und im
Gesprich besprechen und erklirt bekommen.
Natiirlich kann man viel iibers Netz erledi-
gen. Das hat uns die Pandemie gezeigt, aber
es ist nicht 1:1 vergleichbar. Speziell bei Haus-
haltsgerdten wollen die Handler das Produkt
erleben, damit sie hinter den Modellen stehen
konnen. Ich glaube, das ist sehr wichtig.

Letzte Frage: Sie waren im Zentrum der BSH
und haben sich (ber die neuesten Ent-
wicklungen informiert, mit vielen Partnern
gesprochen —wo glauben Sie, wird die
Branche in fiinf Jahren stehen?

Also wenn ich mir die Entwicklung so ansehe,
dann konnte es sein, dass wir dann schon
bald wieder ein neues Energielabel brauchen.
Wir haben gleich im ersten Jahr der Einfiih-
rung der neuen Energielabel Gerite der Ener-
gieeffizienzklasse A présentiert, heuer kom-
men bei Kithlen und Waschen noch weitere
dazu. Urspriinglich hat man geglaubt, das
wird einige Jahre dauern. Nun haben wir bei
der IFA nachgelegt. Konnte sein, dass die
Branche hier den Gesetzgeber tiberholt. Was
jetzt einmal sehr positiv wére. Dann glaube
ich, dass das Thema Kreislaufwirtschaft in
den kommenden Jahren sehr stark beschifti-
gen wird. Ich hoffe, dass wir da viel weiter sein
werden, als wir bereits sind. Das hat vor allem
zwei Aspekte: Einerseits wird in den zukiinf-
tigen Gerdten mehr recyceltes Material ver-
baut. Andererseits werden die Maschinen von
Anfang an fiir Recycling vorbereitet sein. In
beiden Bereichen haben wir ambitionierte
Ziele fiir 2025 und 2030. Drittes grofles
Thema wird Vernetzung sein. Meine S6hne
sind bereits sehr digital unterwegs und an die
habe ich gedacht, als ich die Herbstneuheiten
gesechen habe. Ich glaube, die intelligente
Kiiche ist ein absolutes Zukunftsthema. Die
BSH ist speziell mit der Marke Siemens in die-
sem Bereich sehr aktiv und die Affinitat der
Kunden fiir solche Losungen wird immer

grofier. ]

=l 9/2022

M. BAUER MIT NIVONA
AUF DEN EFHT

Mit allen
Sinnen
erleben

TEXT: Stefanie Bruckbauer
FOTOS & INFO: www.nivona.at

Mario Bauer hat grof3e Erwartun-
gen an die EFHT. Nach zwei messe-
losen Jahren erhofft er sich eine
hohe Besucherfrequenz. Die vielen
Besucher, die hoffentlich kommen,
bekommen auch einiges zu sehen
beim Vorarlberger am Messestand.
So gibt es u.a. gleich finf neue Kaf-
feevollautomaten der Marke Nivona.

ario Bauer wird auf den EFHT In-
M teressantes fir Kaffeeliebhaber

zeigen. Dazu zdhlt u.a. die neue
Nivona ser Vollautomatenserie mit den Mo-
dellen NICR 550 und NICR 560. Dank neuer
Methode geht die Entkalkung der Gerate nun
einfacher und auch schneller. Nur etwas mehr
als zwolf Minuten - statt bisher 30 Minuten -
dauert der Vorgang. Zudem hat
Nivona den beiden Modellen
der Einstiegsklasse ein auto-
matisches  Pflegeprogramm

fir die Reinigung verpasst.

Neu sind auch die Modelle
NICR 690 und NICR 695 (UVP
669, Euro), die sich hinsicht-
lich ihrer Farbe unterscheiden
und die Nivona als ,Allroun-
der fiir mehr Milchschaum*

ELEKTRO

Der neue Nivona
Vollautomat NICR 695

bezeichnet. Die Gerate sind mit Vorbrithsys-
tem und Aroma Balance System ausgestattet.
Der manuelle und leicht zu reinigende Easy
Spumatore sorgt fir feinen Milchschaum.
Kaffeestarke, Mahlgrad und Temperatur sind
einstellbar. Ein 2,4 Zoll TFT-Farbdisplay und
ein hochwertiges Kegelmahlwerk aus gehar-
tetern Stahl runden die Ausstattung ab.

Das Highlight unter den Neuheiten ist der
Vollautomat NICR 965 (UVP 1.449,- Euro), den
es vorerst nur in der limitierten Auflage gibt.
Das Modell verfiigt tber alles, was das Kaf-
feeliebhaberherz begehrt: AROMA PRE-select,
Aroma Balance System und Cappuccino-
Connaisseur. Der OneTouch-SPUMATORE
DUO (inkl. Spiilpflege-Automatik), eine
2-Tassen-Funktion fir Cappuccino, Espresso
und Co., ein Riesen-TFT-Touch-Farbdisplay,
das hochwertige Stahl-Kegel-
mahlwerk, ein extra leiser,
Betrieb
sowie Bluetooth zwecks Ver-

gerauschreduzierter

bindung mit der Nivona-App
zdhlen u.a. ebenso zur Aus-
stattung. In punkto Design
fallt das Modell sehr positiv
auf, eine zweifarbige Tassen-
beleuchtung und die Wasser-
tankbeleuchtung tragen ihri-
ges dazu bei.

Fachhandelstage

23.-24. September 2022
Design Center Linz

Ein optisches Gustostlickerl ist der neue
Nivona Kaffeevollautomat NICR 965.

ERWARTUNGEN

Angesprochen auf seine Erwartungen die
EFHT betreffend, sagt Mario Bauer, GF der M.
Bauer Elektrovertriebs GmbH: ,Ich hoffe sehr,
dass wir uns alle wieder OHNE Maske sehen,
ansonsten konnte das Ganze eine Fehlinvesti-
tion von uns werden. Wir erwarten uns nach
iber zwei Jahren Pandemie eine Besucherfre-
quenz, wie wir sie seit vielen Jahren nicht
mehr gesehen haben! Dementsprechend
haben wir verhaltnismafig keine Kosten und
Mihen gescheut, sodass wir mit einem fur
uns grofien (IFA-adaptierten) Referenzstand
vor Ort sein werden. Unsere Marken Nivona
und Solis muss man mit allen Sinnen erlebbar
machen! Deshalb freuen wir uns, dass wir
nach 2019 endlich wieder die Chance haben,
ein breites Fachpublikum von unseren Pro-
dukten iiberzeugen zu kénnen!* =

Mehr tber die neuen Nivona-Modelle
erfahren Sie auf den EFHT Stand Nr. B-209.

Built by
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In the business of
building businesses

Der Branchentreffpunkt in Osterreich.




GORENIJE:
GF ANDREAS KUZMITS
IM GESPRACH

9] at VIA

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: Gorenje | INFO: www.elektf.at, www.gorenje.at

Nach mehr als sechs Jahren

bei LG suchte Andreas Kuzmits
nach einer neuen beruflichen
Aufgabe und fand diese bei
Gorenje Austria. Der 46-Jah-
rige Gbernahm mit Juli 2022

die Geschaftsfiihrung von Irena
Pecnik, die zurlick ins Head-
quarter nach Slowenien wech-
selte. Kuzmits bezeichnet seinen
Schritt als Weiterentwicklung,
als ,super spannende Aufgabe”.
Im Gesprach mit E&GW erzahlt er
von seinen Planen mit den zwei
Marken Gorenje und Hisense,
von den nachsten Schritten und
was ihn sowie das Unternehmen
auszeichnet.

E&W: Herr Kuzmits, warum sind Sie weg
von LG und zu Gorenje gegangen?

Andreas Kuzmits: Ich sehe diesen Schritt
als Weiterentwicklung. Es handelt sich um
eine super spannende Aufgabe. Ich habe ein
gut funktionierendes Team tbernommen
und gemeinsam planen wir nun die nachsten
Schritte. Unterstutzt werden wir von Irena

Pecnik in ihrer Funktion als Deputy Execu-

tive Vice President Sales West Europe. Irena

ist eine sehr wertvolle, wichtige und sehr res-

pektierte Person im Unternehmen und es ist

ein Glick, dass sie weiterhin fiir den Gsterrei-

chischen Markt verantwortlich zeichnet. In
ihrer Zeit als Geschaftsfithrerin von Gorenje
Austria hat sie den Turnaround geschafft.

Was meinen Sie mit Turnaround?
Dariiber kann ich nicht viel sagen, da ich die

Hintergriinde nicht genau kenne. Ich weif3
nur, dass auf ein paar wichtige Kennzahlen
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nicht geachtet wurde. Zudem gab es viele
Wechsel im Team. Dazu kam Corona, die Zei-
ten waren insgesamt belastend. Irena Pec¢nik
hat es aber geschafft, die Situation zu sta-
bilisieren. Die Mitarbeiter sind nun wieder
motiviert, die Lieferketten erholen sich, es
beruhigt sich alles langsam und wir blicken
insgesamt sehr positiv nach vorne.

Warum ist Irena Pecnik gegangen?

Es war von vornherein klar, dass Irena diese
Position nur Ubergangsweise tbernimmt.
Unser Unternehmen legt sehr viel Wert dar-
auf, dass es lokale Ansprechpartner in den
Landern gibt, die mit den Gegebenheiten ver-
traut sind. Man stellt sich die Fragen: Wie
adressieren wir den Markt? Wer kennt den
Markt? Wer kennt die Partner und pflegt gute
Kontakte? Wer hat Handschlagqualitat?

Der letzte Punkt zeichnet Gorenje meines
Erachtens nach aus - und auch mich. Auch
mir ist Handschlagqualitit enorm wichtig,
genauso wie Kontinuitdt. Soll heiflen, ich
habe vor, langer in dieser Position zu bleiben.

Das ist ein wichtiges Signal, das wir geben
mochten. Eben diese Kontinuitdt. Wir haben
ein gutes Setup, auf dem wir aufbauen und
Wachstum zeigen kénnen. Wir entwickeln
uns wirklich sehr positiv, hatten auch heuer
ein zweistelliges Wachstum und bauen
unsere Marktposition dementsprechend aus.

2018 wurde Gorenje durch Hisense tber-
nommen. Welche Ziele haben Sie mit den
beiden Marken? Und wie sollen die beiden
Marken nebeneinander positioniert werden?

Gorenje - seit 50 Jahren mit starker Prasenz
am oOsterreichischen Markt - ist ein etablier-
ter, sehr bekannter Vollsortimenter. Ein gro-
Ber Vorteil ist die Nahe zu Slowenien, wo sich
das Headquarter sowie eine grofie Produktion
befinden. Auch in Serbien und Tschechien
produzieren wir und es sollen schon bald wei-
tere Werke in Europa eréffnet werden.

Gorenje deckt den Einstieg und den mittle-
ren Bereich ab. Hisense, die technikaffinere
Marke, wird dariiber und als Ergdnzung zum
bestehenden Line-up positioniert. Wir glau-
ben, dass sich die beiden Marken super ergan-
zen werden. Im Bereich Kithlen z.B. ist Gorenje
stark im Einbausegment, hat aber auch tolle
freistehende Gerdte und dann noch die Retro-
linie. Mit Hisense werden wir uns auf freiste-
hende Modelle fokussieren, so z.B. auf High-
tech Kuhl- und Gefrierkombinationen, im
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Speziellen auf Multi-Door- und Side-by-Side-
Gerate. Die Produkte sind top! Ich habe selten,
nein, eigentlich noch nie, so wertige, stabile,
toll ausgestattete Kithlgerate gesehen.

Und auch die Gorenje-Geréte sind - obwohlin
der unteren Halfte
des  Spektrums
positioniert - sehr
hochwertig.  Das
hat mich anfangs
iberrascht.  Die
Waschmaschinen
beispielsweise
sind wirklich top
verarbeitet und ausgestattet, und auch die
Kleingerate machen etwas her. Nun ist es
meine Aufgabe - und die meines Teams - all
das noch bekannter zu machen.

Wie ist Hisense Hausgerdte derzeit aufge-
stellt in Osterreich?

Noch gar nicht. Vereinzelt laufen Geréte mit
Gorenje mit. Wir werden Hisense nun sehr
behutsam einfithren in Osterreich, Schritt
fur Schritt. Rom ist nicht an einem Tag ent-
standen und wir werden auch Hisense nicht
in kiirzester Zeit etablieren konnen. Der Plan
lautet, die Sichtbarkeit und die Distributions-
quote von Hisense gemeinsam mit unseren
Partnern sukzessive zu erhéhen. Helfen wird
uns dabei das starke Line-up im Hintergrund
und die verldssliche Arbeit des Gorenje-Teams.

Wir werden den Fokus jetzt verstdrkt auf
Hisense legen. Ich freue mich auf den Auf-
bau, denn wir haben viele Moglichkeiten. Das
wird spannend! Aber auch nicht ganz so ein-
fach. Ich bin zwar iiberzeugt, dass es hier am
Markt Platz fur die Positionierung der Marke
gibt. Ich glaube aber, dass es eine Zeit dau-
ern wird, bis der 6sterreichische Konsument
Hausgerdte von Hisense annehmen wird.
Wichtig ist nun, das Vertrauen des Handels in
die Marke aufzubauen. Das gelingt nur, wenn
es schon bestehende Partnerschaften gibt,
und die haben wir. Vor allem mit dem Fach-
handel wird schon seit vielen Jahren eine gute
Beziehung gelebt. Das Gorenje-Team hat das
Vertrauen der Handler und das wird uns mit
Hisense helfen.

Wird es mit den beiden Marken unterschied-
liche Kanalstrategien geben?

Das ist angedacht, aber ich kann dazu noch
nicht viel sagen, da wir noch in der Pla-
nung sind. Grundsatzlich gilt, dass uns
alle Kunden am Markt wichtig sind. Der

»2Rom ist nicht an einem Tag
entstanden und wir werden
auch Hisense nicht in kiirzes-
ter Zeit etablieren kénnen.”

ANDREAS KUZMITS

Elektrofachhandel ist wichtig, der Kiichen-
fachhandel und die Grofflache sind wichtig,
und auch die Mass Merchandiser sowie der
Onlinehandel. Ich bin iiberzeugt, dass wir als
Vollsortimenter jedem Partner das passende
Sortiment anbieten kénnen.

Die Konsumenten
von heute wollen auf
unterschiedlichen
Ebenen abgeholt wer-
den, die einen online,
die anderen im sta-
tiondren Fachhandel.
Und ich spreche jetzt
nicht nur davon, wie wir als Hisense / Gorenje
die Endkunden abholen, sondern auch davon,
wie unsere Handelspartner die Kunden abho-
len, und dabei mochten wir sie mit einem star-
ken Sortiment unterstiitzen.

Sie sind erst seit kurzem bei Gorenje, haben
Sie vor, raus in den Handel zu fahren und
sich vorzustellen?

Nattrlich! Sichtbarkeit und auch die Hand-
schlagqualitit miissen vorgelebt werden.
Nicht nur intern, sondern auch extern. Ich
werde noch ein bisschen Zeit benétigen, aber
das werde ich fix machen. Far mich ist das
sehr wichtig! Es ware ein grober Fehler, nicht
rauszufahren in die Handelslandschaft und
mich nicht vorzustellen bei den Partnern
um Gesprache zu fithren. Das ist in meinen
Augen eine Sache des Respektes. Und aufler-
dem: Wie soll ich denn sonst ein Gefthl fir
den Markt und die Menschen bekommen?

Fur mich ist es extrem wertvoll, eine nachhal-
tige Beziehung zu den Handlern aufzubauen
- ganz wichtig dabei: Gemeinsam mit meiner
Mannschaft. Denn: Alleine bin und kann ich
gar nichts, aber mit meinem Team bin ich
stark. Ich mochte mit meinem Team zeigen,
dass wir da und greifbar sind, dass wir, egal
ob die Sonne scheint oder es regnet, draufien
unterwegs sind und, dass die Zusammen-
arbeit mit uns unkompliziert ist. Der Gorenje-
Claim ,Life simplyfied“ beschreibt das im
Grunde perfekt.

Mit welchen Herausforderungen sehen Sie
den FH derzeit konfrontiert?

Aktuell ganz klar mit der zuriickgehenden
Kundenfrequenz in den Geschiften und mit
der Kaufzurtckhaltung aufgrund der allge-
meinen Verunsicherung der Bevolkerung. Es
gibt aber auch positive Nachrichten: Wie mir
mitgeteilt wurde, ist die Kaufabschlussquote
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im Handel grofier geworden. Dadurch, dass
die Frequenz geringer ist, haben die Handler
mehr Zeit fir Beratung und das macht sich
bemerkbar.

Positiv ist auch, dass sich die Weifiware ins-
gesamt auf einem stabilen Niveau befindet.
Wir sind in Hinblick auf das zweite Halbjahr
sehr optimistisch gestimmt. Wenn das klas-
sische Sommerloch (das es ja vor Corona jedes
Jahr im Juli und August gab) vorbei ist, wird
wieder Schwung in die Branche kommen. Die
Herbstmesse, an der wir nattrlich teilnehmen
werden, wird einen wichtigen Impuls liefern.
Es wird ab September wieder bergauf gehen! ...
jetzt hoffe ich nur, dass ich damit richtig liege
(zwinkert).

Wie beschreiben Sie sich selbst?

Ich habe eine bunte Vergangenheit, habe die
Matura und mein Studium erst spat berufsbe-
gleitend absolviert. Aus dieser Zeit habe ich
sehrviel mitgenommen, das hat mich geprégt.
Ich weif$ heute, was ich kann und wo ich mich
vertiefen muss. Ich bin von meiner Ausbil-
dung her ein Generalist, ich bin sehr gut auf-
gestellt, was Zahlen betrifft. Ich denke nicht,
dass ich ein Soziopath bin (zwinkert), ich
glaube also, dass ich Teams ganz gut fihren
kann. Und mein Motto lautet: Keep it clear
und simple. "

Mehr aus dem Interview mit Andreas Kuzmits

lesen Sie auf elektro.at
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J.-CH. BIDLINGMAIER IM GESPRACH

SWir sind
noch nicht
dort, wo wir
hinwollen*

@elektro.at VIA STORYLINK: 2209044

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

Auch wenn es vielen so scheint: Nein, Whirlpool hat
den Osterreichischen Markt noch nicht abgeschrieben.
Im Gegenteil. Es wird sogar kraftig investiert - in den
Standort Zeltweg, in die Marken-Performance und in
Manpower. Welche Plane das Unternehmen Whirlpool
hierzulande verfolgt, welche Veranderungen bevorste-
hen und womit man sich zufrieden, aber auch gar nicht
zufrieden zeigt, erlautert DACH-Chef Jens-Christoph

Bidlingmaier im Gesprach mit E&W.

or einiger Zeit meldete sich

ein Elektrofachhandler bei der

E&W-Redaktion und klagte, dass

es unmoglich sei, mit Whirl-
pool in Kontakt zu treten. Es gebe keine An-
sprechpartner  fir
Fachhéndler = und
das Team im Order
Desk in Zeltweg sei
zwar bemiht, aber
heillos tberfordert.
Antworten wirden
Tage bis Wochen
dauern und oftmals
nur unzureichend
ausfallen. Wir nah-
men das zum An-
lass, um DACH-Chef Jens-Christoph Bidling-
maier wieder mal zum Gesprach zu bitten,
und er sagte prompt bereitwillig zu.

EIN WICHTIGER MARKT

,Osterreich ist ein wichtiger Markt fir uns.
Und Zeltweg ist ein sehr wichtiger Standort
fir uns®, betont der Whirlpool DACH-Chef.
In Zeltweg in der Steiermark ist der Sitz der
Whirlpool Osterreich GmbH bzw. ist dort

,Naturlich haben wir direkte
Ansprechpartner fiir unsere
osterreichischen Handels-
partner! Diese Leute (...)
konnen selbstverstandlich
jederzeit kontaktiert werden.”

J.-CH. BIDLINGMAIER

das Whirlpool Servicecenter fiir Order Desk
und nachgelagerte Tatigkeiten untergebracht.
Ein 24-kopfiges Team, das von Daniela Pojer
gefihrt wird, kimmert sich um alle Belange.
,Wir haben dort ein Kompetenzzentrum
geschaffen, das
allerdings noch wei-
ter ausgebaut wer-
den soll. Wir wer-
den in Manpower
und noch mehr
Unterstitzung
investieren®, berich-
tet Bidlingmaier.

In der Fihrungs-
struktur wurde
bereits etwas gedndert. So agiert Till Bickel-
mann, bisher Director of Marketing and Sales
DACH, kunftig als Sr. Director Deutschland
und Osterreich. Bidlingmaier erklart: ,Daniela
Pojer als Order Desk Managerin und Robert
Senk als Key Account Manager machen in
Osterreich einen wirklich guten Job. Aber sie
benétigten nochmals ein bisschen Unterstiit-
zung und die haben sie bekommen.*

Das war aber bei weitem nicht die einzige
Verdnderung, die beim Whirlpool-Konzern

Jens-Christoph Bidlingmaier ist Vorsitzender
der Geschaftsflihrung DACH sowie Vice
President Northern Europe bei der Whirl-
pool Corporation.

in Osterreich stattgefunden hat, es soll sich

noch viel mehr tun. So soll die Marke Bau-
knecht breiter aufgestellt werden. Soll hei-

fen: Im Elektrobereich soll nicht mehr nur
MediaMarkt die Marke verkaufen (wie 2019
eingefiihrt), sondern Bauknecht soll in allen
Kandlen verfiighar sein. ,Wir - und auch
MediaMarkt - haben festgestellt: Wenn es
eine Marke nur in einem Kanal gibt, dann
fehlt der Wettbewerb, der das Geschaft

ankurbelt.“

Bidlingmaier erkldrt: ,Wir sehen in Deutsch-

land, wie wichtig dieser Wettbewerb fir

eine Marke ist. Besonders im Bereich Ein-
bau gewinnen wir dort nachhaltig Markt-

anteile dazu. In Osterreich miissen wir das
auch schaffen und deswegen werden wir
eine Offensive im Einbaubereich starten. Im
Mbobel- und Kiichenhandel bekamen wir eine
Listung bei Lutz, Mdmax und Mobelix. Seit
Februar 2022 haben wir - nach sieben Jahren
Kampf - zudem Nobilia als neuen Partner.
Wir wollen diese Chance nun nutzen, um uns
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breiter aufzustellen und in den Markt reinzu-
kommen. Im Elektrobereich wollen wir auf
Euronics und ElectronicPartner zugehen und
unsere Distribution so deutlich verbessern.

ZUFRIEDEN UND GAR NICHT

Mit der Entwicklung der Whirlpool-Mar-
ken im Bereich Kiiche/Mdbel zeigt sich Bid-
lingmaier insgesamt zufrieden: ,Hier haben
wir  Mafinahmen
ergriffen und wer-

verandern wird. Angesprochen auf eingangs
erwahnten Elektrohdndler bzw. seinen Vor-
wurf, erkldrt Bidlingmaier: ,Natarlich haben
wir direkte Ansprechpartner fiir unsere
oOsterreichischen Handelspartner!* Wie der
Dach-Chef erldutert, sei das Business aktuell
sehr Key Account-getrieben, deswegen agiere
man stark zentralseitig. ,Robert Senk, ein
erfahrener Vertriebsprofi, kiimmert sich als
Key Account Manager um MediaMarkt und
die Elektrokooperationen. Unterstiitzt wird

er von seinem drei-

koépfigen Team, das

den Erfolge sehen. ~Wollten wir den Grof3- das Feld drauflen

Im Bereich Elektro-
handel/Retail st
Bidlingmaier  mit
der Performance der
Marken hingegen
gar nicht zufrieden,
wie er sagt. Dazu
beigetragen  hat:
~MediaMarkt musste in den letzten drei, vier
Monaten im Zuge der Krise einige Federn
lassen, was sicher auch an der strukturellen
Verdnderung liegt, die nicht ganz reibungs-
los funktioniert hat.“ Das breitere Aufstellen
der Marke Bauknecht soll das Ruder nun her-
umreifien. Zudem sollen ,mehr Ressourcen
geschaffen werden, um den Osterreichischen
Markt gut bedienen zu koénnen. ,Wir brau-
chen in Osterreich auf jeden Fall nochmal
eine Investition in mehr Personal. Auch wenn
Investitionen in Zeiten wie diesen nicht so
leicht zu stemmen sind fur ein Unternehmen,
miussen wir das tun, wenn wir hier am Markt
nach vorne kommen wollen.”

Investiert werden soll auch ins Service. Whirl-
poolarbeitet jazum einen mit Servicepartnern
und zum anderen mit eigenen Technikern.
Nun wurde beschlossen, 50 weitere Service-
mitarbeiter fiir Osterreich und Deutschland
einzustellen. ,Wir wollen das Service forcie-
ren, denn wir sind davon tberzeugt, dass es
in Zukunft eine noch viel grofiere Rolle spie-
len wird sagt Bidlingmaier, der von einem
,starken Signal“ spricht, wenn ein Konzern
,in einer so schwierigen Phase in den Markt
investiert, und schon bald kommunizieren
will, wie die neue Servicestrategie in Oster-
reich konkret umgesetzt werden soll.

+WIR SIND FUR
UNSERE KUNDEN DA”

Bei so viel Fokus auf und geplantes Invest in
Manpower stellt sich die Frage, ob sich fir
den heimischen EFH etwas zum Positiven

glockner erklimmen und
gdbe es funf Liftstationen
bis zum Gipfel, dann wéren

bearbeitet. Diese
Leute haben eine
Telefonnummer und
eine  Mailadresse

wir erst bei Station Nr. 1.“ (Anm.: Sie finden

diese am Ende des

J.-CH. BIDLINGMAIER

Artikels) und kon-

nen selbstverstand-
lich jederzeit kontaktiert werden, so Bidling-
maier bestimmt und er ergdnzt: ,Wir sind fur
kurze, direkte Wege und fir unsere Kunden
da!

Auch die 24-kopfige Order Desk-Mannschaft
in Zeltweg fungiere als Ansprechpartner fiir
osterreichische und deutsche Handelspartner.
,Oftmals handelt es sich um kleine' Fragen,
die unsere Handelspartner stellen. Diese kon-
nen vom Order Desk-Team beantwortet wer-
den. Sollte es sich um tiefergehende Themen
handeln, dann stehen Robert Senk und sein
Team bereit", so Bidlingmaier.

ZUVERSICHT

Bidlingmaier ist zuversichtlich, dass es in
Osterreich bergauf gehen wird. ,Wir sind in
Osterreich noch nicht dort, wo wir hinwollen.
Wollten wir den Grofiglockner erklimmen
und gébe es finf Liftstationen bis zum Gipfel,
dann waren wir - bildlich gesprochen - erst
bei Station Nr. 1.“ Im Bereich Kiiche sei man ja
schon auf einem sehr guten Weg. ,Und auch
im Retail/Elektrohandel werden wir stirker
werden", ist der DACH-Chef iiberzeugt. n

Mehr aus dem Interview mit Jens-Christoph
Bidlingmaier, z.B. wie er die derzeitige
Marktsituation einschdtzt, wie sich die
Rahmenbedingungen seiner Ansicht nach
verdndert haben und was er vom Herbst

erwartet, lesen Sie auf www.elektro.at.
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UND HIER FINDEN
SIE DIE KONTAKTDATEN DER
ANSPRECHPARTNER FUR DEN
OSTERREICHISCHEN MARKT:

ROBERT SENK

Key Account Manager Osterreich
robert_senk@whirlpool.com
+43 664 6200 410

MAGOMED DADAKAEV

Sales Assistant Osterreich
magomed_dadakaev@whirlpool.com
+43 664 8535 004

LUDOVIC GAJORE

Sales Assistant Osterreich
ludovic_m_gajore@whirlpool.com
+43 664 6200 418

EBERHARD SCHACHNER

Specialist Sales Support
eberhard_schachner@whirlpool.com



46 HAUSGERATE

MIELE AUF IFA UND EFHT

Neues aus der
»JKonigsklasse*

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: Miele | INFO: www.miele.at

Miele strebt danach, das Kochen immer noch komfortabler

zu gestalten. Mit neuen Features und Angeboten bei Dampf-
backofen (der ,, Konigsklasse” bei Einbaugeraten) sowie einer
neuen Stand-Kihlgerate-Generation ist das Unternehmen auf

dem richtigen Weg.

n Sachen Dampfbackéfen, die Kombi-
I nation aus Backofen und Dampfgarer,

die als Konigsklasse unter den Einbau-
geraten gilt, hat Miele wirklich viel Erfah-
rung und ein breites Sortiment im Angebot.
Kunden haben die Wahl zwischen 45 oder
60 Zentimetern Hohe, Tank oder Frisch- und
Abwasseranschluss sowie verschiedenen
Designlinien, Farben und Bedienkonzepten.
Jetzt wertet Miele sein Portfolio mit einer
sehr komfortablen Selbstreinigungsfunktion
weiter auf.

Das Kochvergniigen mit einem Dampfback-
ofen ist grofi. Die anschlieffende Reinigung
und Entfernung diverser Fettspritzer und
Speisereste im Edelstahl-Garraum macht
dann aber weniger Spaf}. Miele verspricht:
,Mit der neuen Selbstreinigungsfunktion
HydroClean gehort das lastige manuelle Rei-
nigen nun der Vergangenheit an. Selbst ein-
gebrannte Speisereste werden mithelos und
vollstandig entfernt.

Und so funktioniert’s: Nach der Entnahme
samtlichen Zubehors wird ein speziell ent-
wickelter Flissigreiniger in das Sieb am
Gerdteboden eingeftllt, dann automatisch
mit frischem Wasser vermischt, zur Gar-
raumdecke gepumpt und von dort iber ein
Fligelrad im Garraum gleichmaflig ver-
spruht. Verschmutzungen sollen so aufge-
weicht und gelést werden. Diesen Vorgang
wiederholt das Gerat dann mehrfach, ehe es
das Schaumgemisch abspiilt und abpumpt.
Miele sagt: ,Sollten danach noch grdbere
Verschmutzungsreste vorhanden sein, las-
sen sich diese mithelos auswischen, ahnlich
wie bei der Pyrolyse der Miele-Backofen.” Zu
guter Letzt startet eine kurze Trocknungs-
phase. Miele empfiehlt die Reinigung mit
HydroClean alle drei Monate, bei besonders
intensiver Nutzung auch ofter.

EINSTIEG IN DIE
KONIGSKLASSE

Ein  Kombinationsge-
rat aus Backofen und
Dampfgarer ist ein hochpreisiges Vergniigen
- bis jetzt. Als Einstieg in die Welt der Dampf-
backofen bringt Miele jetzt eine komplett
neue Baureihe fir die 60-Zentimeter Nische
auf den Markt - und das bereits fiir unter
2.500 Euro. Technisch basiert das Gerat auf
den Einbaubackéfen der aktuellen Generation
7000. Fur die zusatzliche Dampfgarfunktion
sind ein externer 2,2kW Dampferzeuger und
ein eingebauter 1-Liter-Wassertank hinzuge-
kommen. Fir die notige Wasserzufuhr sorgt
ein Edelstahlrohr am Tirrahmen, das vor
dem Garvorgang das Wasser aus einem geeig-
neten Gefaf3 saugt. Mit dem so beftllten Tank
lasst sich bis zu einer Stunde zwischen 70°C
und 100°C mit Dampf garen.

KONSEQUENT NACHHALTIG

Im Herbst stellt Miele zudem eine neue Gene-
ration von Stand-Kiihlgerdten vor. Die neue
Generation K 4000 vereine Energieeffizienz
mit ,hochstem* Komfort, wie der Hersteller

Die neue Miele Stand-Kuhlgerate-
Generation vereint Energieeffizienz
mit Komfort und leistet einen Beitrag
gegen Lebensmittelverschwendung.

Miele bietet nun die Kombination aus
vollwertigem Dampfgarer und gut
ausgestattetem Backofen zum attraktiven
Einstiegspreis.

sagt. Ein wichtiges Feature ist ,PerfectFresh
Active®. Obst und Gemse sollen mit diesem
Frischesystem bis zu finfmal langer als in
einem herkdmmlichen Gemtsefach halten.
Fir die ldngere Frische sorgt das optimale
Zusammenspiel von Kilte um die 0°C und
Feuchtigkeit, fir die u.a. ein feiner Wasserne-
bel sorgt, der sich in den Frischeschubladen
auf die Lebensmittel legt. Die neuen EEK
A-Gerate haben eine hochwertige Isolierung
mit einem Kern aus Silica (Kieselsdure). Damit
mochte Miele sicherstellen, dass die hohe
Energieeffizienz auch iber die Lebensdauer
der Gerate lang erhalten bleibt. ]

Mehr Uber die Neuheiten von Miele er-
fahren Sie auf den EFHT auf Stand Nr. B-401.
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BSH HAUSGERATE AUF DEN EFHT

Grofde Vorfreude

TEXT: Dominik Schebach | FOTO: BSH Hausgerate | INFO: www.bshg.com

Mit Neuigkeiten direkt von der IFA wartet die BSH bei den Fachhandels-
tagen in Linz auf. So zeigt der Hausgeratehersteller fur die Marke Bosch
seine neuen Ofen-Modelle der Serie 8 mit AirFry-Funktion. Mit einem
gescharften Profil sowie einem neuen Look kommt die Marke Siemens
nach Linz. Die Marke setzt auf Lésungen zu den neuen Lebenswelten

mittels kinstlicher Intelligenz.

ie Vorfreude auf die EFHT ist grof§
D bei Bosch, wie auch Markenleiter

Stefan Regel betont: ,Die Elektro-
fachhandelstage 2022 sind fiir uns etwas Be-
sonderes - nicht nur, weil wir nach langerer
Pause endlich wieder Gelegenheit haben, un-
sere Partner personlich in diesem Rahmen zu
treffen, sondern auch, wie wir Neuheiten pra-
sentieren kénnen, die eindrucksvoll auf den
Punkt bringen, wofiir Bosch steht: Gesunde
Erndhrung, Nachhaltigkeit und technologi-
scher Fortschritt, der den Alltag vereinfacht.
Das werden wir auch mit einer fantastischen
Kampagne feiern, auf die wir wirklich stolz
sind. Dementsprechend sind wir auch duf3erst
gespannt auf die Reaktionen des Fachhandels
und freuen uns schon sehr.”

Zu den wichtigsten Neuheiten gehért zwei-
fellos die neue Generation von Backéfen
der Serie 8 mit AirFry-Funktion. Die auf der
IFA erstmals prasentierte AirFry-Funktion

Die neuen Backofen der Serie 8 mit
LAirFry“-Funktion gehoren bei Bosch zu den
absoluten Highlights in diesem Messe-Herbst.

erlaubt es, Speisen im Backrohr mit Heiflluft
zu frittieren. Damit spricht Bosch jene Kun-
den an, welche besonderen Wert auf gesunde
Erndhrung legen und keine separate Heif3-
luftfritteuse anschaffen wollen. Sie kénnen

nun das vorbereitete Gemiise, Fleisch oder die
Kartoffeln auf das eigens dafiir entwickelte,
geriffelte Backblech legen und einfach in den
Ofen schieben, am Bedienring ,AirFry“ ein-
stellen und die gewiinschte Temperatur aus-
wahlen. Ein weiteres Highlight von Bosch
auf den Elektrofachhandelstagen sind die
neuen Waschmaschinen der Serie 8, welche
die Werte zur Energieeffizienzklasse A noch-
mals um 20% unterbieten. Zudem préasentiert
Bosch seine Technikbonus-Aktion, welche mit
1. Oktober an den Start geht.

Kl FUR DIE KUCHE

Im ,Siemens Urban Life Park“ prasentiert
die Marke Siemens unter dem Motto: ,Intel-
ligent technology for the new way of living”
ihre Neuigkeiten. ,Die Marke Siemens betritt
ein neues Zeitalter - nicht nur durch unseren
neuen Markenauftritt, der sich an einer fort-
schrittsorientierten Zielgruppe ausrichtet,
dabei aber aufgeschlossener und nahbarer
wird®, erklart Erich Scheithauer, Geschéifts-
leiter Siemens Hausgerdte. ,Wir werden
zeigen, wie intelligente Technologien und
Vernetzung helfen kénnen, Herausforderun-
gen von heute und morgen zu meistern. Wir
freuen uns sehr, dass wir bei den EFHT heuer
endlich wieder persénlich mit unseren Part-
nern im EFH in Kontakt treten kénnen, und
sind Gberzeugt, dass die Siemens Neuheiten
begeistern werden.”

Zu den Highlights am Stand zdhlen eine
Weinverkostung rund um die neuen Siemens
Weinkihler und frisch gebackenes Brot aus
den neuen Backéfen. Schliefilich soll mit dem
neuesten iQ700 Backofen das ,automatische
Kochen nach Gusto“ zur Realitit werden.
Statt das Gericht im Ofen selbst zu tber-
wachen, kénnen Benutzerinnen und Benut-
zer dies dem Braunungssensor uberlassen:
Dazu missen sie nur den gewiinschten
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Braunungsgrad eines Gerichts auf einer
Skala wdhlen. Mithilfe einer integrierten
Kamera und kunstlicher Intelligenz berei-
tet der Backofen das Gericht anschlieflend
ganz nach Geschmack zu. Ist der bevorzugte
Braunungsgrad erreicht, schaltet der iQ700
sich automatisch ab und sendet iber die
Home Connect App eine Mitteilung auf das
Smartphone.

Der neue Kaffeevollautomat EQ900 ist
eines der Highlights bei den BSH Consumer
Products auf den Elektrofachhandelstagen.

FOKUS KAFFEE

Im Bereich der Kleingerate-Neuheiten setzt
die BSH einen Schwerpunkt in Sachen Kaffee.
Denn der neue Kaffeevollautomat EQ900 soll
durch das perfekte Zusammenspiel aller Para-
meter bei der Zubereitung - vom Mahlgrad
ber die Brithtemperatur bis hin zur Wasser-
menge - dafiir sorgen, dass Kaffeeliebhaber
in allen Aspekten das Beste aus ihren Kaffee-
bohnen herausholen kénnen.

,Die neuen Siemens Kaffeevollautomaten sind
das Highlight im Herbst und auch dariber
hinaus haben wir spannende Kleingerate-
Neuheiten im Gepack. Daher freue ich mich
besonders auf den persénlichen Austausch
und das direkte Feedback unserer Fachhan-
delspartner an den Elektrofachhandelstagen
bei der einen oder anderen Tasse Kaffee,
erklart dann auch Peter Pollak, Markenleiter
Consumer Products. ,Denn trotz allem tech-
nischen Fortschritt und hoher Flexibilitdt, die
die Branche in der Pandemie unter Beweis
gestellt hat, bin ich Uberzeugt, dass
personliche Begegnungen und Gesprache
nicht zur Ganze durch digitale Kommunika-
tion ersetzt werden kénnen. Umso grofler ist
heuer die Vorfreude auf die Messen im
Herbst.* "
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Eine neue Innovation von AEG
ist der als Zubehor erhaltliche
Mikroplastikfilter. Dieser fangt
bis zu 90 % Mikroplastikfasern
aus synthetischer Kleidung
auf, wodurch diese nicht in die
Umwelt gelangen.

NEUE SERIE: 28 WASCHMASCHINEN & TROCKNER

AEG: Ein Herz fur
Wasche & Umwelt

@elektro.at VIA STORYLINK: 2209048

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: AEG | INFO: www.aeg.at, www.elektro.at

AEG prasentiert im Herbst eine
neue (bereits mit dem Red Dot
Design Award 2022 ausgezeichnete)
Waschepflegeserie. Es handelt sich
um 28 Modelle von Waschmaschi-
nen und Waschetrocknern, die

sich durch unterschiedliche Eigen-
schaften auszeichnen. Eines haben
alle Modelle gemeinsam: Sie sind
gespickt mit innovativen Technolo-
gien, die Ressourcen sparen und die
Kleidung schonen sollen.

EG strebt danach, mit intelligenteren
Features in den Waschmaschinen

und Trocknern Wasser und Strom

und somit natiirliche Ressourcen zu sparen.
Gleichzeitig soll die Lebensdauer der Klei-

dung verlingert werden. ,Uns bei AEG ist

wichtig, diese beiden Aspekte durch innova-

tive Technologien zusammenzubringen”, sagt
der Hersteller.

Nun st es so, dass durch zu haufiges Waschen
bei hohen Temperaturen Farben verblassen

und das Gewebe beschadigt werden konnen.

Die SoftWater-Technologie in den neuen AEG
Waschmaschinen enthartet das Wasser und
befreit es von aggressiven Mineralien, die

sich somit nicht im Gewebe ablagern konnen.

Die Folge: Die Farbintensitdt bleibt erhalten

und die Kleidung gewohnt weich. Angeneh-
mer Nebeneffekt ist: Weicheres Wasser bend-

tigt weniger Waschmittel.

In Kombination mit der OKOMix-Technolo-
gie (die Laufzeit, Wassermenge und Strom-

verbrauch automatisch an das Ladevolumen
anpasst) erzielt ein Waschgang bei 30°C die

gleiche Reinigungsleistung wie bei 60°C.
,Waschgange bei 30°C sind deutlich scho-

nender fir Umwelt und Wasche, dennoch

waschen fast zwei Drittel der Europder wei-
terhin bei 40°C oder mehr. Es wird Zeit, Zwei-

fel und Unkenntnis tGber die 30°C-Wadsche
auszuraumen®, sagt AEG.

Die UniversalDose
Waschmittel-
schublade ist fir
Waschpulver,
Flissigwaschmit-
tel & PODS/ Caps
geeignet. Das ProS-
team-Dampf-Pro-
gramm entfernt
Gerliche und braucht
pro Durchgang nur
2L Wasser.
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Um Kleidung aufzufrischen und Gertiche
zu entfernen muss dbrigens nicht gleich
ein Waschprogramm gestartet werden. Bei
den neuen AEG Gerdten gibt es dafiir das
ProSteam-Dampf-Programm. Dieses dauert
25 Minuten und verbraucht nur 2L Wasser
- ,also rd. 96% weniger als mit einem Schon-
waschprogramm®, erldutert AEG.

Fir einen geringeren Energieverbrauch bei
den neuen AEG Waschetrocknern sorgt u.a.
die 3D-Scan-Technologie, die den Feuchtig-
keitsgrad im Inneren der Wische messen
kann, wodurch selbst mehrschichtige Klei-
dungsstiicke gleichméfig getrocknet werden,
wie AEG sagt.

KAMPF DEM MIKROPLASTIK

Abgerundet wird die Ausstattung der neuen
AEG Waschepflegeserie durch Features wie
z.B. die UniversalDose Schublade. Dabei han-
delt es sich um die, wie AEG sagt, ,einzige
Waschmittelschublade, die auch fuar PODs
und CAPs geeignet ist, und diese durch einen
speziellen Wasserwirbel riickstandslos auf-
16st, sodass sie nicht in der Kleidung hdngen-
bleiben.” Ganz neu von AEG ist der als Zube-
hor erhiéltliche (und mit allen AEG oder
Zanussi-Waschmaschinen kompatible) Mik-
roplastikfilter. Dieser soll bis zu 90 % der Mik-
roplastikfasern aus synthetischer Kleidung
auffangen. AEG schatzt, dass alleine durch
das Waschewaschen jihrlich eine halbe Mil-
lion Tonnen (!) Mikroplastik aus Fasern in die
Ozeane gelangt. Der Hersteller geht davon
aus, dass durch den neuen Mikroplastikfilter
pro Haushalt und Jahr potentiell die Kunst-
stoffmenge von umgerechnet etwa zwei Plas-
tiksackerln weniger in die Gewdsser gesptlt
wird. "

Diese Neuheiten und noch viel mehr von
AEG gibt es auf den Elektrofachhandels-
tagen auf Stand B-415 zu entdecken.
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LIEBHERR AUF DEN HERBSTMESSEN

The future
of freshness

@elektroat VIA STORYLINK: 2209049
TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: Liebherr | INFO: www.liebherr.com

Liebherr-Hausgerate tritt auf den diesjahrigen Herbst-
messen unter dem Motto , Shaping the future of
freshness” auf. Der Claim soll darauf verweisen, dass
der Kihlpro zukunftsweisende Neuheiten flr einen
nachhaltigeren Lebensstil prasentiert. Im Fokus: Ener-
gieeffizienz, Frischelésungen, smarte Technologien
sowie das edle Design der Gerate. Daruber hinaus
wird es am Liebherr-Stand eine ,Weltpremiere” geben.

iebherr entwickelt seine Gerdte mit

dem Ziel, verantwortungsvoll mit Res-

sourcen umzugehen und die héchst-
moglichen Energieeffizienzklassen zu errei-
chen. Bei Kihlgerdten, Gefriergerdten oder
Kthl-Gefrierkombinationen, die 24 Stunden
taglich an 365 Tagen im Jahr in Betrieb sind,
ist der Ressourcenbedarf ein entscheidender
Faktor far die Umwelt und natiirlich auch fir
die Kunden.

Und dabei geht es nicht nur ums Energiespa-
ren. Mit innovativen Frische-Technologien
unterstiitzt Liebherr auch dabei, Lebensmit-
telverschwendung zu reduzieren. In den Fri-
sche-Safes EasyFresh, BioFresh und BioFresh
Professional lagern Lebensmittel unter idea-
len klimatischen Bedingungen. So sind sie
linger haltbar und miissen seltener wegge-
worfen werden.

Ein weiterer Faktor, der sich entscheidend auf
die Klimabilanz eines Kiihlgerats auswirkt,
ist dessen Nutzungsdauer. Die Produkte von
Liebherr sind fiir eine Mindestnutzungsdauer
von 15 Jahren ausgelegt und getestet. ,Das ist
nur moglich, weil wir ausschliefllich hoch-
wertige Materialien verarbeiten®, erklart Lieb-
herr.

Ein weiteres Merkmal durchdachter, langlebi-
ger Produkte ist ein zeitloses Design, das tber
viele Jahre nicht an Attraktivitat verliert. Lieb-
herr sagt: ,Die Trennung zwischen Ess- und
Wohnbereich ist oft fliefend und das Design
daher umso wichtiger. Mit seinem edlen,
puristischen Look und den edlen Oberflichen
fiigt sich ein Liebherr nahtlos in jede moderne
Kiche ein“ Fir moderne und grifflose

Kiichen zeigt Liebherr seine ersten Einbau-

gerdte mit AutoDoor, also mit Tiiren, die sich
automatisch 6ffnen und schlieflen. ,Es gentigt
ein leichtes Klopfen, ein Sprachbefehl oder ein
Aktivieren iber die SmartDevice-App und die
Tar der Kithl- oder Gefriergerdte offnet sich®,
erklart der Kihlpro.

VERNETZUNG

Die Vernetzung von Haushaltgerdten soll
dabei helfen, den Alltag zu erleichtern und

einen umweltbewussteren Lebensstil zu fith-
ren. Alle Modelle der neuen Liebherr Einbau-

und Standgerategeneration sind entweder ab
Werk mit der SmartDevice-Box ausgestattet
oder kénnen nachgeristet werden. Gesteuert
werden die Liebherr-Gerdte dann mit der
SmartDevice-App. Die Einkauflisten-App

HNGRY soll zudem beim Einkauf, der Lage-

rung und Vorratshaltung der Lebensmittel
Unterstltzung leisten.

WELTPREMIERE

Liebherr kiindigte fiir die Herbstmessen eine

,Weltpremiere“ an. Dahinter verbirgt sich fol-

gendes: Liebherr wird ab Janner 2023 sein
Gefriergerdte-Sortiment um Modelle mit der
kreislauffdhigen Vakuum-Perlit-Technologie

Dank BluRoX kann Liebherr nun Gefrier-
gerate mit bisher unerreichten Energie-
effizienzklassen (A + B) und grofSerem
Fassungsvermogen herstellen.

HAUSGERATE

BluRoX zur ,besonders energieeffizienten Iso-
lierung” erweitern. BluRoX ermdglicht die
Herstellung von Gefriergeraten mit der EEK
LA und ,B“ und bewirkt zudem ein um 25%
grofBeres Innenraum-Volumen. Der Kithlpro
erklart: ,BluRoX nutzt zur Isolierung anstatt
der herkdommlichen Schaumelemente ein
Vakuum (das energietechnisch die bestmdgli-
che Isolierung bietet) in Verbindung mit fein
gemahlenem Lavagestein, so genanntem Per-
lit (das aufgrund seiner kristallinen Mikro-
struktur eine sehr geringe Warmeleitfihig-
keit aufweist). Durch diese Kombination
entsteht eine uniibertroffen energieeffiziente
und gleichzeitig kompakte Losung zur Kalte-
isolierung.” n

Mehr dariiber erfahren Interessierte auf
den EFHT auf Stand Nr. B-111.
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BEKO GRUNDIG OSTERREICH

Im Rampenlicht

TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Beko Grundig | INFO: www.beko.com

Zum ersten Mal tritt Beko Grundig unter dem neuen Namen zu den Elektrofachhan-
delstagen an. Der Hersteller zeigt in Linz seine Highlights und Neuheiten aus allen
Produktbereichen — Haushaltsgrof3gerate, TV, Audio und Kleingerate — sowie fur alle
drei Marken: beko, elektrabregenz und Grundig.

eko Grundig wird auf den EFHT mit ei-
B nem 84 Quadratmeter grofSen Stand

(B-108) prasent sein - und das Unter-
nehmen hat auch einiges zu zeigen. Im Ram-
penlicht stehen u.a. die neuen beko Mulden-
lifter sowie die Kombidampfgarer von beko
und elektrabregenz. Im Bereich Waschen
setzt der Hersteller ganz auf seine Wasserfall-
bzw. AquaTech-Technologie. Weitere Fokus-
Produkte bei den grofien Hausgerdten sind
der elektrabregenz Hybridtrockner und der
neue beko 8kg Trockner mit IronFinish. Bei
den Geschirrspiilern steht die eigene Corner-
Wash (elektrabregenz) bzw. DeepWash Tech-

am Punkt

ALLE MARKEN, ALLE BEREICHE
Beko Grundig Osterreich kommt mit
Highlights aus der grofsen WW,
Kleingerate und UE nach Linz.

SCHWERPUNKTE
liegen z.B. auf der Designlinie Beyond
und Innovationen wie DeepWash.

nologie (beko) im Mittelpunkt. Im Kithlen-Be-
reich kénnen sich die Handler schlief3lich auf
,Erntefrisch“ bei elektrabregenz freuen.

Auf der Messe will Beko Grundig zudem
einen Vorgeschmack auf die zukinftige
Entwicklung geben. ,Wir werden auch
einen Ausblick auf eine Innovation geben,
die unsere Anspriche als nachhaltigster
Konzern im Bereich der Haushaltsgrofi-
gerdte deutlich unterstreicht”, wie Wolf-
gang Lutzky, Director Sales & Marketing
bekriftigt und erganzt: ,Messeaktionen
sind definitiv geplant, einige davon wird
es nur am Messestand geben, d.h. ein
Besuch bei uns zahlt sich auf jeden Fall
aus!*

UE UND KLEINGERATE

Einiges zu zeigen gibt es auch bei der
Marke Grundig im Bereich der Unter-
haltungselektronik. Da présentiert der Her-
steller erstmals die neuen Grundig Android-
TVs sowie seine trendigen Bluetooth Speaker.
Nicht fehlen diirfen zudem die Highlights aus
dem Bereich Grundig Bodenpflege.
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Beko erweitert seine Beyond-Serie in
Richtung Waschen und Trocknen. Auf den
EFHT werden die Gerate unter anderem die
Highlights des Unternehmens sein.

KONTAKTPFLEGE

Und nattrlich nutzt Beko Grundig die EFHT,
um nach der Corona-Pandemie die Kontakte
zum Fachhandel zu stirken, wie Lutzky
betont: ,Die Erwartungshaltung an die Elek-
trofachhandelstage ist es, eine Plattform zu
schaffen, die einen persénlichen Austausch
zwischen Handel und Lieferant ermdglicht
im Sinne einer gemeinsamen Aktivitatenpla-
nung fir die kommenden Monate. Die Pro-
dukte und deren Technologien sollten dabei
im Vordergrund stehen.”

Deswegen wird das gesamte Auflendienst-
team fiir den EFH, die Key Account Manager
sowie GF Christian Schimkowitsch und Ver-
triebsdirektor Wolfgang Lutzky an allen
Tagen fiir den Handel zur Verfiigung stehen.
Zudem beraten die Fachhédndler auch Vertre-
ter aus dem Produktmanagement und Marke-
ting. Auch die neuen Team-Mitglieder bei
Beko-Grundig Clemens Neukomm (seit Juli
Key Account Manager Grundig TV & Audio)
sowie Margit Anglmaier (seit Juni Manager
Marketing & Communications) nutzen die
EFHT, um sich dem Fachhandel vorzustellen.
Ein wichtiger Punkt bei den Gesprachen wer-
den dabei sicher das Rebranding der Marke

Erstmals werden auch die neuen Grundig
Android-TVs zu sehen sein.

elektrabregenz sowie die Promotions und
Kampagnen im zweiten Halbjahr sein. Wei-
tere Themen bilden zudem die Fachhandels-
konzepte sowie Schulungsschwerpunkte des
Unternehmens. "
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JURA SETZT IN LINZ AUF SUPERPREMIUM

Gigamaflig

TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Jura | INFO: at.jura.com

Auf den EFHT erwartet die FH-Partner von Jura ein ganzer Straufs von
Neuigkeiten. Das absolute Highlight ist der neue Star des Kaffeespezia-
listen im Superpremium-Bereich: die jungste Generation der GIGA 10,
welche in Berlin auf der IFA zum ersten Mal vorgestellt wurde.

inen groflen Auftritt plant Jura auf
E den Elektrofachhandelstagen. Neben

Geschaftsfithrer Andreas Hechen-
blaikner sind auch alle Gebietsverkaufsleiter
sowie Schulungsleiterin Maria Heidegger in
Linz vor Ort. Fur alle Besucher, die direkt an
den Stand kommen, bietet Jura zudem auf den
EFHT attraktive Bestellmdglichkeiten und
Angebote fir die Vorfihrung der Neuheiten
am POS.

SUPERPREMIUM

Und das Team hat einiges zu prasentieren:

So wird in Linz die neue GIGA 10 vorgestellt,

mit der Jura in der Superpremium-Klasse
neue Mafistabe setzen will. Dazu wurden in
das Flaggschiff des Vollautomaten-Portfolios
die neuesten Top-Technologien integriert. So
verfiigt die neue GIGA 10 nun tber den Cold
Extraction Process fir kalte Kaffee-Speziali-
taten auf Knopfdruck.

,Mit der GIGA 10 sprengt Jura Grenzen fir
Kaffeeliebhaber. Die Kombination aus zwei
Bohnenbehéltern, zwei Prazisionsmahlwer-
ken aus Keramik sowie dem Cold Extraction
Process und dem neuen intuitiven Bedien-
konzept macht diesen Vollautomaten zu
einem Gerat der Superlative. Die GIGA 10 bie-
tet damit eine so grofie Auswahl an Speziali-
titen wie nie zuvor und schafft
das Barista-Feeling wie in einer
trendigen Bar fir zu Hause",
erklart dann auch Annette Gébel,
Leitung Verkaufsférderung Jura
Osterreich, sichtlich begeistert.

Die Sweet-Foam-Funktion der
Jura J8 aromatisiert den Milch-
schaum mit jedwedem Sirup in der
gewdunschten Geschmacksrichtung.
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Mit der jingsten GIGA 10 will Jura neue
Mafstabe im Superpremium-Bereich
setzen.

Dafiir sind die beiden Bohnenbehal-
ter mit ihren Aromaschutzdeckeln im
eleganten Turbinen-Design jeweils mit
einem Mahlwerk verbunden, womit
fir jede Kaffeespezialitit die ideale
Kaffeesorte oder die beste Mischung
aus den beiden Kaffeesorten gewdhlt
werden kann. Dabei kénnen die
Benutzer unter 35 Kaffeespezialititen
wahlen - mehr als je zuvor. Intuitiv
steuern ldsst sich der Kaffeevollauto-
mat tber drei hochauflésende und
miteinander vernetzte 3,8 Zoll TFT-
Touchscreens. Mit Tippen und Sliden kénnen
die Benutzer ihre Lieblingsspezialititen zube-
reiten und diese an ihre personlichen Vorlie-
ben anpassen. Und natiirlich préasentiert sich
auch das Reinigungskonzept auf der Héhe der
Zeit. Die hochentwickelte One-Touch-Milch-
system-Reinigung von JURA im Zusammen-
spiel mit dem automatischen Reinigungspro-
gramm entfernt Riickstdnde wie Milchfette
und Eiweifle schnell und grandlich. Das sorgt
fur hygienisch saubere Leitungen und ist der
beste Garant fiir luftig-zarten und feinpori-
gen Milchschaum.

DIE SIRUP-OPTION

Ebenfalls neu vorgestellt wurde die J8. Der
Vollautomat beherrscht nicht nur die gesamte
Bandbreite der Kaffeeklassiker, sondern ver-
figt auch iber eine ,Sweet-Foam-Funktion®
Diese aromatisiert den Milchschaum mit jed-
wedem  Sirup in der gewdiinschten
Geschmacksrichtung. Durch Wahl und
Dosierung des verwendeten Sirups lassen
sich Geschmack und Intensitét exakt den per-

sonlichen Vorlieben anpassen. "

am Punkt

BARISTA-FEELING
Die GIGA 10 bietet ihren Benutzern die bis-
her grofSte Auswahl an Kaffeespezialitaten.

ZWEI BOHNENBEHALTER
erlauben fur jede Spezialitat die ideale
Kaffeesorte.

SWEET-FOAM-FUNKTION
Die neue J8 wartet mit aromatisiertem
Milchschaum auf.



KENWOOD, DE‘'LONGHI & BRAUN AUF DEN EFHT

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: Kenwood, De’Longhi, Braun
INFO: www.kenwoodworld.com, www.delonghi.com, www.braunhousehold.com

Auf die inneren Werte kommt es an.
Oder doch auf die dauReren? Auf die
neuen Gerate von De’Longhi, Ken-
wood und Braun trifft beides zu.

on der Marke Kenwood werden die

‘; neuen Kiichengerate der Autograph
Collection vorgestellt. Im matt
schwarzen Design mit starker Motorleistung
und viel Innovation sollen sie Koch- und
Backbegeisterten die Arbeit erheblich erleich-
tern. Zur Collection gehort u.a. der Titanium
Chef Baker XL KVL85.004BK. Der 1.200 Watt
starke Motor im stylishen Gehduse in ge-
biirsteter Metallic-Schwarz-Optik kann un-

unterbrochen rithren. Dank der integrierten

Waage plus Timer ist ein genaues Abwiegen

der Zutaten direkt in der Ruhrschiissel mog-
lich. Mit der DuoBowl-Funktion gibt es eine
zusatzliche 5-Liter-Schussel, die platzsparend
in der groflen 7-LiterSchiissel verstaut werden
kann. Die Unterhebefunktion der Maschine
ermoglicht federleichte Baisers und Mousses.
Zusatzlich gibt es 25 optionale Zubehorteile.
Inkludiert sind etwa der Ballonschneebesen,

der Teighaken, der K-Haken sowie ein Profi-

Patisserie-Haken.

ALLTAGSHELFER

Neu von Kenwood ist auch die MultiPro GO
(Bild unten links), die mit 30cm Hohe viel
kleiner ist als andere Kiichenmaschinen. Das
Modell bietet alle gdngigen Funktionen und
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kommt dabei mit deutlich weniger Platz aus.
Dank der 360°Express-Serve-Funktion kann
die MultiProGO komfortabel aus jeder Rich-
tung bedient werden, was die Zubereitung
von Gerichten auf engem Raum zusitzlich
erleichtern soll. Dank Stack 'n Store-Aufbe-
wahrung kann das Gerét platzsparend ver-
staut werden.

EINSTIEG IN DIE WELT DES KAFFEES

Von De'Longhi wird die Magnifica Start (Bild
unten Mitte) vorgestellt, ein neuer Kaffeevoll-
automat im Einstiegssegment. Das Modell
bereitet eine Auswahl der beliebtesten Kaf-
feegetrdnke zu. Das Display wartet mit bis
zu finf intuitiv gestalteten Direktwahlsym-
bolen auf. Auf diese Weise ldsst sich auch
der Milchaufschaumer fiir die Zubereitung
von cremigem Milchschaum oder Teewas-
ser betdtigen. Mit der Twin-Shot-Funktion
kénnen entweder zwei Espressi gleichzeitig
oder ein doppelter Espresso zubereitet wer-
den. Die herausnehmbare Brithgruppe, dasin
13 Stufen einstellbare Mahlwerk, eine Perso-
nalisierungsfunktion sowie die Moglichkeit,
auch Kaffeepulver zu verwenden, runden das
Kénnen des Vollautomaten ab. Die Magnifica
Start wird es in verschiedenen Designs und
Ausfihrungen ab einer UVP von 399 Euro
geben.

Unter der Marke Braun wird dartiber hinaus
die PurShine Fruhsttcks-Kollektion (Bild
unten rechts) vorgestellt. Diese ist in Schwarz
oder Weify mit geblrsteten Metallteilen
erhéltlich und besteht aus Filterkaffeemaschi-
ne mit OptiBrew-System, 1,7-Liter-Edelstahl-
Wasserkocher mit Schnellkochsystem sowie
Zwei-Schlitz-Toaster mit 8 Braunungsstufen
und Auftau- bzw. Aufwarmfunktion. n

Details dazu sowie weitere Informationen (ber
die Neuheiten von Kenwood und De’Longhi
erfahren Sie auf den EFHT auf Stand Nr. B-115.

f
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KITCHENAID SAGT EFHT AB

,WIir investieren
lieber direkt in

den Handel“

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTO: KitchenAid

er Messestand im Design Center
D Linz war fix gebucht, der Messeauf-
tritt von A bis Z geplant und dann
stellten sich KitchenAid Sales Manager Lukas
Pelikan und sein Team die Frage: ,Unterstit-
zen wir den Fachhandel mit diesem Messe-

auftritt tatsachlich in der Art und Weise, wie
wir das eigentlich wollen?*

Die Antwort lautete: ,Nicht wirklich. Denn
das Geld, das wir in den Messeauftritt inves-
tiert héatten, ware dem Messeveranstalter,
Messebauern, Technikern und dem Hotel, in
dem unsere Mannschaft geschlafen hatte, etc.
zugute gekommen. Aber nicht dem Handel

direkt. Aus diesem Grund haben wir uns dazu

10 Jahre
Liebherr

O\/ Garantie.

Mehr Nachhaltigkeit durch hochste
Langlebigkeit und Energieeffizienz.

HA D

Energieeffizienzklasse A

entschieden, den EFHT-Auftritt
dieses Jahr abzusagen und den
Betrag, den die Messe gekostet
hétte, eins zu eins in unsere
Fachhandelspartner zu inves-
tieren®, erklart Lukas Pelikan
im Gesprach mit E&W.

Wie Pelikan sagt, handelt es sich

zwar nicht um Unsummen - der
Auftritt auf den EFHT ware klein und
fein gewesen - aber doch um einen sché-
nen, beachtlichen Betrag, mit dem man im
Handel etwas bewirken konne. Geplant ist,
die Summe in Promotorentage zu stecken.
Soll heiflen, den Handelspartnern werden
tageweise kostenlos Promotoren zur Seite
gestellt, die beim Rausverkauf helfen sollen.
Auch Displays wurden extra angefertigt, die

den Handlern ebenfalls kostenlos zur Verfu-

gung gestellt werden. ,Promotoren und das
ganze Rundherum (Anreise, Unterbringung,
etc) kosten viel Geld. Fir grofle Konzerne

mag der Betrag ein Klacks sein, fiir Kitche-
nAid in Osterreich ist das aber kein unerheb-

liches Investment®, erklart Pelikan. Aktuell
ist das KitchenAid AD-Team tbrigens damit

beschéftigt, die Termine fiir die Promotoren-
tage mit den Fachhandelspartnern auszuma-
chen.

Abschlieflend erklart Pelikan: ,Wir sind uber-
zeugt, dass wir den Handlern damit mehr hel-
fen, als mit einem Messeauftritt. Es ware
zwar schon gewesen, nach zwei Jahren end-
lich wieder unsere Produkte prasentieren und
die Handler personlich begrifien zu konnen.
Aber es ist ja nicht so, dass wir gar nicht in
Linz sind. Das KitchenAid Aufiendienstteam
wird beide Tage vor Ort sein und fir Gespra-
che zur Verfigung stehen. "

Mehr Frische fur
weniger Strom.

Das gute Geflihl, frisches Obst und
knackiges Gemuse aus dem Kihlschrank
zu holen, wird jetzt noch besser. Denn die
neuen Liebherr-Kihl-Gefrierkombinationen
denken in Sachen Frische weiter: Dank
bester Energieeffizienz und durchdachten
Frischetechnologien schonen Sie

gleich doppelt Ressourcen. Und das

bei garantiert langlebiger Qualitat.

Jetzt alle Energiesparmodelle entdecken:
home.liebherr.com/weiterdenken

Langlebig. Nachhaltig. Effizient.

>
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KRUPS, ROWENTA UND TEFAL AUF DEN EFHT

Ecki
heifd &

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: Groupe SEB
INFO: www.krups.at, www.rowenta.at, www.tefal.at

Die Kleingerateklaviatur rauf und
runter spielt die Groupe SEB mit
ihren Herbstneuheiten der Marken
Krups, Rowenta und Tefal. Ob Heil3-
luftfritteuse mit zwei Kammern,
Kaffeevollautomat flr Heifs- und
Kaltgetranke, Saug- und Wisch-
roboter oder 3-in-1-Luftreiniger mit
KUhl- und Heizfunktion — da ist mit
Sicherheit fur jeden etwas dabei.

ie neue Easy Fry & Grill XXL 2-in-
D 1-Heifluftfritteuse (UVP ab 309,99

Euro, Bild oben links) von Tefal
kann im extragroffen Garraum grillen und
frittieren. Ein praktisches Novum ist: Dank
des flexibel einsetz- und herausnehmbaren
FlexcookTeilers lasst sich der Garraum in
zwei getrennte Kochbereiche trennen. Das
bedeutet, dass unterschiedliches Grill- und
Frittiergut parallel zubereitet werden kann.

Dabei hilft der neue, zeitsparende Synchroni-

Die neuen Rowenta X-plorer-Serie Saug-
(und Wisch)-Roboter-Modelle.

& rund,
¥ kalt

-

sationsmodus, der sicherstellt, dass verschie-

dene Lebensmittel, die sich in Garmethode,
-zeit und -temperatur unterscheiden, dennoch
zur gleichen Zeit servierbereit sind. Einfach
iiber den digitalen Touchscreen aus den acht
kombinierbaren automatischen Programmen
die passenden auswdhlen. Das Gerat zeigt an,
welche Zutat zuerst hineingegeben werden
muss und welche danach.

Neu ist auch der Krups Intuition Experience+
Kaffeevollautomat (UVP 1.199,99 Euro, Bild
oben rechts) im veredelten Edelstahldesign
und mit Krups Quattro Force-Technologie,
der neben Heifigetrdnken auch Kaltgetranke
zubereiten kann. Bei letzteren gibt das Gerit
sogar vor, wie viele Eiswiirfel und Milch man
benétigt. Zudem ist es ab sofort méglich, bis
zu acht Tassen Filterkaffee in einer Kanne
aufzubrithen. Das Modell verftigt iiber die

Silence-Technologie, dank der der Gerausch-

pegel beim Aufbrithen wesentlich leiser ist

als bei anderen Krups-Gera-
ten. Uber den hochauf-
lésenden Farb-Touch-

screen gelangt
man mithilfe der
Slide-Funktion

direkt zum

fee und Tee),

von dem ins-

gesamt 21 zur
Verfigung stehen. Uber den Touchscreen

kénnen zudem bis zu acht verschiedene Pro-

file angelegt werden.

Lieblingsge-
trank  (Kaf-

Der neue
Rowenta
Eclipse 3-in-1
ist Ventilator,
Heizgerat und
Luftreiniger in
einem Gerat.

Der neue Eclipse 3-in-1 von Rowenta (UVP
759,99 Euro) ist Ventilator, Luftreiniger und
Heizgerat in einem. Er filtert fir eine gesunde
Umgebung bis zu 99,95 % der Partikel und All-
ergene aus der Luft, wie Rowenta sagt. Jede
Funktion ist iiber einen integrierten Timer
abstimmbar. Die zugehérige Fernbedienung,
die sich dank der magnetischen Ablageflache
im Innenraum des Gerits verstauen ldsst,
und das intuitive Display sollen eine einfache,
komfortable Bedienung ermoglichen. Das
Gerit ist mit 30 bis 50 dB relativ leise. Durch
das Einschalten der integrierten Ambiente-
Beleuchtung lasst sich direkt erkennen, ob
sich das Gerat im Kihl- oder Heizmodus
befindet.

Last but not least wird der Fokus im Herbst
auf drei neue Rowenta Saugroboter-Modelle
gelegt. Der X-plorer-Serie S130 Al gilt mit 8 cm
als einer der flachsten Saugroboter. Das
Modell X-plorer-Serie 75S ist dank Smart Aqua
Power System gleichzeitig ein elektronischer
Mopp und der Roboter X-plorer Serie 75+
kommt mit einer Absaugstation daher. ]

Mehr Informationen (ber die Neuheiten der
Groupe SEB bekommen Sie auf den EFHT
auf Stand Nr. B-320.
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iROBOT AUF DEN EFHT

Etwasv
Neu- und

Einzigartiges

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: iRobot, Amazon
INFO: www.irobot.at

.. eine Weltneuheit, die den Roboter-Staubsau-
germarkt revolutionieren wird. Das erwartet die
Besucher der EFHT bei iRobot, wie Sales Director
Christoph Lang ankindigt. Und auf noch etwas
darf man gespannt sein: Zusatzlich wird iRobot

vollig

ed by iRobot Genius™
auf Marktbeobachtungen
bezieht), gehen immer mehr
einstieg. ,Die Kunden kaufen
chend teurere Saugroboter

und sie tun das vorwiegend
im stationdren Handel.

DA GEHT DIE TUR’
NICHT ZU

Und noch ein Zuckerl hilt
Lang parat: ,Wir werden im

Herbst Aktionen fahren, die

hen.“ Der Sales Director meint

im Herbst namlich mit Aktionen an die Handler damit exklusive Angebote

herantreten, ,die die Welt bisher noch nicht

gesehen hat”, wie Lang berichtet.

iele Details zum EFHT-Auftritt ver-
‘; rat Sales Director fir Osterreich und
Deutschland, Christoph Lang, im
Vorfeld ja nicht. Er lasst es sich aber nicht neh-
men, die Neugier doch etwas
zu schtren: ,Wir prasentie-
ren am Stand von Expert eine
Weltneuheit, die den Robo-
ter-Staubsaugermarkt revolu-
tionieren wird - etwas vollig
Neu- und Einzigartiges, was
noch keiner gesehen hat.

Die unverbindliche Preis-
empfehlung der Neuheit wird
(ganz) knapp wunter 1.000
Euro liegen und das trifft
sich gut, denn, wie Lang
berichtet (und sich dabei

Christoph Lang,
Sales Director iRobot
Osterreich und
Deutschland

speziell fir den Fachhandel
und Angebote speziell fiir die
Grof3flache. ,Wir werden den
Héndlern Preise erméglichen,

die bisher mit unseren Produkten nicht mog-

lich waren®, kiindigt Lang an. Weitere Details
dartber gibt es dann auf den Elektrofachhan-
delstagen, bei Expert auf Stand Nr. FO-103.

KOMMT'S, KOMMT'S,
KOMMT'S

Christoph Lang ist ein Ver-
fechter der heimischen Fach-
handelsmessen und so fordert
er die Branche auch dieses Mal
eindringlich dazu auf, im Sep-
tember nach Linz zu kommen.
,Wir haben nach so langer Zeit
endlich wieder die Maoglich-
keit, eine gemeinsame Bran-
chenmesse zu veranstalten.

Osterreicher weg vom Preis-

hochwertige und dementspre-

hat die Welt noch nicht gese-

HAUSGERATE

+Alexa, sage Roomba, dass er vor der
Couch saugen soll.”

Alle sind dort: WeifSware, Braunware, Klein-
gerdte, alle drei Kooperationen und ich rechne
damit, dass auch Vertreter von MediaMarkt
nach Linz kommen werden. Wir durften zwei
Jahre lang nichts machen. Und nun bietet sich
uns endlich wieder die Méglichkeit, viele Ver-
treter aus Handel und Industrie an einem Ort
zu treffen, sich auszutauschen, zu plaudern -
und wenn es nur Smalltalk ist - und natirlich
auch um zu feiern. On top gibt es interessante
Produktneuheiten in echt anzusehen und an-
zugreifen, was in den vergangenen zwei Jah-
ren ja auch nicht moéglich war. Nitzt das aus,
Leute, und kommt’s, kommt’s, kommt’s!“ =

AMAZON KAUFT iROBOT

Anfang August informierten Amazon und
iRobot, dass eine endgultige Fusions-
vereinbarung abgeschlossen wurde, in
deren Rahmen Amazon iRobot (iberneh-
men wird.

Amazon lasst sich den Deal einiges
kosten. So wird der Onlineriese iRobot
fur 61 US-Dollar pro Aktie erwerben,
das sind in Summe rund 1,7 Milliarden
US-Dollar — ,einschlieflich der Net-
toverschuldung von iRobot”, wie es in
den Unternehmensmitteilungen hiel3.
Die 1,7 Milliarden US-Dollar werden
den Besitzer in Form einer Bartransak-
tion wechseln. Bis alles Uber die Bihne
gegangen ist, muss der Deal allerdings
noch gepruft und genehmigt werden.



DOMINIK SCHEBACH

Sowohl als auch

~ sterreich ist ein Mobilfunkland. Wih-
O rend das Festnetz Ende der goer stagnierte,
sich die Osterreicher iiber attraktive Mobilfunkangebote freuen
konnten - das betraf sowohl die Infrastruktur als auch die Preise.
Die eine wurde ziigig ausgebaut, die anderen rasselten im Europa-
vergleich in den Keller. Dieses Muster hat sich im Mobilfunk in den
vergangenen Jahren immer wieder wiederholt. Das hat auch den

Telekom-FH befeuert, der seinen Kunden damit auch immer neue
Produkte anbieten konnte.

Die Glasfaser ist in dieser Zeit kaum vom Fleck gekommen. Die
Infrastruktur wurde zwar fleifSig ausgebaut, die Kunden haben
sich allerdings bisher eher zurtickgehalten. Viele haben bisher den
Bedarf einfach nicht gesehen, andere wollten schlicht nicht auf den
Netzausbau warten und haben zur Mobilfunk-Alternativen ge-

griffen, und fiir viele Kunden war und ist der Preis schlicht zu hoch.

Und dann fehlte auch in vielen Fdllen ein Partner vor Ort, der das
Produkt Glasfaser auch entsprechend engagiert vermarktet hat.

Die Preishiirde kénnte jedoch in den kommenden Monaten
deutlich aufgeweicht werden. Denn in Osterreich entsteht bei Glas-
faser derzeit ein Infrastrukturwettbewerb zwischen den grofien
Anbietern des Landes, der nicht nur den urbanen Bereich erfasst,
sondern auch die ldndlichen Gebiete. Und mit diesem Wettbewerb
werden aller Voraussicht nach auch die Preise sinken. Magenta
positioniert sich jedenfalls schon in diese Richtung. Aufierdem
sollte damit auch eine weitere Hiirde im Ausbau der Glasfasernetze
fallen. Denn Magenta will im neu eingegangenen Joint Venture
mit Meridiam Glasfasernetze ohne Vorvermarktung und ohne
Mindestkundenanzahl ausrollen. D.h., spdtestens jetzt kommt auf
der Angebotsseite der Stein ins Rollen.

Gleichzeitig sollte sich auch bei den Endkunden die Erkenntnis
durchsetzen, dass 5G zwar gut, der Glasfaseranschluss in der
Wohnung aber besser ist. Das gilt besonders fiir die Stabilitdt der
Verbindung, aber auch der Datendurchsatz ist mit Fiber-to-the-
Home (FTTH) deutlich héher, als derzeit mit 5G mdglich ist. Und
dass man als Kunde eigentlich nie zu viel Bandbreite haben kann,
ist spdtestens seit Pandemiezeiten klar - vor allem, wennim
Haushalt gleichzeitig TV-Programme gestreamt, Home Office-Vi-
deokonferenzen abgehalten und Online-Games gespielt werden.
Damit sollte auch auf der Nachfrageseite der Boden fiir Glasfaser
bereitet sein.

Fiir den Fachhandel bedeutet das ein Umdenken. Uberall wo es die
Infrastruktur erlaubt, muss Breitbandinternet tiber Glasfaser fiir
Endkunden und KMU denselben Stellenwert wie Mobilfunkange-
bote erhalten. Hier kann der Handel seine Stdrken in der Kunden-
beziehung einbringen und einen Wachstumsmarkt bearbeiten.
Dabei ist das keine , Entweder-Oder“-Entscheidung zwischen
Glasfaser und 5G, sondern mehr ein , Sowohl-als-Auch“-Ansatz.
Denn 5G wird in Zukunft in einer Vielzahl von Anwendungen eine
wichtige Rolle in der Internet-Versorgung spielen. Aber wenn es da-
rum geht, in einem Versorgungsgebiet das TV-Programm an einen
Fernseher zu iibertragen, dann ist Glasfaser einfach besser.

<’

sorgten Wettbewerb und viel frisches Geld dafiir, dass

TELEKOMMUNIKATION

Neuer Magenta CEO

Diehl folgt
Bierwirt

Mit Anfang Oktober folgt Rodrigo Diehl auf
Andreas Bierwirth als CEO von Magenta.
Diehl ist aktuell

fir das europii-

Rodrigo Diehl wird
der neue CEO von
Magenta Telekom.

sche Privatkundengeschéft der Deutschen
Telekom verantwortlich und wechselt von
Bonn nach Wien. Der gebiirtige Argenti-
nier mit deutschen Wurzeln blickt auf eine
mehr als 20-jahrige berufliche Laufbahn in
der Telekommunikations- und Technolo-

giebranche zurtck.

Andreas Bierwirth stand 10 Jahre an der

Spitze von Magenta Telekom und konnte  Andreas Bierwirth ver-
in dieser Zeit das Unternehmen auf einen l4sst den Betreiber in
erfolgreichen ~ Wachstumskurs zurtick  Richtung Erste Group.
fihren. Wichtigster Meilenstein bleibt die

Ubernahme von UPC durch T-Mobile im Jahr 2018 mit dem darauffol-
genden Markenwechsel zu Magenta. Heute ist Magenta Telekom ein
tihrender Highspeed-Gigabit-Anbieter des Landes.

Geschaftsfilhrung ZTE Austria

Kurt Manninger
ubernimmt

Seit Anfang September zeichnet Kurt Man-

ninger fir die Geschicke von ZTE Austria
verantwortlich. Mit der Ernennung des

Kurt Manninger ist seit
September GF von ZTE
Austria.

Osterreichers zum Geschiftsfihrer treibt
der Technologiekonzern seine Lokalisie-
rungsstrategie weiter voran, um internatio-
nale Talente mit starken lokalen Wurzeln
fur die jeweiligen Linder zu gewinnen.
Manninger  kann
auf 25 Jahre Tele-
kom-Erfahrung
verweisen. Zuletzt

Einblick

war er als Country
Manager Osterreich

von Xiaomi tdtig, wo
58 ,Wir wollten niemals beliebig
oder austauschbar sein.”

er die Marke auf-
baute und als starke

Nummer 3 am oOster- !
3 64 ,Wir gehen davon aus, wenn

reichischen  Smart- man baut und ein attraktives
phone-Markt  etab- Angebot hat, dann werden
liert hat. die Kunden auch kommen.”
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WELS

mobile.com in Insolvenz

Das Unternehmen, welches insgesamt sieben
Shops betrieben hat, hat am 29.Juli 2022 beim
LG Wels einen Insolvenzantrag eingebracht.
Das Unternehmen wurde bereits geschlossen.
Als Ausléser fiir die Entwicklung wurden in
einer Aussendung des Unternehmens die
Malversationen des fritheren GF sowie der
Umsatzeinbruch in Folge der Corona- und
Ukraine-Krise angegeben.

JWir haben 2019 viel Geld in das Unterneh-
men gesteckt, um die Schulden zu bezahlen.
Seither gab es fiinf Lockdowns und das Weih-
nachtsgeschéft ist uns zwei Mal ausgefallen

- und wir
haben wie-
der Geld
reingesteckt
und Restruk-
turierungs-
mafinahmen gesetzt. Allerdings dndert sich
das Kaufverhalten der Kunden und es dauert
immer ldnger, bis wir das auch alles wieder

zuriickverdienen. Da muss ich jetzt die Reif3-

leine ziehen, sonst laufen die Kosten weiter*,

erklarte Eigentimer Alfred Hofstatter gegen-

iber E&W. ,Das steht nicht mehr in Relation
zum Aufwand.”

IM TOP FINDET DIESES JAHR WIEDER STATT

It’'s Showtime

Nach der erfolgreichen
Hybrid-Edition im Vor-
jahr findet die Ingram
Micro TOP am 22. Sep-
tember 2022 wieder als
Live-Event in der Pyra-
mide Vésendorf statt.
Gemaf dem Motto ,Showtime" bittet der ITK-
Distributionsmarktfithrer bei der 19. Auflage
seiner Veranstaltung die wichtigsten Herstel-
ler ins Rampenlicht und bietet den Messe-
besuchern ein hochwertiges Messe-Erlebnis,
gepaart mit eigenen digitalen Schwerpunk-
ten fiir all jene, die nicht vor Ort sein konnen.

EMPORIA: JOINT VENTURE MIT ANIO

nschen. Technik. Innovationen.
Saptember 2022 | 10:00 - 19:00 Unr | Pyramida Vasandort

Ankniipfend an den
Erfolg der hybriden
TOP21 vereint Ingram
Micro dieses Jahr das
Beste aus beiden Welten.

liche Gesprache wund
Kontakte ebenso wie Live-Demonstrationen
vor Ort bieten - kombiniert mit den Vorteilen
eines digitalen Events. So erhalten auch jene
Reseller, die nicht live dabei sein konnen, die

Maoglichkeit, sich iber die aktuellen Innova-
tionen und Trends der ITK-Welt zu informie-

ren.

Smartwatch fiir Senioren

Gemeinsam mit dem deutschen Hersteller
Anio - einem Spezialisten fiir Kin-
der-Watches - hat Emporia eine
Smartwatch fiir Senioren
entwickelt. Die emporia-
WATCH soll ihre Trager zu
mehr Fitness anregen und

die Erreichbarkeit der Senio-

ren verbessern. Gestartet
wird der Vertrieb im Oktober
in Osterreich, Deutschland und
in der Schweiz. Nach und nach soll

die emporiaWATCH in den mehr als 30 Lan-
dern Europas, in denen emporia bereits jetzt

prasent ist, ausgerollt werden. ,Wir schlie-

Ren den Spalt zwischen Jung und

Alt. Es geht nicht darum, wie alt

jemand ist, sondern welche

Bediirfnisse die Menschen

haben. Die Themen Fitness

und  Selbstbestimmtheit

nehmen auch bei den dlte-

ren Menschen einen immer

grofleren Platz ein und das

Thema einfache Bedienung gilt

ohnehin gleichermafien fiir Jung und

Alt", so Emproia-Eigentiimerin Eveline Pupe-
ter zur Zusammenarbeit mit Anio. .

Die TOP22 soll person-
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GIGASET

Partner fiilr Home
Connect Plus

Gigaset zahlt zu den europdischen Smart
Home-Pionieren. Seit 2012 sind Lésun-
gen des Unternehmens auf dem Mas-
senmarkt. Jetzt ist der deutsche Herstel-

BB S 8 bl

) Home Connect Gigaset
P

lus !

ler mit seinem Portfolio an Sicherheits-,

Komfort- und Energieldsungen Bestand-
teil des Home Connect-Partnernetz-
werks. Gigaset-Kunden konnen so ihre
existierende Lésung durch das Angebot
anderer Hersteller erweitern. Die Home
Connect Plus-App steuert die Interak-
tionen zwischen verschiedenen Smart
Home-Systemen zentral. Ebenso kénnen
Gerdtefunktionen gesteuert und Routi-
neaufgaben automatisiert werden. Die
App ist kostenlos und sowohl mit And-
roid als auch i0S kompatibel. Die Einrich-
tung erfolgt in wenigen Schritten.

KAMPAGNE

Magenta gegen
Hass im Netz

Bereits im Mai 2022 hat Magenta Tele-
kom die Anpassung der Allgemeinen
Geschéftsbedingungen genutzt, um das
Bekenntnis gegen Hass im Netz klar zu
verankern. Nun hat der Betreiber mit
17. August eine eigene Kampagne gegen
Hass im Netz gestartet. Denn Cybermob-
bing und Hassrede im Web sind reale
Probleme, die bei Betroffenen oftmals
grofien Schaden anrichten. Magenta
positioniert sich deswegen klar gegen die
lautstarke Minderheit, die Hass im Netz
verbreitet und die Gesellschaft spaltet.
Einer Studie des Institute for Strategic
Dialogue (ISD) und der Initiative #ich-
binhier zufolge sind gerade einmal 5% der
Accounts fur 50% der Likes bei Hass in
den Kommentarspalten verantwortlich.
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20 JAHRE

TEXT: Dominik

Der Titel ist kein Neusprech und'hat atich'keine politische
Bedeutung, sondern ist auf Grun Kommunikationslosun=
gen gemunzt. SchlieBlich ist'die Firmenfarbe der Steirer
seit jeher Rot. Vergangenen Juli feierte der Spezialist

fur Telekommunikation and Sicherheitslosungen sein
20-jahriges Jubilaum. Wir sprachen mit Geschaftsfuh-

rer Andreas Zierler Uber Werdegang;, Erfolgsrezept und
Unternehmensphilosophie des Al Exklusivpartners.

am Punkt

20 JAHRE GRUN

Steirischer Telekom-Spezialist hat sich
seit seiner Griindung auf KMU-Kunden
fokussiert.

GEPFLEGTER WIDERSPRUCH
Griffige Kommunikationsstrategie sorgt fur
Aufmerksamkeit.

NACHHALTIGER ERFOLG
Dienstleistungsstrategie als wichtiges
Standbein fUr das Unternehmen.

002 wagten vier Oststeirer in der

Weststeiermark den Schritt in die

Selbststandigkeit. Andreas Zier-

ler, seit 1995 in der Telekommuni-
kation tdtig, Gbernahm damals mit seinen
langjdhrigen  Verkaufskollegen Matthias
Mosbacher, Gerald Schloffer und Manfred
Kienreich den ehemaligen Teleshop in Rosen-
tal. Die Vier wollten allerdings nicht einfach
einen weiteren Telekom-Shop aufmachen.
Stattdessen gingen sie bereits die Griindung
des Unternehmens sehr strategisch an.

,Wir alle stammen aus der Weizer Gegend und
haben in demselben Unternehmen gearbei-
tet. 2001 reifte in uns die Uberlegung, uns
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selbststdndig zu machen. Wir wuss-
ten, dass das kein einfacher Schritt war
- und hatten uns deswegen vorab eini-
ges Uberlegt. 2002 tbernahmen wir
dann einen bestehenden Standort in
der Weststeiermark®, so Zierler. ,Das
Pendeln war mithsam, aber wir hatten
schon damals unseren klaren Fokus
auf die Betreuung von Firmenkunden.”

Dank des Fokus' auf Businesskunden
hat Griin Kommunikationslésungen
bereits vor 20 Jahren in Rosental als A1
Golden Partner begonnen, was weder
davor noch danach je einem anderen
Partner gelang. Und dieser Ausrich-
tung auf Business-Kunden - beson-
ders aus dem KMU-Segment - ist das
Unternehmen in den vergangenen 20
Jahre treu geblieben.

KLARE ANSAGE

Dies ist allerdings nur einer der Erfolgs-
faktoren des Unternehmens. So haben
sich die Grinder schon zum Start eine
griffige Kommunikationsstrategie aus-
gedacht, die von Anfang an fir die not-
wendige Aufmerksamkeit gesorgt hat.
Das hat mit dem Firmennamen begon-
nen. Der sollte nach den Vorgaben kurz
sowie einpragsam sein und keine Sil-
ben wie Com, Tele, Shop, Mobile oder
Center enthalten. Dafiir hatten sich
die Steirer Unterstiitzung von einer
Marketingagentur geholt, die schlief3-
lich auch die Kombination aus dem Fir-
mennamen ,Griin sowie der Firmen-
farbe Rot vorschlug. Und wer sich den
Schriftzug genau ansieht, der findet
den Firmennamen zusatzlich auch als
Morsecode (- -. .—. .- -.)im Logo.

,Wir wollten niemals beliebig oder austausch-
bar sein. Deswegen haben wir uns gleich
zu Beginn eine Marketingfirma geholt, um
unsere Kernkompetenz klar zu kommunizie-
ren - und diesen Weg gehen wir auch heute
noch® erklart Zierler zur Kommunikations-
strategie des Unternehmens.

+~WE WERE YOUNG"

Unvergessen ist auch das erste Werbesujet
des Unternehmens - das es sogar auf die
Titelseite der E&W (E&W 5/2006) geschafft
hat. Das wirbelte, ob der Ruckansicht zweier
nackter Mdénner, in Graz und Umgebung
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einigen Staub auf, was heute von Zierler ver-
schmitzt mit ,We were young and needed the
money“ kommentiert wird.

Inzwischen hat man bei Grin die ,Jugend-
stinde" hinter sich gelassen. Die konsequente
Kommunikationsstrategie wird allerdings
weiterhin durchgehalten. So produziert das
Unternehmen ein bis zwei Mal im Jahr eine
eigene Firmenzeitung, welche die USPs von
Grtn Kommunikationslésungen klar aufzeigt
und an rund 2000 Firmenkunden verschickt
wird. Mit dem Nebeneffekt, dass viele Kun-
den das Grazer Unternehmen viel grofler ein-
schétzen, als es tatsichlich ist.

Die Gesellschafter haben sich zudem von der
ersten Stunde an ein Leitbild gegeben, wel-
ches bis heute gilt: ,Mit Freundlichkeit und
Kompetenz zum Erfolg®. ,Das war fiir uns - in
genau dieser Reihenfolge - immer wichtig.
Denn nur, wenn du freundlich und offen mit
Leuten umgehst, erhaltst du auch die Chance,
deine Kompetenz auszuspielen’, erklart Zier-
ler. Gleichzeitig wird dadurch die Partner-
schaft mit den Kunden im KMU-Segment
gestarkt. Zierler ist besonders stolz darauf,

dass viele Kunden das Unter-
nehmen schon seit 20 Jahren
begleiten.

DIENSTLEISTUNG

In dieser Zeit hat Grin Kom-
munikationslésungen aller-
dings seine Unternehmens-
strategie  weiterentwickelt.
Zwar ist der Handel mit rund
13.000 verkauften Mobil-
telefonen im Jahr weiterhin
ein starkes Standbein des
Grazer Unternehmens, gleichzeitig hat Griin
allerdings auch eine tiberzeugende Dienstleis-
tungsstrategie entwickelt, um das Geschafts-
modell auf eine nachhaltige Basis zu stellen.

,Durch unsere enge Partnerschaft mit A1
konnten wir uns etwas aufbauen und uns
etablieren. Gleichzeitig haben wir allerdings
gesehen, dass man mit dem Handel allein
kein nachhaltiges Modell verwirklichen
kann. Denn der Preis ist dank Internet heute
glédsern und wenn wir nur vom Handel leben,
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Das 20-jahrige Jubildum von Grin Kom-
munikationslésungen wurde vergangenen
Juli mit Familie und Freunden in Weiz grof3

gefeiert, schlieRlich stammen die Gesell-

schafter und Grinder des Unternehmens
aus der Gegend.

beginnen wir jedes Quartal bei Null*, so der
Geschaftsfihrer von Grin Kommunika-
tionslésungen zur Motivation dahinter. ,Wir
haben uns deswegen, wie viele andere auch,
in Richtung Dienstleistung weiterentwickelt.*
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Den Anfang machten die Betreuungsmodule,
wie sie erstmals fir spezielle Kundengruppen
wie Lehrer oder Feuerwehren entwickelt wur-
den. Damit kénnen Firmenkunden Service-
leistungen wie Netzwerkmanagement oder
Hardware-Verwaltung gegen eine monatliche
Gebiihr als individuelle Module buchen. Seit
Mitte der 10er-Jahre bietet Griin Kommuni-
kationslosungen zudem seine Sorglos-Pakete
an. Hier kann der Kunde Produkte wie Sicher-
heitslésungen oder IP-Nebenstellenanlagen
einfach mieten, und zahlt in diesem Fall pro
Kamera bzw. Nebenstellen. Griin iibernimmt
die komplette Planung, Lieferung, Montage,
Programmierung und Inbetriebnahme vor
Ort sowie die Wartung. Zudem sind die not-
wendigen Reparaturen, Tauschgerdte und
Storeinsdtze bereits im Paket inbegriffen.

ONLINE

Diese Dienstleistungsmodelle tragen laut
Zierler heute rund die Halfte zum Ertrag von
Grun bei. Trotz dieser Verschiebung in Rich-
tung Dienstleistung geht Zierler davon aus,
dass es auch in Zukunft einen stationdren
Handel im Unternehmen geben wird. Denn
viele Kunden wiinschen sich auch weiterhin
einen Shop vor Ort sowie persénliche Bera-
tung und sind auch bereit, dafiir zu bezahlen.
Gleichzeitig ist es fur den Steirer klar, dass
heute kein Unternehmen auf einen leistungs-
fahigen Online-Kanal verzichten kann. Griin
Kommunikationslésungen  selbst  macht
bereits 15% bis 20% seiner Handelsumsatze
online und hat den Shop auch selbst in der
Hand.

»2Auch das gehért zu unserer Geschafts-
philosophie. Denn mit der Kompetenz
im Haus konnen wir z.B. bei Aktionen
schnell reagieren®, so Zierler. ,Dem-
entsprechend ist die Weiterentwick-
lung des eigenen Webshops neben der
Konzentration auf das KMU-Segment
und der Dienstleistungsstrategie der-
zeit auch einer der Fokus-Punkte des
Unternehmens."

FOKUS NICHT VERLIEREN

Fokus ist dabei eines der Schlussel-
worter fir Zierler. Denn gerade in
einer so schnelllebigen Branche wie
der Telekommunikation sei es wichtig,
seinen Kunden Kontinuitit zu bieten. Denn
viele Unternehmen hétten nach Ansicht von
Zierler das Problem, dass sie sich verrennen.
Projekte zu ,Modethemen* werden in vielen
Unternehmen schnell gestartet, aber ebenso
schnell wieder verworfen, um schon wieder
das néchste Projekt zu starten.

,Da konzentrieren wir uns lieber auf wenige
Punkte und kommunizieren diese daftr
immer wieder. So machen wir es z.B. bei unse-
rem Dienstleistungsangebot. Denn nur, wenn
ich unsere Ziele wiederholt konkret anspre-
che, funktioniert das‘, betont Zierler. ,Wenn
ich es einmal gesagt habe, dann kann ich
nicht davon ausgehen, dass in zwei Monaten
die Mitarbeiter das noch wissen. Aber wenn
ich nach zwei, vier, sechs Monaten das immer
wieder sage, dann wird es sich auch jeder mer-
ken. Da dranzubleiben, ist schwierig, und ich

VON ROSENTAL NACH GRAZ

Der Start von Griin Kommunikationslésun-
gen erfolgte 2002 in Rosental. Der Stand-
ort wurde allerdings bald zu klein und 2006
Ubersiedelte die Betreuung der Firmenkun-
den nach Graz. Im Jahr darauf eroffnete
Grin Kommunikationslésungen zusatzlich
in Gleisdorf einen Standort fir Sicherheits-
technik sowie eine Endkundenfiliale in der
Grazer Innenstadt. Dieses Setting erwies sich
aus logistischen Griinden als wenig optimal,
weswegen sich das Team von Griin Kommu-
nikationslésungen schon bald nach einem
neuen Standort umzusehen begann.

2011 wurden schlieflich alle Niederlassun-
gen im Sliden von Graz zusammengefasst.

Seither sind Shop, Verwaltung und Logistik
unter einem Dach. Den Endkunden-Standort
in Rosental gab das Unternehmen damals
ab. In diesem Zeitraum begann das Unter-
nehmen auch mit der Entwicklung seiner
Dienstleistungsstrategie, mit der Einfihrung
des ersten Betreuungsmoduls. Mit 2013 star-
tete ,grlin sorglos”. 2017 wurden schlief3lich
die Sorglos-Pakete im Bereich der Alarman-
lagen konzipiert. Mit diesem Konzept ist das
Unternehmen heute bis in die Niederlande
aktiv. Die jungste Veranderung bei Grin
fand 2021 statt, als sich Grindungsmitglied
Manfred Kienreich aus der Geschéaftsleitung
zuriickgezogen hat, wenn er auch noch ope-
rativim Unternehmen tatig ist.

Grin-GF Andreas Zierler ist Uberzeugt, dass
man nur langfristig erfolgreich sein kann,
wenn man sich auch Zeit fur ein Gesprach

nehmen kann sowie das Betriebsklima
passt: ,Das Gesamtpaket muss auch fir die
Mitarbeiter stimmen, denn sonst wandern
sie in die Industrie ab.”

muss mich oft bremsen. Aber es ist wichtig,
dass in den einzelnen Bereichen immer der
Fokus bestehen bleibt - ob das nun die Zusam-
menarbeit mit A1 oder Projekte mit einem
Endgerate-Hersteller betrifft.”

FUHREN HEISST DELEGIEREN

So habe man einen Weg gefunden, um in der
eigenen Nische erfolgreich zu sein, anderer-
seits nicht stdndig ,am Limit* zu arbeiten.
Denn Zierler ist tiberzeugt, dass man langfris-
tig nur dann erfolgreich sein kann, wenn man
sich auch die Zeit fir ein Gesprach nehmen
kann und das Betriebsklima passt. Deswegen
investiere man auch viel in die Mitarbeiter
und setze viele Aktivititen im Unternehmen
- von Firmenfesten bis zu Yogastunden im
Betrieb. Denn auch fiir die Mitarbeiter muss
das Gesamtpaket passen, wie Zierler betont.
Nur so konne ein KMU neue Talente finden
bzw. verhindern, dass seine wertvollen Mit-
arbeiter in die Industrie abwandern.

,Damit haben wir aber auch viele langjidhrige
Mitarbeiter, die im Schnitt seit zehn oder 15
Jahren im Unternehmen sind. Darauf sind wir
schon stolz und es erleichtert die Arbeit - du
musst nicht alles stindig neu delegieren®, so
Zierler. ,Denn fiithren heifit auch delegieren
und vertrauen. Damit stimmt im Endeffekt
auch die Work-Life-Balance und wir sind
bereit fur die nichsten 20 Jahre. n
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MLINE KOMMT MIT AKKUT NACH LINZ

Mebhr als nur eine
Notstromlosung

TEXT: Dominik Schebach | FOTO: MLINE | INFO: www.mline.at

Gleich zwei Mal ist MLINE dieses Jahr auf den Elektrofachhandelstagen
vertreten. Der Zubehorspezialist fir alles rund um die Mobilkommunikation
prasentiert auf seinem Stand im Foyer (FO-211) ein speziell auf den Elektro-
fachhandel abgestimmtes Sortiment rund um Out-of-Home-Ladelésungen fur
Smartphones von akkut. Das klassische Mobilfunk-Zubehér wird dagegen auf
dem auf Cellularline gebrandeten Stand in der Haupthalle (B-318) prasentiert.

ie aufkeimende Unruhe, wenn der
D Smartphoneakku leer wird und

keine Lademoglichkeit in der Nahe
ist, kennt jeder. Handy-Ladegerdte fir den
privaten Gebrauch ebenfalls - akkut aber ist
der Pionier in Sachen professioneller Smart-
phone-Ladeldsungen speziell fir OOH (Out-
of-Home). Ob Gastronomie, Hotel, Freizeitbe-
trieb, Gemeinden, etc.: die Elektrofachhindler
sind starke Handelspartner von akkut, die
ihren B2B-Kunden mit diesen innovativen Lo-
sungen Produkte am Puls der Zeit bieten kén-
nen®, erklart Andreas Brandl, Verkaufsleiter
International und Ansprechpartner fir die os-
terreichischen Fachhandler fiir die Marke ak-
kut, der auch in Linz
vor Ort sein wird.

Mit  akkut  deckt
MLINE das Grund-
bedurfnis vieler End-
konsumenten,  aus-
reichend Energie fir
das Smartphone zu
haben, fir Social
Media-Anwen-
dungen, zum
Fotografieren
oder um sich in einer
fremden Stadt zurecht-
Laden als
zufinden. Die daraus
resultierende Notwen-
digkeit eines immer
vollen Smartphoneak-
kus ist ein unaufhaltsamer Trend. Die akkut-
Produkte helfen den Betrieben, den Service
am Endkunden auszubauen und sich damit
von der Konkurrenz abzusetzen. Es ergibt
sich dadurch eine Win-win-Situation fir
Elektrofachhdndler, OOH-Betriebe und deren
Gaste. Damit sich die Fachhédndler selbst ein
Bild von der Lésung machen kénnen, stehen

Service: akkut will das
Aufladen der Smartphones
Out-of-Home ermdglichen.

fir die Messebesucher akkut-Ladestationen
sowohl in den neuen Meeting-Rdumen als
auch im Gastro-Bereich zur Verfigung. Zu
den EFHT bietet MLINE bei akkut, zusatzlich
zu den speziellen Wiederverkiufer-Konditio-
nen, Besuchern auf dem Stand bis Ende Sep-
tember -10 % Rabatt auf alles.

CELLULARLINE

Viel Neues finden die FH-Partner auch beim
Smartphone-Zubehor. Ein Schwerpunkt wird
das neue Zubehér zum iPhone 14 sein, sowie
neue Produkte im Bereich MagSafe. Daneben
will MLINE seinen Partnern auch neue
Konzepte fiir Promotion-
Artikel  prasentie-

ren, sowie die IFA-
Neuigkeiten — im

Hier Smzrtphone Zubehorbereich
i vorstellen.  Als
Ansprechpartner

zum Thema Cellu-
larline stehen den
Partnern aus dem

Elektro- und Tele-
) kom-Fachhandel
2. . MLINE-Ver-
\———_"' kaufsleiter
Herbert Seidl

sowie die Gebietsleiter zur
Verfiigung. ,Nach den Absagen der
letzten beiden Jahre freuen wir uns
wieder, unsere Handelspartner personlich zu
treffen und uns tber die aktuelle Marktsitua-
tion auszutauschen®, erklart dazu Seidl.
,Besonders gespannt sind wir auch, wie der
Markenauftritt von Cellularline wahrgenom-
men wird und welche Aktivititen wir - spe-
ziell mit dem Fachhandel - zukunftig realisie-
ren konnen.” ]
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SAMSUNG

Faltbar wird
Mainstream

Anfang August hat Samsung die vierte
Generation des Galaxy Z Flip und des
Galaxy Z Fold vorgestellt. Marvin Peters
hegt hohe Erwartungen beziiglich der
beiden neuen Gerdte: ,Mit der neuen
Generation bei den Foldables machen
wir einen weiteren grofSen Schritt in der
Entwicklung dieser Smartphone-Kate-
gorie. Damit brechen wir aus der Inno-
vations-Nische aus und gehen in den
Massenmarkt - und wir haben auch die
Stiickzahlen, um die Nachfrage auch zu
bedienen.”

Far Marvin ist es klar, dass man fir
diese beiden Highend-Smartphones
den stationdren beratenden Fachhandel
braucht: ,Diese Gerdte muss man her-
zeigen. Aber die Verkdufer mussen ihre
Argumente parat haben, denn da geht es
nicht nur um den neuen Formfaktor und

=
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das Design, sondern auch um neuartige

Anwendungen, die durch das faltbare
Display méglich werden.

So wurde das Galaxy Z Fold4 nicht nur
schlanker und leichter als der Vorganger,
sondern auch die Usability weiter verbes-
sert. So bietet die neue Taskleiste ein PC-
ahnliches Layout und erméglicht den
Zugriff auf bevorzugte und zuletzt ver-
wendete Apps. Auch das Wechseln von
Vollbild-Apps zu Pop-up-Fenstern oder
das Teilen des Displays wurde verein-
facht. Das Galaxy Z Flip4 erhielt wiede-
rum einen starkeren Akku. Zusatzlich hat
Samsung im August seine Samsung
Galaxy Watchs und Galaxy Watchs Pro
sowie die Bluetooth-Kopfhorer Galaxy
Buds2 Pro prasentiert (siehe Bild). n
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Das neue Pencil Selling wurde von Drei
bereits in die Sommerakademie der DreiSa-
lesChampions-App integriert.

Die Starkung des Fachhandels lauft
flr Drei Gber die Mitarbeiter am
POS. Daflir hat sich das FH-Team des
Betreibers schon einiges einfallen
lassen. Nun folgt der ndchste Schritt:
Unter dem Motto ,Erfolgreich ver-
kaufen mit dem Kundenstift” bietet
der Netzbetreiber seinen Partnern
im FH ein durchdachtes Tool fir den
hochwertigen Verkauf an.

am Punkt

MEHR ERTRAG
fur den TK-FH mit Bestandskunden steht im
Fokus des Drei FH-Vertriebs.

STARKUNG DER VERKAUFER
durch innovative Methoden wie Verkaufs-
leitfaden oder Pencil Selling

ZUFRIEDENERE KUNDEN

Durch Visualisierung des Angebots versteht
der Kunde das Angebot besser und identi-
fiziert sich mit der Lésung.

er Anspruch ist hoch, wie Détzl

betont: ,Wer uns kennt, weif3,

dass fur uns die Starkung des

Fachhandels ein zentrales An-
liegen ist. Nur wenn es dem Fachhandel gut
geht, konnen wir erfolgreich sein.“ In diesem
Zusammenhang verweist Dotzl auf zweil
Mafinahmen, mit denen der Betreiber die
Mitarbeiter am POS aktiv unterstitzt: die
Verkaufer-App DreiSalesChampion sowie den
im Frihjahr gelaunchten ,Verkaufsleitfaden*
(siehe E&W 6/2022).

GUTES FEEDBACK

Dieses hochwertige Schulungsboard verbin-
det die sechs wichtigsten Fragen zur Bedarfs-
analyse mit den augenblicklichen Aktionen
des Betreibers. Es wurde inzwischen laut
Détzl an mehr als 200 Telekom-POS in Oster-
reich angebracht und ist dort eine wertvolle
Erinnerungsstitze fir die Verkdufer, wie
Dotzl betont: ,Das Board wird von den Ver-
kdufern sehr gut angenommen. Sie haben
damit immer die wichtigsten Fragen und
Argumente zu den augenblicklichen Schwer-
punktaktionen von Drei zur Hand. Wir
sehen den Erfolg dieser Maffnahme auch
in den Anmeldezahlen - besonders bei den
Bestandskunden. Da hat sich die Entwicklung

gedreht. Auflerdem bekommen wir dazu sehr
gutes Feedback von den Handlern, weil diese
natiirlich auch von den hoheren Provisionen
profitieren, wenn z.B. die Bestandskunden in
hoherwertige Tarife wechseln.”

Bestatigt wurde der Erfolg der Aktion schlief3-
lich auch durch ein Mystery-Shopping, wel-
ches besonders auf das Kundengesprach
abzielte. Da haben die POS, bei denen der Ver-
kaufsleitfaden im Einsatz ist, im Beratungs-
gesprach besonders gut abgeschnitten, was
die Themen Bedarfsanalyse, Erkennen der
Kundenbediirfnisse und des Kundennutzens
betraf.

NEU AUFGELEGT

Das Fachhandels-Team von Drei gibt sich mit
dem Erreichten allerdings noch nicht zufrie-
den und hat deswegen das Thema Pencil-Sel-
ling fur seine Fachhandelspartner und deren
Mitarbeiter weiterentwickelt.

,Dabei geht es nicht darum, dass man schnell
ein paar Punkte im Tarifblock ankreuzt, son-
dern dass man sich mit den Kunden ausfithr-
lich auseinandersetzt, ihm zuhort und heraus-
arbeitet, was der Kunde wirklich braucht und
will - und kann so die perfekte Lésung fur
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den Kunden finden®, so Dotz iiber das neue
Tool. ,Das geht eindeutig tiber die Frage ,Wie
viele GB brauchen Sie denn?* hinaus.“ Dem-
entsprechend hat Drei fiir die Verkaufsme-
thode den neuen dreiteiligen Beratungsblock
aufgebaut. Viele Fragen sind dem Kennen-
lernen des Kunden und seinen Bedirfnissen
gewidmet. Damit soll die Bedarfsanalyse so
schliissig wie moglich gestaltet werden, ohne
dass das Gesprach in die technischen Details
abgleitet. Stattdessen erfahrt der Verkdufer in
dem strukturierten Gesprach, was dem Kun-
den wirklich wichtig ist - ob er z.B. besonders
grofien Wert auf eine gute Kamera bei seinem
Smartphone legt, gerne Online-Games nutzt
oder vielleicht ein Outdoor-Enthusiast ist und
welche Kommunikationsbedirfnisse er hat.
So erfahrt der Verkaufer, ob sein Kunde oder
seine Kundin viel mit Familie oder Freunden
im Ausland telefoniert, 6fters ins Ausland
reist, chattet, gerne Videos streamt oder sich
fir Smart Home interessiert und vielleicht
Influencer bzw. Influencerin ist. Zusétzlich
werden auch der Haushalt sowie die Lebens-
umstidnde des Kunden unter die Lupe genom-
men und schlief8lich, welche Extrawiinsche
sowie Serviceanspriiche der Kunde hat.

Aus diesen Informationen kénnen dann die
Verkdufer im zweiten Teil des Beratungsbo-
gens die wichtigsten Punkte herausfiltern
und gemeinsam mit dem Kunden visuell
zusammenfassen. ,Damit Gberprifen wir, ob
wir die Kunden auch richtig verstanden haben.
Gleichzeitig konnen wir damit im dritten
Schritt fir den einzelnen Kunden die perfekte
Lésung zusammenstellen. D.h., ich kann zum
Schluss dem Kunden den einen Tarif prasen-
tieren, der fiir ihn passt, und schlage noch die
Briicke zu den Kombi-Vorteilen®, so D6tzl. ,Die
guten Verkdufer werden natiirlich sagen, das
brauchen wir nicht, das machen wir ja so oder
so automatisch. Aber wir wollen alle Verkau-
fer auf das nachste Level heben, damit diese
erfolgreicher werden und dem Kunden helfen,
sich am POS wohlzufiihlen.”

MEHR ZUFRIEDENHEIT

Denn mit dieser Form des Pencil-Sellings
werden gleich zwei Ziele erreicht, wie auch
Account Managerin und Drei SalesChampion-
Verantwortliche Lisa Dvoracek erklart: ,Die
Augen sind unser wichtigstes Sinnesorgan.
Wenn man den Kunden die wichtigsten
Punkte nochmals optisch prasentiert, kann er
sich leichter orientieren und versteht schnel-
ler das Angebot. Gleichzeitig arbeitet der
Kunde so bei der Erstellung der Lésung mit. Er

identifiziert sich mit dem Produkt, was wie-
derum Frusterlebnisse nach dem Kauf ver-
meidet und die Kundenzufriedenheit weiter
steigert.”

Drei hat das neue Pencil-Selling deswegen
auch in seine Sommerakademie fiir den Drei-
SalesChampion integriert. Auflerdem hat der
Betreiber ein kleines Lehr-Video fiir Verkaufer
produziert, welches diese Verkaufsmethode
den Mitarbeitern im Handel nochmals vor-
stellt. Das Feedback sei jedenfalls ermutigend.
Inzwischen melden sich laut Dvoracek schon
die ersten Partner aus dem Handel, welche
das Tool von sich aus einfithren wollen.

KONNEN ETWAS BIETEN

,Dieses Interesse unserer Partner an unse-
ren Mafinahmen zeigt uns, dass wir hier auf
einem guten Weg sind und dass wir unseren
Partnern auch etwas bieten kénnen, womit
wir sie in ihrem taglichen Geschéft unterstiit-
zen. Wir investieren viel in die Ausbildung der
Verkédufer am POS, damit diese hochwertiger
verkaufen konnen, sie mehr Erfolg haben und
damit im Endeffekt auch mehr Ertrag erwirt-
schaften kénnen*, erklart Dotzl.

Damit will der Betreiber seine Partner nicht
nur im unmittelbaren Tagesgeschift unter-
stltzen, sondern auch die
Bedeutung des Kanals
Fachhandel stirken, wie
der Drei Handels-VL
betont: ,Warum geht der
Kunde an den POS? Diese
grundsitzliche Frage muss
der Fachhandel heute
beantworten. Der Handel
muss sich vom Internet
differenzieren. Das gilt
besonders bei komplexen
Produkten. Wir sind davon
Uberzeugt, dass der Ver-
kaufer, die Verkduferin hier
den Unterschied macht.
Deswegen setzen wir uns
so intensiv mit dem Thema
Verkauf auseinander und arbeiten ununter-
brochen daran, den Kanal zu starken - und
das werden wir in den kommenden Jahren
noch starker betonen.”

Mit Pencil-Selling stehe den Mitarbeitern im
Fachhandel nun ein Tool zur Verfiigung, das
sie direkt im Verkaufsprozess unterstiitzt.
Zudem konne das System leicht an das sich
verandernde Portfolio angepasst werden, was

TELEKOMMUNIKATION 63

besonders bei komplexen Produkten ein Vor-
teil sei. Gleichzeitig gibt es hier natiirlich eine
Challenge mit Augenzwinkern: Unter dem
Motto ,Ich bin von Drei, holt mich hier raus.
wird beim jdhrlichen Verkaufsevent ein Team
von Drei gegen den FH antreten.

,Der Spaf3 soll da nicht zu kurz kommen. Wir
werden es deswegen mit den Verkdufern des
Fachhandels aufnehmen und sollten die Ver-
kaufer besser sein, dann gibt es auch einiges
zu gewinnen®, so Détzl. Und wie zu verneh-
men war, soll eine Niederlage - dhnlich wie
beim Vorbild Dschungelcamp - fiir das Team
von Drei nicht so ,schmackhafte* Folgen
haben.

ZUKUNFT

Mit der Adaption des Pencil-Sellings fiir die
Bediirfnisse des Telekom-FH ist es aber noch
nicht getan. Denn Drei hat fir die Weiterent-
wicklung des FH noch einige Projekte in der
Pipeline. So wird es in Zukunft auch einen
Business-Schwerpunkt im DreiSalesCham-
pion geben, sodass die Fachhandels-Partner
auch ihre Business-Kunden besser betreuen
konnen. Geplant ist, dass einmal im Monat

auch ein Business-Thema in der Verkaufer-
App behandelt wird. Schliefflich kiindigt
Dotzl fur Oktober ein neues Fachhandels-

Um die Mitarbeiter am POS mit der Ver-
kaufsmethode des Pencil-Sellings vertraut
zu machen, hat Drei auch ein kleines Schu-
lungsvideo produziert.

Konzept von Drei an. Dieses soll den FH-Part-
nern in den kommenden Jahren dabei helfen,
auch in Zukunft den Kunden ins Geschift an
den POS zu bringen. "
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Es riecht nach einem neuen Infra-
strukturwettbewerb: Wenn man
derzeit aufmerksam durchs Land
fahrt, dann kann man die grof3en
Kabeltrommeln mit ihren farbigen
Leerrohren nicht Gbersehen. Nun
soll der Glasfaserausbau sowie die
Vermarktung der Anschliisse noch-
mals an Schwung gewinnen, denn
die grofsen Netzbetreiber driicken
nun auch bei der Glasfaser aufs Gas
und beschreiten mit Partnerschaften
neue Wege: So ist Magenta fir den
nachsten Ausbauschritt ein Joint
Venture mit einem Finanzinvestor
eingegangen.

am Punkt

VERTRIEBSPARTNERSCHAFT
Drei wird in Zukunft seine Tarife auch im
Glasfasernetz von A1 vermarkten.

NETZAUSBAU

Magenta hat gemeinsam mit Finanzinvestor
Meridiam ein Joint Venture fur den Ausbau
der Glasfaserinfrastruktur gegriindet.

1 MRD. EURO

soll mittels Joint in den Ausbau der
landlichen Glasfaserinfrastruktur investiert
werden.

N

8lektro.at

eht es um den heiligen Gral der
Ubertragungsgeschwindigkeit
und -stabilitit, dann kommt

auch der modernste Mobilfunk-
standard nicht an Glasfaser heran. Inzwi-

schen bieten Betreiber - ob grofie nationale
oder kleine regionale Anbieter - durch die

Bank Glasfaseranschliisse mit 1Gbit/s Uber-

tragungsgeschwindigkeit an, womit sich

Anwendungen wie TV, Gaming oder Video-

konferenzen ohne Einschrankungen seitens
der Leitung betreiben lassen - die Hardware
am Ende der Leitung ist dann allerdings eine
andere Sache. An dem Kuchen naschen neben
den grofien Providern auch kleine regionale
Kabelanbieter sowie Landesgesellschaften

und Investoren, die in Infrastruktur investie-

ren, mit. So z.B. die 6GiG, die dsterreichische
Glasfaserinfrastrukturgesellschaft, die sich
dem Glasfaserausbau im ldndlichen Gebiet

verschrieben hat. Hinter dieser steht der Alli-
anz-Konzern, der bis 2030 1Mrd. Euro in Os-

terreich investieren will.

Trotzdem ist der der Ausbau und vor allem die
Vermarktung der Fiber-to-the-Home (FTTH)
bisher eher schleppend vor sich gegangen. So

hatte erst am 5.August RTR-GF Klaus Stein-
maurer festgestellt, dass es bei der Durchdrin-

gung mit Glasfaseranschliissen noch einiges
an Luft nach oben gibt. So befinden sich zwar
(mit Ende 2021) rund 950.000 Haushalte und

Betriebe in Gebieten mit Glasfaserversor-

gung. Doch nur 190.000 FTTH-Anschliisse
wurden bisher nachgefragt.
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Der Glasfaserausbau schreitet voran in
Osterreich, bei der Nachfrage nach FTTH
gibt es allerdings noch Luft nach oben.

,Wir koénnen zwar auf ein umfangreiches
Angebot zuriickgreifen, aber es fehlt heute
noch an der Nachfrage. Das liegt vor allem an
den bestehenden Alternativen, sowohl fest als
auch mobil. Vor allem in Bundesldndern mit
einer starken Kabel-TV-Versorgung und einer
ausgezeichneten Mobilfunkversorgung wird
das bestehende Glasfaser-Angebot nur wenig
geniitzt. Das kann dann vor allem dort, wo
Mobilfunk sehr intensiv genutzt wird, dazu
filhren, dass die nachgefragten Breitband-
Kapazitaten im Vergleich zu den tatsdchlich
moglichen niedrig erscheinen’, sagt Stein-
maurer und meint abschliefend, ,Nutzer
sehen derzeit offensichtlich keinen Zusatz-
nutzen von teureren Produkten mit héheren
Bandbreiten. Doch ich bin iberzeugt, dass
sich das bald dndern wird."

WETTBEWERB

Daftir durften auch zwei Ereignisse im
August sorgen. Den Auftakt machten A1 und
Drei. Die beiden Anbieter haben am 19. August
eine Vertriebspartnerschaft fir Glasfaser-
anschliisse angekiindigt. Fir A1 ergibt sich
damit die Moglichkeit, mehr Kunden in sein
Netz zu bekommen, damit diese optimal aus-
gentlitzt werden, wie auch A1 CEO Marcus

=l 9/2022

Grausam ausfihrt: ,Das erklarte Ziel von A1
ist es, allen in Osterreich lebenden Menschen
einen einfachen und schnellen Zugang zum
Internet und den digitalen Diensten von mor-
gen zu ermoéglichen. Daher investiert A1 die-
ses Jahr mehr als 500 Millionen Euro in den
Ausbau der digitalen Infrastruktur. Damit
diese optimal genutzt wird, setzt A1 auf Part-
nerschaften mit Serviceanbietern - in ein-
zelnen Regionen und in ganz Osterreich. Ich
freue mich sehr iiber die umfassende Koope-
ration mit Drei, die als Partner eigene Dienst-
leistungen in den kommenden Monaten in
immer mehr Haushalten iiber die Netze von
A1 anbieten wird.

Drei wiederum kann durch die Kooperation
seinen Kunden leistungsfdhige Glasfaser-
Produkte ésterreichweit - oder zumindest in
den Ausbaugebieten von Al - anbieten. Die
Partnerschaft stellt dabei eine Ergdnzung
zum laufenden 5G-Ausbau dar, wie Drei CEO

Rudolf Schrefl betont: ,Mit 5G und dem grof3-
flichigen Glasfaserausbau bricht in Oster-

reich ein neues Internet-Zeitalter an. Unsere
Branche hat jetzt die einmalige Chance, neue,

nachhaltigere Wege zu gehen und die Netz-
infrastruktur noch starker als in der Vergan-

genheit gemeinsam zu nutzen. Damit kénnen
wir in Zukunft noch besseres und schnelleres

Internet fir mehr Unternehmen und Haus-

halte zu einem gunstigeren Preis verfiigbar
machen. Unsere Glasfaserpartnerschaft mit
A1 ist richtungsweisend. Wir bieten dadurch
letztlich mehr Menschen und Unternehmen

die Moglichkeit, jeden Tag von der Digitali-

sierung zu profitieren, und starken damit den
Standort Osterreich.”

Drei CEO Rudolf Schrefl und A1 CEO Marcus
Grausam machten den Anfang: Gemein-
sam haben sie die neue Vertriebspartner-
schaft von A1 und Drei in Sachen Glasfaser
vorgestellt.

FRISCHES GELD

Grofie Pline hat auch Magenta. Der
Betreiber ist dabei, mit dem auf Infra-
struktur spezialisierten Finanzinvestor
Meridiam ein Joint Venture zu grin-
den. Wie die beiden Unternehmen am
23.August bekannt gaben, soll damit bis
zum Jahr 2030 1Mrd. Euro zusitzlich
zum laufenden Programm des Betreibers
in den Ausbau der Glasfaserinfrastruk-
tur investiert werden. Insgesamt wollen
Magenta und Meridiam so 650.000 Haus-
halte und Betriebe mit FTTH erschlieflen.
Es ist das erste Mal in Osterreich, dass

einer der grofien Betreiber mit einem Finanz-

investor ein Joint Venture eingeht. Allerdings
muss auch dieses Joint Venture noch von der
EU-Kommission genehmigt werden.

Uber die neuen Glasfaseranschliisse sollen

die Kunden Zugang zur gesamten Produktpa-
lette von Magenta erhalten: Highspeed-Inter-

net, Fernsehen, digitale Losungen kombiniert
mit attraktiven Mobilfunk-Kombiangeboten.

Nach einer exklusiven Frist soll die Glasfaser-
infrastruktur in ein offenes Netz umgewan-
delt werden, sodass auch andere Telekommu-

nikationsunternehmen ihre Produkte uber
das neue Glasfasernetz vermarkten konnen.

KEIN RISIKO FUR
DIE GEMEINDEN

Das ambitionierte Ausbauprogram ist gleich-

zeitig auch ein Angebot an die Gemeinden.

Denn Magenta und Meridiam wollen inter-
essierten Gemeinden einen fle-

xiblen, engagierten und vor allem
zligigen Glasfaserausbau bieten
- ohne Kosten und ohne die sonst
ibliche Vorvermarktung von

wirth von der Sogwirkung des
Angebots tberzeugt: ,Wir gehen

davon aus, wenn man baut und
ein attraktives Angebot hat, dann

Sein Optimismus griindet sich im

ten: Schon jetzt entschliefit sich

mehr als die Halfte der Neukun-

den bei Magenta ftr Internet-Tarife mit einer
Ubertragungsrate von 250 Mbit/s oder hoher.
Dabei biete Magenta den Gemeinden eine
Abstimmung mit dem Ausbau des eigenen
Mobilfunknetzes an, wie Bierwirth betonte,

40%. Hier ist CEO Andreas Bier-

werden die Kunden auch kom-

augenblicklichen Kundenverhal-
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SOPICHALE zgkyneT B

nach O-Perrelch ,}

Stephan Wehrmann (Meridiam Business
Development Director DACH), Dominique
Leroy (Deutsche Telekom Europa Vorstands-
mitglied) Andreas Bierwirth (Magenta
Telekom CEO) bei der Vorstellung des Joint
Ventures zum Glasfaserausbau.

sodass die einzelnen Gemeinden die ,perfekte
Infrastruktur” aus Glasfaser und Mobilfunk,
sprich 5G, erhalten.

,Mit Meridiam haben wir einen starken
Partner gefunden, der tber grofie Erfahrung
in der erfolgreichen Zusammenarbeit mit
Industriepartnern und lokalen Gemeinden
verfigt. Gemeinsam machen wir die Alpen-
republik zur Digital-Republik. Als Magenta
ist es unsere klare Strategie, unsere Position
als fithrender Highspeed-Netzanbieter aus-
zubauen. Nachdem wir in den letzten Jahren
vor allem unser bestehendes Netz flichende-
ckend auf1Gbit/s hochgeriistethaben, werden
wir uns in den kommenden Jahren voll auf
den Ausbau der Netze fokussieren®, so Bier-
wirth. Um sicherzustellen, dass das Projekt
den Bediirfnissen der Gemeinden entspricht,
will Magenta ein eigenes Team einsetzen und
sich in Kirze an die ortlichen Biirgermeister
und Interessenvertreter wenden.

AB SEPTEMBER

Der Spatenstich fiir das erste Projekt soll
bereits im September erfolgen, wie Stephan
Wehrmann, Meridiam Business Development
Director DACH bestdtigte. Der Investor ver-
fugt bereits iber einige Erfahrung in Oster-
reich, schlieflich ist Meridiam sei 2005 hier zu
Lande tétig und hat dabei auch in einige Glas-
faser-Projekte investiert. ,Die Starke des Joint
Ventures ist, dass wir uns perfekt erganzen",
so Wehrmann. ,Wir haben Erfahrung bei
Investitionen in Infrastruktur und Magenta
hat eine starke Stellung als End-to-End-Anbie-
ter von Telekommunikationslésungen.” "
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MAGENTA STELLT AUF WLAN 6 UM

Schneller auf den
letzten Metern

TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Magenta | INFO: www.magenta.at

Das Unisemester steht vor der Tur,
weswegen der Zeitraum von Ende
August bis Oktober auch als tradi-
tionelle Umzugssaison gilt. Und mit
einer neuen Bleibe ist dann auch oft

ein neuer Internetzugang verbunden.

Magenta hat fur den Anlass nun ein
eigenes Internet-Bundle geschndirt.
Gleichzeitig gibt es bei den Routern
einen Generationssprung: Denn
diese kommen nun mit WLAN 6.

am Punkt

INTERNETAKTION VON MAGENTA
zum Semesterbeginn lockt mit bis zu flnf
Monaten gratis Internet.

WLAN 6

Neuer WLAN-Standard bei Routern ver-
spricht bis zu 2,5 mal mehr Speed im Heim-
netzwerk.

s ist ein attraktives Angebot. Mit der
E Aktion gibt es bis zu finf Monate

gratis Grundgebithr. In den Tarifen
,gigakraft 50“ und ,gigakraft 100" sparen sich
die Neukunden zwei Monate Grundgebiihr,
in den Internettarifen ,gigakraft 250° ,giga-
kraft 500" und ,gigakraft 1000 sowie dem ge-
samten 5G-Portfolio sind es fiinf Monate. Die
Aktion lauft bis 2. November 2022.

WLAN 6

So weit, so gewohnlich. Allerdings hat
Magenta mit Herbst die neue Generation von
WiFi 6 eingefiihrt. Damit gibt es bei Neuan-
meldung eines Kabel- oder 5G-Internetver-
trages nun einen WLAN 6-Router. Mit dem
neuen Standard funktioniert die Dateniiber-
tragung effizienter als bisher mit WLAN 5.
Der maximale theoretische Durchsatz mit
Wi-Fi 6 betrdgt 9,6 Gbit/s (unter Laborbedin-
gungen) - gegeniiber 3,5 Gbit/s bei Wi-Fi 5.
Den Einstieg in die WLAN 6-Welt gibt es in
Kombination mit einem Kabelinternet-Tarif
dank MagentaEINS-Vorteilswelt schon ab 22
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Die neuen Router im Breitband-Portfolio
von Magenta unterstitzen WLAN 6 fur eine
besonders schnelle Datenlibertragung zu
Hause.

Euro monatlich. ,Obwohl der August schon
ganz gut war, gab es letzte Woche eine ordent-
liche Steigerung bei den Voice- (Schulstart-
Angebot) und ganz besonders bei den Inter-
net-Zahlen und auch eine deutlich bessere
Kundenfrequenz. Unsere Internetkampagne
hat hier zu vermehrter Nachfrage am POS
gefthrt, erklart dann auch Magenta Handels-
VL Dietmar Hametner. ,WLAN 6 ist natiirlich
ein wichtiges Argument. Der Handler muss
es allerdings fiir den Kunden als neuestes &
schnellstes WLAN {iibersetzen und hier auch
das Thema Zukunftssicherheit ansprechen.”

Die hohe Leistungsfihigkeit macht den
WLAN 6-Router vor allem fiir Haushalte inte-
ressant, in denen mehrere Anwender gleich-
zeitig streamen oder online spielen. Aller-
dings miissen auch die Endgerate den neuen
Ubertragungsstandard unterstiitzen, damit
sich das volle Potenzial nutzen lasst. Das ware
z.B. das iPhone 11 oder jinger, bei Samsung
die Modelle seit dem Galaxy S21 Ultra und
die Sony PlayStation 5. Zusatzlich verspricht
der WLAN 6-Router von Magenta auch mehr
Sicherheit. Das Heimnetzwerk wird namlich
mit dem Verschlisselungsstandard WPA3
(Wi-Fi Protected Access 3) abgesichert.

DISKUSSION ZU BRIDGE

Ein Kritikpunkt an der neuen Router-Genera-
tion von Magenta wurde allerdings laut. So
wurde u.a. in einer Tageszeitung bemangelt,
dass der WLAN 6-Router keine Bridge-Funk-
tion hétte. Ein Sprecher von Magenta erklarte
gegeniiber E&W dazu: ,Fir den neuen
WLAN 6-Router ist aktuell kein Bridge-
Modus geplant. Unsere Auswertungen zeigen,
dass lediglich 2,3% der Kundinnen und Kun-
den einen solchen Bridge-Modus verwenden.
Wenn jemand bei uns einen Internetvertrag
abschlieit und einen Router mit Bridge-
Modus haben moéchte, erméglichen wir das
selbstverstandlich. Hier bekommt der Kunde
oder die Kundin dann ein anderes Gerat als
den WLAN 6-Router. Auch in diesem Fall
kann mit dem Alternativgerdt die komplette
Performance unseres Netzes bezogen werden,
weil ja ein Router bei Verwendung des Bridge-
Modus zu einem reinen DOCSIS-Modem

wird. n

WOLFGANG SCHALKO

Branchen-
Blues

enigstens das Sommerloch kam verldsslich. In Zeiten,
W in denen allerorts die Unsicherheit tiberwiegt, ist das

jedoch nur ein schwacher Trost. Die Konsumlaune ist
im Keller und das Einzige, das dieser Tage steigt, ist die Inflations-
rate. Und auch wenn man geneigt wdre, es zu tun - den Kopf in den
Sand zu stecken bringt niemanden weiter, denn das Ganze ldsst
sich nicht aussitzen. Wir werden uns - und da sind sich die Exper-
teneinig - an den Krisenmodus gew6hnen miissen. Ergo sind die
Unternehmer mehr denn je aufgefordert, etwas zu unternehmen.

Leider scheint guter Rat teuer, denn selbst wenn man das monetdre
Fiillhorn iiber die Konsumenten ausschiitten wiirde, so wdre der
Effekt in der Unterhaltungselektronik wohl héchst iiberschau-

bar. Das ist das nicht immer einfache Los einer Branche, die von
Begehrlichkeiten und nicht von Notwendigkeiten bestimmt ist. Ein
entsprechendes Stimmungsbild zeichnete sich auch auf der IFA:
Euphorie und Begeisterungsstiirme wollten trotz herzeigbarer
Besucherzahlen (laut Veranstalter gfu rund 161.000 an den fiinf
Messetagen) und tiberraschend hoher Ordertdtigkeit nicht so recht
aufkommen. Der Blick in die Zukunft bleibt also vorerst getriibt.

Das mag bis zu einem gewissen Grad auch daran liegen, dass der
Einfithrung der aktuellen Neuheiten noch regelrechte Berge von
,Altlasten” im Wege stehen. Alleine in Deutschland sollen dem Ver-
nehmen nach rund 400.000 TV-Gerdte auslaufender Line-ups die
Lager blockieren. Dass das nicht nur auf die Stimmung, sondern
auch auf die Preise driickt, ist ebenso naheliegend wie zu befiirch-
ten. Zumal die Rabattschlachten d la Black Friday Sale & Co. ja
auch noch vor der Tiir stehen. Wenn Brancheninsider von einem
bevorstehenden Massaker sprechen, dann klingt das weniger nach
gefdhrlicher Drohung, sondern bereits nach trauriger Gewissheit.

Bevor Sie jetzt tatsdchlich den Kopf in den Sand stecken - es gibt
auch gute Nachrichten, zumindest den Umstdnden entsprechend.
Einerseits reifit die Abwdrtsspirale nicht alle Produktgruppen und
Segmente mit -und insbesondere der hochwertige bzw. Premium-
Bereich erweist sich einmal mehr als krisenfest. Bei TV-Gerdten
zihlen dazu z.B. OLED-Modelle, aber auch guter Sound erfreut
sich ungebrochener Beliebtheit - so konnten laut GfK hierzulande
im ersten Halbjahr Soundbars mit Premiumfunktionen wie Dolby
Atmos/DTS:X-Funktionalitdt um 87% zulegen. Andererseits fdllt
das heurige Weihnachtsgeschdft mit der Fuftball-WM in Katar
zusammen und quer durch die Branche setzen die Hersteller nicht
unbetrdchtliche Hoffungen auf Kaufimpulse durch dieses Event.
Zwar wohl wissend, dass die Zugkraft sportlicher Grofereignisse
tendenziell abnimmt, allerdings konnte sich der ungewéhnlich
spdte Zeitpunkt als Gliicksfall fiir unsere Branche erweisen: Public
Viewing im November ist in unseren Breiten eher kein Thema,
daher miissen FugSball-Zusammenkiinfte aller Art zwangsweise
vor dem Schirm im Wohnzimmer stattfinden.

Noch eine Schlussbemerkung: Anders als auf der IFA sind bei den
Elektrofachhandelstagen tatsdchlich alle wichtigen UE-Hersteller
und -Lieferanten in irgendeiner Form vertreten. Ein Messebesuch
lohnt sich also in jedem Fall!
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Patrick Preissl neuer simpliTV-Geschaftsfiithrer

Wechsel an der Spitze

Patrick Preissl, der seit Janner 2022 als
CMO fiir eine erfolgreiche Vermarktung
der Produktpalette sorgte, ist seit August
der neue CEO von simpliTV. In seiner
neuen Rolle mochte der Online- & eCom-
merce-Spezialist den Fokus verstarkt auf
den Bereich der Vermarktung und Pro-
duktentwicklung legen. Thomas Lang-
senlehner, der seit dem Start im Frhjahr
2013 die Geschaftsfithrung von simpliTV
inne hatte, widmet sich innerhalb der

ORS Group neuen Aufgaben.

Gratisnutzung von ORF via Web ist verfassungswidrig

V{GH schlief3t Streamingliicke

Kinftig mussen wohl auch Menschen, die
ORF-Programme ausschlief$lich im Internet
sehen oder horen, ein Programmentgelt ent-
richten. Der Verfassungsgerichtshof (VEGH)
hat kiirzlich entschieden, dass es gegen die

GIS

GEBUHREN
INFO SERYICE

Verfassung verstofit, dass diese Nutzergruppe
derzeit nichts bezahlen muss. Auf Antrag des
ORF hat der VfGH daher einige Bestimmun-
gen des ORF-Gesetzes als verfassungswidrig
aufgehoben. Der Gesetzgeber hat nun bis Ende 2023 Zeit fiir eine Neu-
regelung. Der ORF begrifite den VfGH-Spruch. Hiermit werde einer
sich dndernden Mediennutzung und der neuen technischen Welt
Rechnung getragen, die Streamingliicke konne geschlossen werden.
GIS-pflichtige Haushalte miissen derzeit 18,59 Euro pro Monat an Pro-
grammentgelt entrichten, dazu kommen noch (variierende) Gebithren
und Abgaben an Bund und Lander.

Manuel Laporta Osante avanciert bei Samsung

Neuer Head of Division TV/AV

Anfang September hat Manuel Laporta Osante (55) die Position des
Head of Division TV/AV bei Samsung Electronics Osterreich uber-
nommen. Der 55-jdhrige Wiener und

Vertriebsprofi verfiigt tber mehr als .
25 Jahre Erfahrung im Bereich Con- f A Y
sumer Electronics und ist seit 2018 ;_‘a%f d

fur Samsung Osterreich tatig, zuletzt
als Head of Sales HE. In seiner neuen
Funktion verantwortet Laporta Osante
die Gesamtumsetzung und Kontrolle
fir den Bereich TV/AV am heimischen
Markt.
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UE-HIGHLIGHTS AUF DER IFA 2022

Spannung unferm
Funkturm '

by N = <4
TEXT: Redaktion [|F ORSSEHRS Héksteller | HNEO

B

Nach der pandemiebedingten Pause
haben sich die Hersteller auf der IFA
wieder ordentlich ins Zeug geworfen
und einiges an Neuheiten prasen-
tiert.

eim Betreten des LG-Standes

auf der IFA wurden die Besu-

cher von dem 97-Zoll OLED evo

Gallery EditionTV empfangen.
Das 97-Zoll-G2-Modell ist nach eigenen An-

gaben der grofite OLED-Fernseher der Welt
und nutzt den Alpha 9 Gens Al-Prozessor und

fortschrittliche Bildalgorithmen, um naturge-

treue Bilder zu liefern. Das 97-Zoll-Modell der

G2-Serie verfugt auflerdem iber das wand-

biindige Gallery-Design von LG.

am Punkt

GROSSE ZAHLT
LG prasentiert den 97-Zoll OLED.

SOUND WANDERT MIT
Panasonic eroffnet neue Moglichkeiten bei
der Klangsteuerung.

ALLES FIT

Die neue Gesundheits-Smartwatch von
Fitbit kann Herzrhythmusstérungen direkt
am Handgelenk erkennen.

OLED.,,

T

I

World's Largest OLED TV

Zudem prasentierte LG neue Premium-Moni-
tore in Berlin, darunter den LG OLED Flex
(Modell LX3) und den 42-Zoll-OLED-Bild-
schirm. Der LG OLED Flex eignet sich far
Konsolen-, PC- und Cloud-Gaming sowie fiir
Live-TV-Ubertragungen und Content-Strea-
ming-Diensten.

Das Besondere: Das Display kann vollig flach
oder stark gekriimmt sein, so dass der Nutzer
aus zwanzig Stufen den idealen Winkel fur
ein individuelles Seherlebnis wéhlen kann.
Neben der realistischen Auflésung bietet LG
OLED FLEX einen herausragenden Sehkom-
fort. Der OLED-Bildschirm schont die Augen
und ermoglicht es den Nutzern, langere
Gaming-Sessions zu genieflen und Lieblings-
sendungen in einem Rutsch anzusehen.

SAMSUNG

Samsung hat auf der IFA einen Vernetzungs-
schwerpunkt gesetzt. Dazu zeigte Samsung,
wie sich die Rolle von Smart TVs im Alltag
weiter verdndern kann. Denn die Gerate kon-
nen mit dem integrierten SmartThings-Hub
eine steuernde Rolle im Smart Home spie-
len, werden zum Begleiter fir Homeoffice
und Home-Fitness und verwandeln sich im
Anschluss zum Gaming-Device. Dank des
integrierten Gaming-Hub klappt zudem das
Streaming von Spielen direkt am TV ohne
Konsole.

97"
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Drei Jahre lang herrschte Funkstille auf dem
Berliner Messegelande. Nun hat sich die IFA
wieder zurtickgemeldet.

Dem Trend zu immer grofieren Bildschirm-
diagonalen hat Samsung auf der IFA mit dem
Samsung QN100 Rechnung getragen. Der 4K
NeoQLED-TV verfiigt iiber eine Bildschirm-
diagonale von 247 cm und soll gegen Ende des
Jahres in Deutschland auf den Markt kom-
men. Das Gerat ist mit Quantum Matrix-Tech-
nologie ausgestattet. Quantum HDR 5000
und eine Bildwiederholfrequenz von 100 Hz
sorgen fir beeindruckende Bilder. AufRerdem
sind Object Tracking Sound Pro und Dolby
Atmos an Bord fiir raumfiillenden Klang.

HAMA

Auch Hama prasentierte auf der IFA 2022
seine Produkthighlights. Besonderes Augen-
merk lag dabei auf dem Bluetooth-Kopfhorer
,Passion Turn® Dieser sorgt fiir guten Sound
und satte Basse fur die Ohren, aber nicht
nur fir die eigenen: Der Kopfhorer wird mit
einem Handgriff zum Lautsprecher. So sorgt
er Uberall fiir gute Musik, und das fiir alle.

PANASONIC

Panasonic will mit seinem Flaggschiff-
OLED-TV LZW2004 nicht nur in puncto Bild,
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sondern auch beim Sound neue Maf-
stibe im Markt setzen - durch meh-
rere nach oben, seitlich und nach vorne
abstrahlende Lautsprecher mit einem
beeindruckenden Dolby Atmos-Audio-
erlebnis. In der neuen Geritegeneration
hat Panasonic die nach vorne abstrah-
lenden Lautsprecher komplett tber-
arbeitet und durch mehrere in Reihe
angeordnete Array-Lautsprecher ersetzt,
was eine breitere Klangbithne und auch
einen préziseren, klareren Klang bietet -
und als besonderes Highlight einen zum
Zuhérer ausgerichteten Sound. Uber
eine intuitive Benutzeroberfldche ldsst
sich mit drei unterschiedlichen Modi
die relative Lautstarke des Fernsehtons
in verschiedenen Bereichen des Wohn-
raums einstellen: im ,Pinpoint“-Modus
auf einen bestimmten Punkt, im ,Area*
Modus zu einer Gruppe von Personen in
einem bestimmten Bereich des Raums
und im ,Spot““Modus wird die Laut-
stdrke an einer eng begrenzten Stelle im
Raum erhoht.

BLOCK AUDIO

Mit dem Modell Symphonie stellte
Block Audio das neue Flaggschiff seiner
Smart Radios vor - das sich nicht nur mit
machtigen Abmessungen, sondern auch
ebensolchem Sound présentierte. Wie
gewohnt sind u.a. UKW, DAB+, Internet-
radio, CD, USB und Spotify-Connect an
Bord und nun auch eine Wireless char-
ging-Funktion.

FITBIT
Fibit prasentierte mit der Sense 2 seine

fortschrittlichste
watch. Ein neuer Sensor zur Verfolgung

Gesundheits-Smart-

kontinuierlicher elektrodermaler Aktivi-
tat (cEDA) ermdglicht ein ganztigiges
Stressmanagement am Handgelenk.
Neben cEDA werden Werte wie Herzfre-
quenz, Herzfrequenzvariabilitdit und
Hauttemperatur genutzt, um die poten-
ziellen Anzeichen von Stress zu erken-
nen. Dariiber hinaus gibt die Sense 2
einen ganzheitlichen Uberblick tber die
Gesundheit - durch die EKG-App und
den PPG-Algorithmus koénnen Nutzer
Frihwarnsignale von Herzrhythmussto-
rungen  direkt am  Handgelenk
erkennen. n
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Panasonic Sound Positioning eroff-
net neue Moglichkeiten, wenn es
um die Gestaltung des klanglichen
Fokus geht.

Eines der technischen Highlights
bei LG Electronics: das flexible
Display fir TV und Gaming.

Mit der Sense 2 bringt Fitbit ein
Gesundheitszentrum aufs Handgelenk
—in schicker Optik, versteht sich.

Samsung hat auf der IFA mit
dem Samsung QN100 einen
4K Neo QLED3-Fernseher mit
247 cm Bildschirmdiagonale
vorgestellt.

die richtige
Wahl!«

o
Volle Breitseite — im Vergleich =

mit den bisherigen Smart
Radios wirkt das neue Flagg- 8 ‘
schiff-Modell Symphonie von
Block Audio ubermachtig.
Und klingt Ubrigens auch so.
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NEUE MODUL-
TAUSCHAKTION DES ORF

Erklarungsbedarf

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: Redaktion | INFO: digital.orf.at/cardless

Vor finf Jahren ist die SAT-Plattform
ORF DIGITAL DIREKT gestartet — mit
dem Ansinnen, die heimischen TV-
Zuseher vom SD- zum HD-Empfang
zu bewegen und gleichzeitig in das
kartenlose TV-Zeitalter zu Uber-
flhren. Die Fortschritte, die dabei
im Zuge des alle finf Jahre notwen-
digen Tausches der ORF Smartcard
erzielt werden, sind offenbar jedoch
nicht ausreichend. Daher hat der
ORF vor Kurzem eine Sonderaktion
rund um das Cardless-Modul gestar-
tet — die bei den Distributeuren und
auch manchen Handlern allerdings
far Unmut sorgt.

ass Kunden mit einer ORF DIGITAL
D SAT-Karte bei Ablauf der funfjihri-

gen Nutzungsfrist angeschrieben
und tber den anstehenden Kartentausch in-
formiert werden, ist seit Langerem gingige
Praxis. Neu ist jedoch, dass der ORF den Zu-
sehern in diesen Schreiben auch das Angebot
unterbreitet, ein ORF Irdeto Cardless-Modul
zum Preis von 59,80 Euro (fur fanf Jahre Nut-
zungsdauer) direkt beim ORF zu erwerben
- ein Preispunkt, der fir die heimischen Dis-
tributeure und Handler jedoch nicht darstell-
bar ist.

ERKLARUNG DES ORF

Auf die Frage, warum man sich beim ORF
ausgerechnet jetzt zu dieser Aktion und diese
Form der Abwicklung entschlossen habe,

erklart ORF-Sprecher Alexander Horacek:
,Die Verschliisselungstechnologie hat sich in
den vergangenen Jahren weiterentwickelt. Die
Entschlisselung der ORF-TV-Programme via
Satellit ist, neben den ORF DIGITAL-Karten,
mittlerweile auch mit entsprechend ORF-zer-
tifizierten CA-Modulen moglich. Im Handel
sind seit 2018 nur noch derartige ORF DIGITAL
DIREKT-Module erhdltlich. Seit Sommer folgt
der ORF einem vielfachen Kundenwunsch
und bietet nun auch im Kartentauschpro-
zess all jenen Kundinnen und Kunden, deren
ORF-Karten finf Jahre alt sind und getauscht
werden miissen, die Moglichkeit, auf ein
ORF-Modul umzusteigen. Wie auch die ORF
DIGITAL-Karten verbleibt das ORF-Modul im
Eigentum des ORF und wird den Kundinnen
und Kunden fir finf Jahre zur Nutzung zur
Verfiigung gestellt. Der Bezug eines Moduls
iber den ORF ist ausschliefllich im Rahmen
des zeitlich begrenzten Kartentauschprozes-
ses moglich. ORF DIGITAL DIREKT-Module
sind natiirlich jederzeit im Handel erhaltlich.
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Diese Irdeto Cl+ Module fiir die ORF DIGITAL DIREKT SAT-
Plattform lieferten den Stein des Anstof3es. In den seit jeher
versendeten Kundenanschreiben bei Ablauf der funfjahrigen
Nutzungsfrist der althergebrachten griinen ORF SAT-Karten
wird nun explizit auf die Moglichkeit zum Umstieg auf die
kartenlosen Module hingewiesen. Die Verschlisselung via
SAT-Karte soll bis 2029 auslaufen, neue ORF-Karten nur noch

bis Mitte der 2020er-Jahre ausgegeben werden.

Eine attraktive Sonderaktion gibt es auch fur
jene ORF DIGITAL-Kundinnen und -Kunden,
die im Handel ein ORF-zertifiziertes Modul
erwerben: Beim Umstieg von Karte auf Modul
kann die offene Vertragslaufzeit der Karte ein-
fach auf das Modul angerechnet werden und es
fallen keine Kosten ftr die Anmeldung an. Alle
Informationen dazu unter digital.orf.at/cardless.
Mit den Partnern aus Handel und WKO ist der
ORF diesbeziiglich in bestem Einvernehmen.

DISTRIBUTEURE ,NOT AMUSED"

Zwar betont man bei den Distributeuren
gerne das gute Verhéltnis zum ORE, hinter
vorgehaltener Hand wird jedoch schnell deut-
lich, dass man sich durch das aktuelle Vorge-
hen ,gefrotzelt” fithlt. Denn selbst bei scharfer
Kalkulation haben die ORF-Module der Dritt-
anbieter einen UVP von 79 Euro aufwdrts
- was die Distributeure mit den Lizenzgebtih-
ren (Netzzulassung und Markennutzung)
von 14,- Euro (netto) pro Modul begriinden,
die an den ORF zu entrichten sind.

Nach zwischenzeitlich erfolgten Gesprachen
kann der Handler am POS zwar die Freischalt-
gebthr bei Drittanbieter-CAMs erlassen und
der ORF weist nun in seinen Schreiben auch
explizit darauf hin, dass das zugesandte CAM
nicht in den Besitz des Nutzers iibergeht - die
Preisdifferenz ldsst sich jedoch nicht wegdis-
kutieren. Und die Distributeure befiirchten,
dadurch rund ein Drittel des Modulmarktes
zu verlieren. ]

Sehr geehrte Damen und Herren,

In den Kunden-
anschreiben
werden der
Umstieg auf

die kartenlose
Variante und
deren Vorteile
erklart — denn
die meisten der oder
rund 2 Mio.
SAT-Haushalte
nutzen noch die

ORF SAT-Karte.

die ORF-Karte getauscht werden,

SIE HABEN DIE WAHL:

ORF-MODUL

ORF-KARTE
Kostenbeitrag: EUR 21,90

Bestellen Sie direkt im ORF-Kunden)

Ihr Nutzungsvertrag fir die ORF DIGITAL-SAT-Karte mit der Nummer [N \:uft am 24.10.2022 ab, Um
die Programme des ORF und des sterreichischen Privatfernsehens weiterhin dber Satellit empfangen zu kdnnen, muss

JETZT UMSTEGEN: Bestellen Sie eine neue ORF-Karte oder wechseln Sie gleich auf das kartenlose ORF-Modul.

Meueste Technologie - kartenloses System

Einfach Modul einlegen und sofert empfangen

Woeiterverw endung nach § Jahren mit r i Freischaltung - kein Mo
Direkte Freischaltung der ORF HD-Programme via ORF-Modul
Kostenbeitrag: EUR 59,80 (inkl. Freischaltung)

notw endig

rial.
UNK: IHRE BESTELLUNG Iﬁ ORF-KUNDENPORTAL STARTEN

> '!_W G e
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SAMSUNG AUF DEN EFHT

Smart Things

TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Samsung, Schebach | INFO: www.samsung.at

Prominent wird diesmal Samsung in Linz vertreten sein. Gezeigt
werden die Highlights aus UE, Mobilkommunikation und Hausgera-
ten. In den Mittelpunkt seines Auftrittes stellt der Hersteller dabei
seine Neo QLED 8K, aber auch seine neuen OLED-Modelle sowie die
dazu passende Ultraslim-Soundbar S800B. Im Bereich der Haushalts-
gerate liegt die Betonung auf dem neuen Einbausortiment samt den
neuen Highlights im Bereich der Backofen.

eine komplette Halle belegt, um seine
Highlights in Sachen TV, WW und Tele-
kommunikation unter dem Motto ,Do the

I n Berlin auf der IFA 2022 hat Samsung

Smart Things" in Szene zu setzen. Deutlich
kompakter ist der Auftritt von Samsung in
Linz: Auf insgesamt 120 Quadratmetern will
Samsung dieses Jahr seine Highlights zu den
EFHT présentieren, und da will das Unterneh-
men eine breite Palette an Produkten zeigen:
So werden im TV/AV-Segment die Neo QLED
8K, OLED sowie der Lifestyle-TV The Frame
gezeigt. Die 2022er-Modelle der Neo QLED
Smart-TVs in 4K oder 8K bieten noch mehr
Farbtiefe fiir ein realititsnahes Seherlebnis
als die Vorgdngergeneration. Die neue OLED-
Serie kombiniert erstmalig die Quantum-Dot-
Technologie von Samsung fir ein kontrast-
reiches Bild auch bei Tageslicht sowie das

FEl e

OLED-typische satte Schwarz.
Wer es stylisch méchte, dem
bietet The Frame 2022 nicht
nur eine grofle Auswahl an
Rahmen passend zum Inte-
rieur, sondern auch eine weiter
verbesserte  Anti-Reflexions-

oberfliche, die Kunstwerke

auf dem Lifestyle-TV noch besser zur Geltung
bringt. Und wer sich gar nicht entscheiden
mag, wo er das ndchste Kino- oder Spieler-
lebnis zelebrieren mochte, kann sich fur The
Freestyle entscheiden, ein Lifestyle-Projektor,
der seinen Nutzern und Nutzerinnen an fast
jedem Ort und auf fast jeder Projektionsfla-
che beeindruckendes Entertainment bietet.
Dazu passend hat Samsung auch die Ultras-
lim-Soundbar S800 bei der Veranstaltung mit
dabei.

Bei den Monitoren zeigt der Hersteller
seinen Smart-Monitor M8 sowie den
Gaming-Monitor Odyssey Neo G9. Im
Mobilfunkbereich liegt der Schwer-
punkt ganz klar auf den neuesten ,falt-
baren“ Smartphones, dem Samsung
Galaxy Z Fold 4 und dem Samsung
Galaxy Z Flip 4, welche der Hersteller
Anfang August vorgestellt hat.

HAUSGERATE

Im Bereich der Hausgerite wartet
Samsung mit seinem neuen Einbau-
Lineup auf. Dazu zeigt der Hersteller
seine jingste Generation an Bespoke-
Backéfen mit AirFry- und Air Sous
Vide-Funktion. Zudem ermdglicht das
neue Modell dank eines Teilers gleich-
zeitiges Dampfgaren und Braten im
Backrohr. Zusétzlich hat Samsung
seine hocheffizienten und sparsamen
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Einen grof3en Auftritt hatten die Neo QLED
8K von Samsung auf der IFA.

BigCap-Waschmaschinen mit bis zu 11 Kilo-
gramm Fillgewicht bei 60 x 60 cm Stellfla-
che und einem Inverter-Motor mit 20 Jahren
Garantie in Linz mit.

Verstarkung erhdlt auch das Kleingerite-
Lineup: Nach der erfolgreichen Einfithrung
der Jet Akku-Stick-Handsauger, préasentiert
Samsung auf den Elektrofachhandelstagen
seinen JetBot Al+ Saugroboter, welcher hohe
Saugkraft mit Smart Control und Raumiber-
wachung sowie einer CleanStation kombi-
niert.

Ansprechpartner aus den Bereichen Sales,
Product Management und Marketing werden
auf der Veranstaltung den Fachhandels-
partnern zur Verfiigung stehen. Mit dabei ist
auch Manuel Laporta Osante, der neue Head
of Division TV/AV. ,Wir sind froh, dass wir
endlich wieder die Mdglichkeit hatten, eine
Messe wie die Elektrofachhandelstage zu nut-
zen, um interessierten Fachbesuchern unsere
Philosophie a la ,Do The Smart Things" und
die entsprechenden Konzepte néherzu-
bringen“, so Laporta zum Auftritt von Sam-
sung in Linz. ,Wir wollen bei den Elektrofach-
handelstagen intensive Gesprache mit
unseren Partnern fihren und diese iber
unsere Neuheiten und Highlights fiir den
Herbst informieren.” "
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HISENSE SCHIESST SICH IN LINZ AUF DIE WM EIN

Weltmeisterlich

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: Hisense | INFO: www.hisense.de

Am Messestand B-102 werden
Christian Blumberger und sein Team
die aktuellen Neuheiten von Hisense
vorstellen. Mit dabei der frisch geba-
ckene EISA-Gewinner USHQ, der
PX1-Pro als Laser-TV-Highlight und
die U7H ULED-Serie als offizielle FIFA
World Cup-Modelle.

it insgesamt vier Mann wird
die Handelsagentur Brand Tra-

ding & Marketing von Christian
Blumberger auf den Elektrofachhandelstagen
vertreten sein. Der Geschéftsfithrer selbst
sowie Christian Achenrainer prasentieren

Mit der neuen PX1-Pro Laser-Konsole ent-
scheidet der Nutzer selbst, welche Grof3e
ideal ins eigene Wohnzimmer passt.

neben Hisense auch die Loewe-Produktran-
ge (siehe Artikel rechte Seite) und werden
dabei von Gerald Schober (fir Loewe) und
Robert Barosch (fur Hisense) unterstitzt. Der
ehem. Panasonic-AD Barosch betreut nun die
Hisense-Handler in Wien, NO, 00 und dem
Burgenland. Blumberger zeigt sich im Vorfeld
der Messe jedenfalls positiv gestimmt und
voller Vorfreude, dem Handel endlich wieder
Produkte vorfithren zu kénnen - wie ein Blick
auf das aktuelle Sortiment offenbart,
mangelt es nicht an Highlights.

FUR ALLE ETWAS

Mit seinen neuen TV-Flaggschif-
fen der beiden OLED-Serien A85H
und AgH, den Mini-LED Modellen
der U8H-Serie (soeben mit dem
EISA Award in der Kategorie Pre-
mium LCD-TVs als ,Bestes Pro-
dukt 2022-2023“ ausgezeichnet)
und den ULED U7yH-Modellen
setzt Hisense Akzente in allen
TV-Technologien. Zu beeindru-
ckender Bildqualitit und innovati-
ven Features kommt bei allen neuen High-
end-Modellen die Ausstattung mit VIDAA
U6 - der weiter verbesserten Version der
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Hisense-Benutzeroberfliche. Sie macht das
Navigieren noch komfortabler und intuiti-
ver, der Zugang zu Streaming-Diensten wie
Netflix, Disney+ und YouTube ist noch ein-
facher und die Dateniibertragung mittels
Wifi6 ist schneller. In puncto Sprachsteue-
rung haben die Nutzer die Wahl: die TVs kon-
nen via Alexa Built-in, Google Assistent oder
dem eigenen Hisense-System VIDAA Voice
gesteuert werden.

Auflerdem macht Hisense mit der neuen PXi-
Pro Laser-Konsole das Laser TV-Erlebnis flexi-
bel wie nie: Erstmals konnen Bilddiagonalen
zwischen 9o und 130 Zoll frei gewéhlt werden.

EINSTIMMEN AUF DIE WM

Einen wesentlichen Aspekt bei der Positionie-
rung der Marke bildet der Fuflball. Die ent-
sprechenden Aktivitdten rund um Club- und
EM-Sponsoring haben dem Konzern im Vor-
jahr ein kréftiges Umsatzwachstum (+90%
am deutschen Markt) sowie eine deutliche
Steigerung der weltweiten Bekanntheit
(+11%) beschert. Daran will Hisense heuer als
offizieller Sponsor der FIFA Fuf3ball-Welt-
meisterschaft 2022, die im November in Katar
stattfindet, nahtlos ankniipfen - und dement-
sprechend wird es bei den Elektrofachhan-
delstagen auch spezielle WM-Pakete fiir den
Handel geben. Als offizielle FIFA World Cup-
Modelle spielt die U7H ULED-Serie - 55- bzw.
65-Zoll Quantum Dot-Gerdte mit einer nati-
ven Bildwiederholfrequenz von 120 Hz, Sports
Mode, Dolby Vision IQ und Dolby Atmos
(UVP ab 999 Euro) - hier natiirlich eine ganz
besondere Rolle. n

Die Hisense U7H ULED-Serie ist der offizielle
WNM-Fernseher 2022 — und darf auf den
EFHT naturlich nicht fehlen.
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Der neue Loewe bild v.48 erweitert das
Sortiment um einen Premium-OLED-TV mit
kompakten 48 Zoll Bilddiagonale.

as Team von Christian Blumberger
D wird - unterstiitzt von Lukas Mu-
ckenhumer - am Stand B-102 die
aktuellen Highlights von Loewe prasentieren.

Neben dem neuen Loewe bild v.48 hat man fir
die Handelspartner auch noch die Streaming-

STRONG: ALLES RUND UM MO-
DERNES TV-VERGNUGEN

Das Bild auf
den Schirm

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTO: Strong
INFO: www.strong.tv

Auf dem 24 m2 grofSen Messestand
wird sich Strong auf seinen neuen
Streaming-Stick SRT41 sowie seine
aktuellen Hybrid-Boxen (SRT4150
und SRT4250), die gemeinsam mit
simpliTV entwickelt wurden, konzen-
trieren. Daneben wird auch die loT-
und WiFi-Produktrange sowie eine
neue TV-Serie prasentiert.

Strong wird auf den Elektrofachhandelsta-
gen mit dem bewdhrten Team - Geschafts-
fithrer Martin Kogler, Vertriebsleiter Richard
Parcer und Key Account Manager Christian
Almansberger - vertreten sein. Dabei steht
das ,Upcycling® von (alten) TV-Geraten im

LOEWE AUF DEN EFHT

Grofd raus

TEXT: W. Schalko | FOTO: Loewe | INFO: www.loewe.tv

Loewe will auf den EFHT nicht nur
neue Produkte prasentieren, son-
dern auch gemeinsame Impulse
fur das Jahresendgeschaft setzen.
Dementsprechend grofS ist die
Vorfreude auf das Event in Linz.

TVs bild 1 und die Multiroom-Modelle klang
im Gepéck. Neben den Produkten will man
auch die geplanten Marketingmafinahmen
fiir das Q4 vorstellen, die u.a. passende Wer-
bematerialien fiir das Weihnachtsgeschift
sowie die Fuflball- WM umfassen.

DER ,KLEINE” IM FOKUS

Das Produkt-Highlight stellt ein OLED-TV in
neuer, kompakter Bildschirmgrofe dar: der
Loewe bild v in 48 Zoll. Damit wird das TV-
Portfolio bei den kleineren Bilddiagonalen
erweitert - wie von Loewe gewohnt, werden

Fokus, d.h. das Thema Streaming und hyb-
ride Losungen fir zeitgemaflen TV-Genuss,
selbstverstandlich inklusive aller Gerate, die
notwendig sind, um das Bild auf den Bild-
schirm zu bekommen.

Dafiir hat man mit dem Google TV Android
4K Stick SRT41 (UVP 59,99 Euro) auch eine
passende Neuheit mit im Messegepack. Die-
ser kombiniert die wichtigsten Streaming
Apps und Mediatheken in einem kompak-
ten Stick. Benotigt wird dafiir lediglich ein
HDMI-Anschluss am TV-Gerat. Dank intuiti-
ver Benutzeroberflache sowie Tasten fiir den
direkten Zugriff auf YouTube, Netflix, Prime
Video & Co. ist die Bedienung sehr einfach.

ASS IM ARMEL

Nach Jahren ohne Messen der Unterhaltungs-
elektronik sowie dem - der Pandemie
geschuldeten - reduzierten Kontakt hofft

Fir den einfachen Zugang zu zeitgemaRem
TV-Genuss bringt Strong mit dem SRT41 einen
neuen Google TV Android 4K-Stick.
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dabei wieder realistische Bildqualitat und
zeitloses Spitzendesign kombiniert. Dem
Fachhandel steht somit ab Ende September
ein echter Klassiker des Loewe-Sortiments im
neuen OLED-Format 48 Zoll zur Verfiigung
- fur alle Design-affinen Kunden, die bei der
Qualitat keine Abstriche machen mdchten.

Die Loewe bild v.48 TVs sind ausgestattet
mit dem SLs-Chassis mit Dual Channel und
Doppel-Mehrfach-Tuner, SX8 Quad Core Pro-
zessor sowie einem hochwertigen 4K-OLED-
Panel der aktuellsten Generation. Fur maxi-
malen Kontrastumfang sorgen HDRi1o
und HLG, wahrend die mit sechs Treibern
bestiickte Soundbar 80 Watt Gesamtmusik-
leistung liefert. Zudem gibt es den bild v.48
wahlweise mit integriertem Loewe dr+ (inkl. 1
TB HDD) oder ohne. Wie bei allen Loewe bild
v-Modellen wird auch bei der 48 Zoll-Variante
ein Amazon Fire TV Stick 4K Max kostenlos
mitgeliefert.

Ebenfalls zu sehen bzw. héren gibt es die neue
Loewe klang bar3, die die Herzen von Film-
liebhabern hoherschlagen lésst. Entwickelt
fur prazisen Klang, garantiert die 3.1 Sound-
bar immersiven Sound und sorgt fiir ein ech-
tes 3D-Sounderlebnis. "

Kogler, ,dass die Handler die Gelegenheit nut-
zen und auf den Fachhandelstagen wieder
den direkten Kontakt zu den Herstellern
suchen und sich tiber Neuerungen bzw. Alter-
nativen am Markt erkundigen.” Als zusétzli-
chen Anreiz plant Strong im Herbst eine
besondere Aktivitdt in Zusammenarbeit mit
den drei Kooperationen. ,Was genau wir vor-
haben, wollen wir den Handlern direkt vor
Ort erklaren und hoffen deshalb auf zahlrei-
che Besucher der drei Kooperationen”, so Kog-
ler abschlief}end. n
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AVM AUF DEN EFHT 2022

Intelligente
Heimvernetzung

TEXT: Julia Jamy | FOTO: AVM | INFO: at.avm.de

Nach zwei Jahren Pause freut sich
AVM wieder auf den Elektrofach-
handelstagen Prasenz zu zeigen. Auf
dem eigenen Messestand prasen-
tiert der Netzwerkspezialist sein
komplettes Portfolio und ist davon
Uberzeugt, dass Heimvernetzung ein
spannendes Thema fur jeden Elekt-
rofachhandler ist.

ie Elektrofachhandelstage sind fiir
AVM eine der wichtigsten Veran-

staltungen in diesem Jahr. Um eine
optimale Betreuung von langjahrigen sowie
neuen Partnern anbieten zu kénnen, wird der
Netzwerkspezialist daher voraussichtlich mit
dem gesamten Osterreichischen Team vor Ort
anwesend sein.

Auf dem eigenen Messestand (FO-101) pra-

sentiert AVM sein komplettes Portfolio von

FRITZ'Box-Modellen fur Glasfaser, DSL,
Kabel und 5G/LTE, ebenso wie FRITZ!-Mesh-

Repeater und Powerline-Produkte.

HIGHLIGHTS

Besonderes Augenmerk liegt dieses Jahr auf
der FRITZ!Box 7590 AX und dem FRITZ!Re-
peater 6000 sowie dem neuen Repeater
3000AX. Die FRITZ!Box 7590 AX setzt bei
WLAN auf die neue Generation Wi-Fi 6. Mit
diesem WLAN-Standard sollen noch mehr
Gerate gleichzeitig drahtlos versorgt werden
kénnen.

Zudem ist die FRITZ!Box 7590 AX mit der

intelligenten Mesh-Technologie ausgestat-

tet und fir parallel laufende 4K-Streams,
Gaming, Homeschooling sowie Arbeiten im

Homeoffice geeignet. Dariiber hinaus unter-

stiitzt sie VDSL Supervectoring, womit laut
Hersteller eine Internetgeschwindigkeit von
bis zu 300 MBit/s méglich ist.

Mit dem neuen FRITZ!Repeater 3000 AX stellt
AVM einen leistungsfahigen Mesh-Repeater

vor, der mit Triband und intelligenter Mesh-

Technologie arbeitet. Er erreicht Datenraten
von bis zu 4.200 MBit/s.
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Auch die
Smart-Home-Produkte far

vielseitigen
Heizungs-, Energie- und
Lichtsteuerung sowie die Ver-
brauchsmessung sind auf den
Elektrofachhandelstagen mit
dabei. Die beiden smarten
Heizkérperthermostate, der
neue FRITZ!DECT 302 und
der FRITZ!DECT 301, heizen
effizient und sollen beim Ein-
sparen von Energiekosten
helfen. Verbunden mit einer
FRITZ!Box regulieren sie auto-
matisch die Raumtemperatur.
Zudem wird AVM einen ers-
ten Einblick auf das umfang-
reiche Update seiner Firm-
ware FRITZIOS 7.50 geben,
welches den Anwendern rund
100 Neuerungen und Verbes-
serungen fur ihre FRITZ!-Pro-
dukte bringen wird.

VOLLER ZUVERSICHT

Den grofien Trend bei der Heimvernetzung
sieht der Netzwerkspezialist bei der Qualitat
und Nachhaltigkeit. ,Die Verbraucher wollen
hochwertigere Produkte fiirs Heimnetz, die
schnell und einfach zu installieren sind und
viele Jahre ohne Probleme funktionieren “, so
AVM.

Als besondere Messeaktion hat der Netz-
werkspezialist weiterhin seine Commerce
Displays mit diversen Schwerpunkten wie
z.B FRITZ!Repeater oder FRITZ!LTE. Zudem
finden Handler unter business.avm.de/at
ein Business Portal mit allen Aktionen und
Promotions. Auf dieser Plattform bietet AVM
Academy Kurse, B2B-Inhalte sowie Hilfestel-
lungen. Natiirlich bietet der Netzwerkspezia-
list auch weiterhin individuell vereinbarte
Schulungen fir Einsteiger und Experten vor
Ortan.

AVM blickt voller Zuversicht auf die Elektro-
fachhandelstage. ,2019 war die Veranstaltung
aus unserer Sicht duflert erfolgreich und wir
freuen uns nach der langen Pause sehr auf die
Elektrofachhandelstage vor Ort. Wir erwar-
ten uns neben vielen bekannten und langjah-
rigen Partnern auch neue Interessenten bei
uns am Stand und dadurch viele informative
Gespréache. Wir sind davon tberzeugt, dass
Heimvernetzung ein spannendes und interes-
santes Thema fir jeden Elektrofachhindler

«
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SIMPLITV UND ORF DIGITAL AUF DEN EFHT

Free & More

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTO: simpliTV | INFO: www.simplitv.at

In Linz wird simpliTV die neue, weiter vereinfachte Ange-
botsstruktur prasentieren: ,simpli free”und ,simpli more”
lautet zuklnftig die Devise fur alle Empfangswege.
Daneben kénnen am Messestand die hybriden simpliONE-
Boxen auf Herz und Nieren geprift werden.

inmal mehr treten simpliTV und ORF
E Digital heuer bei den Elektrofachhan-

delstagen gemeinsam auf. Fiir die Be-
treuung der Fachhdndler wird an beiden Ta-
gen das komplette Vertriebsteam vor Ort sein:
Claudia Kaiblinger (Leitung Vertrieb), Rudolf
Galley (Vertrieb West), Eva Rammerstorfer
(Vertrieb Nord), Markus Liebisch (Vertrieb
Std). Dartber hinaus stehen auch die Exper-
ten des ORF Digital-Teams fiir Fragen zur Ver-
figung.

Den Schwerpunkt des Messeauftritts bil-
den die neuen Pakete, die per 12.September

gelauncht werden: simpli free & simpli more.
Die beiden Pakete wird es kunftig fur alle
Empfangsebenen - d.h. Antenne, SAT und

Streaming - geben und sie 16sen die bishe-

rigen Pakete ab. Alle Einzelheiten zur neuen
Produktstrategie von simpliTV werden auf
der Messe prasentiert. Dazu passend wird
auch die hybride simpliONE-Box fiir Antenne
oder SAT (jeweils inkl. Streaming) als flexibel
einsetzbares Empfangsgerat fir zeitgemafien
Fernsehgenuss ins Rampenlicht gertckt. Fir

gemiitliche Gespriche oder eine kurze Aus-

zeit bietet eine Cocktailbar am Messestand
die perfekte Gelegenheit.
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VOLLES PROGRAMM

Erginzend zum Messeauftritt veranstaltet
simpliTV ab September regelmifliig Online-
Schulungen fir die Handelspartner, um die
neue Produktphilosophie zu erldutern bzw.
auch um das Wissen rund um die simpliONE-
Box immer wieder aufzufrischen. In der
Online- Schulung wird in einer LIVE-Vorfiih-
rung die ONEBOX installiert und in Betrieb
genommen. Angesichts der zweijdhrigen
Messepause geht man positiv gestimmt und
mit hohen Erwartungen in die EFHT - und
hofft natiirlich auf regen Besuch. "

Aufsehenerregend in jedem Moment.

Metz LUNIS

Brillantes Design und exzellente Technik in Premium-Qualitdt - In bewahrter Metz-Classic-
Vollausstattung liefert der LUNIS in jedem Format ein einzigartiges TV-Erlebnis - jetzt auch in 42 Zoll.

= &mn = OLED| B

10Bity

FARBTIEFE

metz-ce.de
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PANASONIC: TV-FLAGGSCHIFF IM MESSEGEPACK

Exklusives

zu den EFHT

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTO: Panasonic | INFO: www.panasonic.at

Bei Panasonic Osterreich-VL Georg Kink ist die Vorfreude, nach
zweijahrigem Intermezzo wieder gute Gesprache mit Kunden
und Kollegen flihren zu kénnen, grofs. Daneben wird der Auf-
tritt in Linz naturlich dazu genutzt, die aktuellen Highlights zu
prasentieren — allen voran die OLED-Topserie LZW2004.

eben Osterreich-Vertriebsleiter Ge-
N org Kink werden auch Key Account

Manager Robert Petrin sowie Mar-
tin Auer (Trainer&Support) vor Ort sein, um
den Besuchern in Linz Rede und Antwort zu
stehen und diesen das Sortiment fiir das Jah-
resendgeschaft naherzubringen. Dazu wird es
iibrigens nur wenige Wochen nach den Elek-
trofachhandelstagen nochmals eine intensive
Gelegenheit geben: Panasonic plant gerade die
Fortsetzung seiner erfolgreichen Roadshows,
die in der ersten Oktoberhdlfte stattfinden
und durch ganz Osterreich fithren soll.

EXKLUSIVGERATE
IM FOKUS

Als Highlight aus den
neuen L-Serien bei OLED und LCD zeigt man
das OLED-Flaggschiff LZW2004. Dessen 4K

Master OLED Pro-Panel setzt in puncto Hel-

ligkeit und Farbtreue Maf$stdbe im Markt

und bietet dartber hinaus Dolby Atmos-

Sound sowie umfassende Gaming-Features.
Einen weiteren Schwerpunkt legt Panasonic
auf seine zahlreichen Fachhandelsmodelle
wie z.B. die LZF 1500er OLED-Serie.

HZ ELECTRONICS SORGT AUF DEN EFHT FUR DEN GUTEN TON

Ansehnlicher Sound

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTO: HZ Electronics | INFO: www.audio-vertrieb.at

Zu den Messe-Highlights zahlen der
Rega Planar1 in Walnuss (o.re.) sowie der
entflammbare” The Flame (0.li.) und der
HD-120 SACD (u.) von Block.

HZ Electronics-Geschaftsfihrer
Klaus Szapacs und sein AD-Team
reisen mit einer ganzen Reihe

von hochklassigen Neuheiten der
Marken Block, Rega, Escape und
Roberts Radio zu den Elektrofach-
handelstagen. Dabei bieten die
Audio-Produkte durchwegs nicht
nur etwas furs Ohr, sondern auch
fars Auge.

inmal mehr kommen die meisten
E Neuheiten von HZ Electronics aus

dem Hause Block. Mit dem Modell
Aurora ist der Nachfolger des beliebten Block
SR-50 Smart-Radio verfigbar, mit erweiter-
ten Features wie grofle Funktionstasten und
Wireless Charging. Mit dem Modell Passion
wird der neue, deutlich kraftigere Nachfolger
des SR-200 vorgestellt. Mit den Modellen Har-
mony und eMotion feiern zudem zwei neue
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Das OLED-Flaggschiff LZW2004 ist das neue
Referenzmodell am Markt und somit das
logische Highlight des Messeauftritts in Linz.

Fiur die entsprechende Abverkaufs-unterstit-
zung ist ebenfalls gesorgt: Ab 1. Oktober wird
Panasonic eine Cashback-Kampagne starten,
die weite Teile des TV-Sortiments umfasst. m

Gerdte aus dem Segment Smart-Radio ihre
Osterreich-Premiere. Zudem kommt das in ei-
nem schicken Tisch verpackte Soundsystem
Oslo in zwei weiteren Ausfithrungen Eiche
und Magic, mit dem HD-120 SACD ein High-
End 4K Blu-ray/CD-Player, mit dem Block auf
die vermehrte Nachfrage der Handler in die-
sem Bereich reagiert, sowie als Eyecatcher der
,The Flame” Bluetooth Speaker mit Ethanol-
Brennkammer.

BUNTES SPEKTRUM

Von Roberts Radio wird der iStream 3L als
Nachfolger des erfolgreichen iStream 3 pra-
sentiert - mit integriertem Zugriff auf Strea-
ming-Dienste wie Spotify, Deezer & Co. Dane-
ben zeigt HZ Electronics den vielfach
ausgezeichneten Einstiegsplattenspieler Rega
Planar 1, der ab Ende September auch als ,Wal-
nuss Sonderedition” verfiigbar ist. Fir den In-
und Outdoor-Einsatz ist der neue High-End
Bluetooth Speaker Escape P6 AIR geeignet, der
dank Apple AirPlay 2, Chromecast built-in und
Roon Ready die Vernetzung mehrerer Laut-
sprecher via WiFi erlaubt. "
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HAMA AUF DEN EFHT 2022

Grofde Auswahl

TEXT: Julia Jamy | FOTO: Hama | INFO: www.hama.at

Hama wird seine wichtigsten Pro-
dukte und Highlights naturlich auch
im Rahmen der Elektrofachhandels-
tage in Linz prasentieren. Allerdings
nicht mit einem eigenen Messestand,
sondern mit Ausstellungsflachen bei
allen drei Kooperationen.

ama wird in Linz die Prasenz auf
H den Messestdnden der Kooperatio-

nen nutzen, um seine wichtigsten
Angebote und IFA-Highlights zu prasentieren.
Daftr stehen den Messebesuchern Andreas
Kraus (Vertrieb FH), Daniel Bernhard (Ver-
trieb FH) sowie Rene Scheidl (Vertrieb Key Ac-
counts) als Ansprechpartner zur Verfiigung.

Beim viel diskutierten Trendthema Fitness
stellt Hama mit der ,Fit Watch 6910“ eine
Uhr vor, die nicht nur mit der digitalen Welt
vernetzt ist, sondern auch die Gesundheit
tberwacht. Zur Auswahl stehen 14 Sport-
arten, die dann jeweils fir sich ausgewertet
werden. Thr integriertes GPS-Modul zeichnet

Bewegungsbilder auf, so dass sich zuriick-
gelegte Strecken gut nachvollziehen lassen.
Ausgestattet mit der Herzfrequenzmessung
hat man seinen Puls mit der neuen Smart-
watch immer im Blick, die Blutsauerstoff-
messung lasst sich
bei Bedarf zuschal-
ten. Zudem verfigt
die ,Fit Watch 6910“
noch Uber einen
Schrittzahler, einen
Trinkwecker, einen
Bewegungsalarm,
eine automatische
Aktivitiatserken-
nung, eine Tief-
schlaf-, Traum- und
Wachphasen-
iberwachung,
einen Kalorien-
verbrauchszahler
sowie eine sechsta-
gige Akku-Laufzeit.

MULTIMEDIA 77

SMART HOME

Fir komfortables Ein- und Ausschalten von
elektrischen Gerdten iber App oder Alexa
bietet Hama eine neue Wi-Fi Steckdose. Diese
ist fr alle Gerdte bis zu 2300 Watt geeignet-
- egal ob Dekobeleuchtung, Ventilator oder
Unterhaltungselektronik und funktioniert
ohne Gateway. Ebenfalls im Smart-Home
Bereich prasentiert Hama die Ttrklingel mit
Kamera und Akku. Diese funktioniert eben-
falls ganz ohne Gateway. Die WLAN-Klingel
stellt eine Wifi-Direktverbindung zum Router
her. Mit der integrierten Kamera der Video-
Turklingel erkennt man alles und jeden in
Full HD 1080p.

Zudem prasentiert Hama auf den Elektro-
fachhandelstagen seine neue USB-C-Docking-
Station. Die ,Connect20ffice Basic* hilft mit
den unterschiedlichsten Steckpldtzen aus,
wenn diese zum Beispiel am Notebook fehlen.
Dabei passt sie mit ihren Mafen von 28,2 % 3,3
X 6 Zentimetern in jedes Laptoptaschen-Vor-
derfach. Frisch von der IFA hat der Zubehor-
spezialist natiirlich noch eine Reihe weiterer
Neuheiten im Gepack - darunter die Univer-
sal-Fernbedienung 4in1 von Thomson. Mit
dieser kann man bis zu 4 Endgerate steuern
und ist geeignet fir TV, DVD/Bluray-Player,
STB, VCR sowie Audio-Gerdte.

Fur das Jahr 2022 plant Hama Absatzforde-
rungen, Schulungsprogramme und Marke-
ting-Aktivitdten mit den Kooperationen und
Key Accounts. Von den Elektrofachhandels-
tagen 2022 erwartet sich das Unternehmen
einen weiteren Ausbau der Kundenkontakte
sowie schnelle Kommunikation der geplanten
Herbst-Aktionen Giber die Kooperationen. =

e e gt e et e e e

Hama ist eine Fitnessuhr mit inte-
griertem GPS-Modul und vielen
Features Uber die korperliche
Gesundheit.

Fur komfortables Ein- und Aus-
schalten von elektrischen Geraten
Uber App oder Alexa bietet Hama

eine neue Wi-Fi Steckdose.
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LG AUF DEN EFH 2022

TEXT: Julia Jamy | FOTO: LG Electronics
INFO: www.lg.com/at

Wie bereits die Jahre zuvor wird LG
den Messeauftritt auf den Elekt-
rofachhandelstagen gemeinsam

mit Distributionspartner Baytronic
gestalten. Auf dem 140m2 grof3en
Stand wird das Unternehmen sein
aktuelles Line-Up prasentieren und
hat exklusive Aktionen fiir den Fach-
handel im Gepack.

ass sich LG zum Osterreichischen

stationdren Fachhandel bekennt,

zeigt die personelle Besetzung auf
den Elektrofachhandelstagen. Allen voran
wird Ji Woo Lee, Managing Director, sowie
die Sales Leaders mit Argjent Iseini, Hannes
Sonvilla und Dietmar Pils vor Ort sein. Aber
auch die KAMs Markus Leyer, Simon Honies,
Daniel Prazuch, Uwe Moser, Rene Nemec und
Mario Graf stehen fir Gesprache zur Verfi-
gung. Des Weiteren wird Immanuel Rudel-
storfer, der den B2B-Bereich leitet, auf den
EFHT 2022 zu finden sein. Als Ansprechpart-

ner fir technische Produktfragen, Touren
und Retail ist Srecko Stosic zustidndig. Philipp

Breitenecker, Head of Marketing, steht Frei-

tag Vormittag zur Verfigung.

OLED & QNED

Im Bereich der Unterhaltungselektronik kon-
zentriert sich LG auf seine OLED- und QNED-

TVs sowie High-End-Soundbars. Besonderes
Augenmerk liegt auf der C- und G-Serie. Die
neuen Modelle der OLED
G2-Serie bieten als nachste
Stufe der OLED-Evolution
die LG OLED evo-Tech-
nologie. Diese verspricht
eine noch hohere Hellig-
keit fiir ultra-realistische
Bilder. Die LG OLED evo-
Technologie kommt auch
in ausgewahlten Modellen
der LG OLED C2-Serie zum
Einsatz.

Die 2022er LG OLED
G2-Serie stellt ein neues
83-Zoll-Modell und das
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Die 2022er LG OLED C2-Serie
zeigt mit insgesamt sechs
Modellen die vielfaltigste Aus-
wahl an Bildschirmgréfien des
gesamten Line-ups: darunter
der weltweit erste 42-Zoll-
OLED-Fernseher sowie 48, 55,
65,77 und 83 Zoll-Modelle.

Im Rahmen des EFHT- Auf-
tritts kommt auch die Weif3-
ware keineswegs zu kurz. So
stellt LG den InstaView Door-
in-Door-Kithlschrank vor. Mit
nur zwei schnellen Bertthrun-
gen auf das transparente Glas
kann der Innenraum des Kiihl-
schranks beleuchtet werden.
Das Door-in-Door-System redu-
ziert den Verlust von kalter Luft
im Innenraum, indem es prak-
tischen Platz bietet, um haufig
bendtigte Gegenstande griff-
bereit zu halten. Weitere High-
lights im WW-Portfolio sind die Waschma-
schinen. Diese brillieren mit TurboWashTM
360°-Funktion, das heif’t, vier Einsprihdisen
sorgen fUr ein schnelleres und schonenderes
Waschen in nur 39 Minuten bei halber Bela-
dung.

GESTARKT IN DIE HAUPTSAISON

Um gestarkt in die Hauptsaison zu starten,
bietet LG fir den Fachhandel ein Rund-um-
Paket: Absatzférderungsprogramme, Cash-
back-Aktionen sowie Standfithrungen und
Produktschulungen. ,Nach mehreren
Jahren Pause haben wir, als
Industrie und die Fachhidnd-
ler, die Moglichkeit, uns wie-
der auf einer Messe vor Ort
auszutauschen und zu net-
worken. Um der derzeitigen
Marktsituation positiv ent-
gegenzuwirken, ist es wichtig,
Flagge zu zeigen und gemein-
sam gegen den Trend zu wir-
ken. LG bekennt sich zum
osterreichischen stationdren
Fachhandel und das zeigen
wir auch mit unserer Ver
triebsmannschaft, dem part-
nerschaftlichen Miteinander
und den attraktiven Messe-

weltweit  erste  97-Zoll-

OLED-Modell vor und
ergdnzt damit die bereits
vorhandenen 55-, 65- und
77-Zoll-Fernseher der Serie.

Mit nur zwei schnellen Beruh-
rungen auf das transparente
Glas kann der Innenraum

des Insta View-Kihlschranks
beleuchtet werden.

angeboten. Wir freuen uns
auf die zwei gemeinsamen
Tage“, sagt Philipp Breite-
necker, Head of Marketing. =
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METZ AUF DEN EFHT 2022

Premiere in Linz

Text: Julia Jamy | Foto: Metz | Info: www.metz-ce.de

Metz wird mit einem eigenen
Stand auf den Elektrofachhan-
delstagen vertreten sein und hat
gleich eine Osterreich-Premiere
im Gepack: Den neuen 42" OLED
.Made in Germany”.

am Punkt

MIT EINEM EIGENEN STAND
wird Metz auch heuer wieder auf den
EFHT vertreten sein.

ALS OSTERREICH-PREMIERE
prasentiert das Unternehmen den neuen
42" OLED ,Made in Germany”.

NEBEN PRODUKTINNOVATIONEN
intensiviert Metz in den nachsten Mona-
ten seine Schulungen.

m Messestand Nr. 105 wird heuer die
A Vertriebsmannschaft um Regional-
leiter Walter Grusetchi, mit Michael
Bauer und Karin Nadler die Besucher an bei-
den Messetagen empfangen. Ullrich Sinner,

Leiter Vertrieb DACH, wird an einem der bei-
den Tage die Messe besuchen.

PREMIERE

Im Fokus steht heuer der Lunis 42“ OLED. Mit
diesem Modell rundet Metz die Classic Pro-
duktpalette ab, sodass das Unternehmen in
Linz erstmalig die komplette neue ClassicLinie
zeigen kann. Als erstes in Deutschland entwi-
ckeltes und gefertigtes Premium OLED-TV-
Modell im kompakten 42-Zoll-Format bietet
der Lunis die vollstindige Metz Premiumauss-
tattung. Dazu gehoren neben OLED-Bildquali-
tat in Ultra HD mit HDR auch perfekter Metz-
Sound mit integriertem Subwoofer sowie der
integrierte doppelte Triple-Tuner mit 1TB Digi-
talrekorder. Hinzu kommen die mit neuem
Design versehenen Modelle Aurus und Taris.
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Nattirlich kommt auf den EFHT auch METZ
blue nicht zu kurz. Auf dem Stand wird man
sich auf den MUC8001 LED mit Frontlaut-
sprecher und den MOCgoo1 OLED konzent-
rieren. Beide basieren auf dem leistungsfahi-
gen Android 10.0 Betriebssystem und zeigen
sich in edlem Design.

Der Produktschwerpunkt fiir die ndchsten
Monate liegt im Bereich der neuen OLED-
Technologie. Auf den Elektrofachhandels-
tagen haben die Héandler die Moglichkeit,
OLED-TVs der Metz Classic und METZ Blue-
Lineups zu interessanten Konditionen zu
erwerben.

OPTIMAL AUFGESTELLT

Neben Produktinnovationen wie dem oben
erwahnten 42“ OLED intensiviert Metz in den
nichsten Monaten seine Schulungen. Mit der
Einfithrung der neuen OLED-Produkte sieht
sich das Unternehmen fiir das kommende
Jahresendgeschaft optimal aufgestellt.

,Wir sehen der Veranstaltung sehr positiv ent-
gegen und freuen uns auf den personlichen
Kontakt mit interessanten und konstruktiven
Gesprachen. Einige Neukunden haben sich
bereits angekiindigt, die Metz TV-Gerdte in
ihr Sortiment aufnehmen méchten. Vor Ort
haben sie die Moglichkeit, sich personlich
von der auflergewohnlichen Qualitadt, Optik
und Haptik sowie den technischen Leistun-
gen unserer Gerdte zu iberzeugen. Mégliche
Fragen, seien sie technischer oder vertriebli-
cher Art, lassen sich im Rahmen der Fachhan-
delstage miihelos im personlichen Gesprach
klaren., sagt Hermann Dresen, Marketing
&Presse. "

Mit der Einflihrung der neuen OLED-Pro-
dukte, insbesondere des Lunis 42", sieht
sich Metz fir das kommende Jahresendge-
schaft optimal aufgestellt.
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GEBALLTER AUFTRITT AUF DEN EFHT

Nedis packt aus

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

Auf den EFHT prasentiert sich Nedis
mit einem neuen Messestand und
packt dabei aus ,wie nie zuvor”,

wie der Zubehorprofi ankindigt.
Gezeigt werden viele neue Produkte
und Sortimente. Ein Schwerpunkt
liegt auf dem umfangreichen Nedis
SmartLife-Sortiment, mit einem
Fokus auf smarte Weihnachtsbe-
leuchtung — inklusive neuen ver-
kaufsunterstitzenden Displays. Und
auch neue Haushaltskleingerate, Sai-
sonartikel und Verpackungskonzepte
im Bereich Kabel werden vorgestellt.

edis hat eini-
N ges 1m  Ge-

pack far die
EFHT. Angesichts der
bevorstehenden ~ Weih-
nachtssaison wird neue
Weihnachtsbe-
leuchtung vorgestellt. So
z.B. die WLAN-Smart-Deko-
rations-Lichterkette in Vollfarbe
(WIFILX01C168, UVP 49,99 Euro). Die
20 Meter lange Kette mit 168 LEDS, die fir
In- und Outdoor geeignet ist, kann gerade, in

smarte

einer Zickzacklinie oder Spirale angebracht

und mit der Nedis® SmartLife-App gesteu-

ert werden. Es stehen 7 vordefinierte Farben,
eine mehrfarbige Auswahl, 8 Blinkmodi und

- dank des integrierten Mikrofons - auch Mu-

sikmodi zur Verfigung. Natarlich kénnen

Zeitpldne zum automatischen Ein-/Ausschal-

ten programmiert werden.

Ein umfangreiches
Sortiment an smarter
Weihnachtsbeleuchtung
findet man bei Nedis am
Stand.

Neu sind auch die WLAN-
Smart-Dekorationseiszap-
fen in Warmweif} bis Kalt-
weifs  (WIFILXCo4W250,
UVP 49,99 Euro). Diese 5
Meter breite Lichterkette
besteht aus 48 nebeneinander
angebrachten 40 bis 60cm lan-
gen Einzelketten. Sie ist geeignet fiir
den Innen- sowie Auflenbereich und ver-
figt Uber 7 voreingestellte Bewegungsmus-
ter, einen Dauerlichtmodus sowie iiber einen
Musikmodus. In Kombination mit Amazon
Alexa oder Google Home wird auch Sprach-
steuerung unterstiitzt.

Ubrigens: Nicht nur neue

smarte, sondern auch neue

Standard-Weihnachts-

lichter finden sich im

Nedis-Programm.  Fur

beide Sortimente wur-

den  verkaufsunterstit-

zende Displays entwickelt,

die nattrlich auch auf der
Messe prasentiert werden.

DARUBER HINAUS

Auch diverse neue
Haushaltskleinge-
rate findet man bei
Nedis am Messe-
stand. Dazu zihlt
der multifunk-
tionale Pizzaofen
(FCPM100FRD, UVP
62,99 Euro), mit
dem frische
oder

Nedis zeigt dar-
Uber hinaus den
multifunktionalen
Pizzaofen mit Tisch-
grill-Funktion sowie
die SmartLife Akku-
AufRenkamera.
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tiefgekiihlte Pizza, aber auch Pfannkuchen,

Omeletts, Quiches und Flammkuchen mit
einem Durchmesser von bis zu 30 cm in weni-
ger als 10 Minuten zubereitet werden kénnen.
Praktisch ist die Tischgrillfunktion. Damit
kénnen (ausgeklappt) beide Platten gleichzei-
tig verwendet werden.

Die neue wiederaufladbare Nedis® SmartLife
IP-Kamera fur den Aufienbereich (WIFIC-
BO30WT, UVP 93,99 Euro) prdsentiert sich
duflerst flexibel. Zundchst braucht es keine
Steckdose in der Nahe, da das Modell akku-
betrieben ist. Zudem kann die Kamera tiber
ein optional erhaltliches Solarpanel aufgela-
den werden. Das Modell wird ganz einfach
mit dem vorhandenen WLAN-Netzwerk ver-
bunden und dann mit der SmartLife-App
bedient. Eine volle Akkuladung reicht im
Schnitt fiir 3 Monate Betrieb, wenn 10 Ereig-
nisse pro Tag aufgezeichnet werden. Die
Kamera reagiert auf Bewegungen. Das heifdt,
wenn jemand daran vorbeigeht, wird auto-

matisch eine Aufnahme gestartet. Zusatz-

lich gibt es eine Push-Benachrichtigung auf

das Smartphone. Das Modell ist

mit einem Mikrofon und

einem Lautsprecher
‘ ausgestattet.  Mittels
Zweiwege-Audio-Kom-
, | munikation kann
)0" man mit jemandem

sprechen, der vor der
Tuar steht, auch wenn
man selbst nicht zuhause ist. m

Weitere Details und viele andere Neuheiten
(wie z.B. ein neues Verpackungskonzept im
Bereich Kabel) finden Interessierte auf den
EFHT auf Stand Nummer B-101.
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HD AUSTRIA:

MESSEAUFTRITT MIT PARTNERN

Direkt

an der Quelle

Belektro.at VIA STORYLINK: 2209246

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: HD Austria | INFO: www.hdaustria.at

HD Austria wird bei den Elektrofachhandelstagen zwar nicht mit
einem eigenen Messestand vertreten sein, dafur direkt bei den

Partnern vor Ort. So will man sicherstellen, dass die TV-Innovationen
und die HD Austria Neuheiten zusammen kommuniziert werden
kdnnen — wie gewohnt mit kraftiger Unterstitzung fur den Handel.

el HD Austria blickt man zuversicht-
B lich auf die Veranstaltung in Linz und

hofft auf hohe Frequenz, um mog-
lichst vielen Handlern im persénlichen Ge-
sprach die Vermarktung von HD Austria zu
erleichtern und anhand von Best Practice Bei-
spielen zu zeigen, wie sich ganz einfach Pro-
visionen verdienen lassen. Daftir wird das HD
Austria Partner Management Team - Marco
Bauer und Mario Maschl, der seit 1. August

NEUER SENIOR PARTNER
MANAGEMENT EXECUTIVE

Seit 1. August verstarkt Mario Maschl
als Senior Partner Management Exec-
utive das Team von HD Austria. Unter-
sttzt von Marco Bauer verantwortet
er die Vermarktung von HD Austria und
CANAL+ im Osterreichischen Elektro-
grof3- und Fachhandel sowie bei allen
Geschaftspartnern. In  den vergan-
genen funf Jahren war Mario Maschl
bei Sharp Electronics Osterreich v.a. mit
B2B-GroRprojekten im Bereich ,Dig-
ital Imaging Solutions” befasst. ,Mir
personlich ist der standige Austausch
mit dem Handel sehr wichtig! Ich méchte
einen wichtigen Beitrag dazu leisten,
Produktinnovationen von HD Austria &
CANAL+ bei unseren Partnern laufend
zu vermitteln, sowie mein Know-how in
unsere Vertriebsstrategie einfliefen las-
sen”, freut sich Maschl Uber seine neue
Aufgabe.

neu an Bord ist - wahrend der gesamten
Messe vor Ort sein.

UMFASSENDER EINBLICK

Auf den Stdnden von Baytronic und Elec
tronicPartner wird die HD Austria TV-
App vorgefithrt und allen Neugierigen
ein Einblick in die Welt von HD Austria
und CANAL+ geboten. Wahrend die HD
Austria TV-App die Nutzungsmoglichkei-
ten der Kunden signifikant erhéht, indem
nicht nur via SAT, sondern auch via Inter-
net auf das umfangreiche Angebot von HD
Austria und CANAL+ zugegriffen werden
kann, erweitern ab Herbst einige exklusive
Serien-Highlights das Content-Angebot: ,Dr.
Death” erzahlt die wahre Geschichte eines
Chirurgen, der seine Patienten mit drama-
tischen Schédden hinterldsst. ,The Serpent
Queen” zeichnet den Aufstieg des italieni-
schen Waisenmadchens Catherine de Medici
zur machtigen Kénigin nach. Und in ,Kee-
ping Faith” ergriindet eine Anwalts-Gattin
die schockierenden Geheimnisse ihres ver-
schwundenen Mannes.

LUCKENLOSES ANGEBOT

Mit der Integration des CANAL+ Streaming-
Services samt eigenem linearen Sender
CANAL+ FIRST bietet HD Austria im Plus
und Kombi Paket eine TV-Losung an, die alles
enthalt, was heute beim Fernsehen State of
the Art ist - ein riesiges lineares sowie S-VOD
und T-VOD-Angebot, das bei ausreichender
Bandbreite (>20 Mbit/s) auch via Internet in
hervorragender Full-HD Auflésung zur Ver-
fiigung steht, und das auf bis zu funf Geraten

STARZP
JETZT BEI HD AUSTRIA STREAMEN

Ab September bereichern die Serien ,Dr.
Death”, ,Keeping Faith” und ,The Serpent
Queen“das Content-Angebot von HD
Austria.

gleichzeitig. Dementsprechend positiv sei
daher das Feedback der Handelspartner auf
die HD Austria Plus Aktion, die das Strea-
ming-Angebot von CANAL+ enthélt und dem
Héndler trotz des glinstigen Paketpreises von
9,90 Euro die erhdhte Provision von 60 (statt
45) Euro pro Paketabschluss gibt - somit
bleibt diese Kampagne auch unverdndert.

Wie gewohnt wird es im Q4 wieder zahlrei-
che Aktivitaten geben, um den Kauf von HD
Austria Hardware noch profitabler zu machen.
Die bekannten Gewinnspiele, Gutscheinak-
tionen und die attraktiven Angebote der Ver-
triebspartner sollen den Handel bestmdglich
im Weihnachtsgeschaft unterstiitzen. Dari-
ber hinaus wird es am Stand von Baytronic an
beiden Messetagen auch eine HD Austria
Tombola geben. Die Ziehung findet jeweils
um 16 Uhr statt. =
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...uiber typisch Futura
Vor 20 Jahren war das Branchen-Event

mit rund 100 Ausstellern komplett aus-

gebucht. Die Kooperationen wollten

etwas ,kurzer treten‘, um vor allem Ein-

tages-Besucher der Futura mehr Frei-

raum zu gewahren und der Industrie

,nicht die Show zu stehlen®. ...iiber die neue
WW-Kampagne
Mit seiner neuen Imagekampa-
gne hatte das Forum Hausgerite
ein beachtliches Medienecho
erzielt. Um den Konsumen-

ten den Zugang zur Weifiware
schmackhaft zu machen, hat
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0 Red Zac - A » d" )
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und dabei voll ins Schwarze

getroffen.
...liber Vordenker und Umsetzer

Die Verbundgruppe Electronic Partner war

anders aufgestellt als alle anderen Koope-

rationen im Elektrohandel. Denn Hartmut e ...uber die bren-

Haubrich baute damals, anders als seine nende Lunte
Grofshandelskollegen, die regionale Elektro- Metz hatte sich damals in Oster-
grofhandlung zur Kernzelle und Zentrale reich  deutlich  konsolidiert,

einer Verbundgruppe fir Elektrohdndler ...liber das Kundenherz der grofle Wurf blieb allerdings noch aus. —| e ra l I S ra e I | d e B | ‘ d — l I | I d
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