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»Wo Ikdmen wir denn hin,
wenn es keine Verriick-
ten mehr gabe?“

LIEBE LESER

Die tagli-
che Dosis
Irrsinn

rgendwas ,ist” ja bekanntlich immer. Und gerade wenn schon

etwas ist, kommt es meist noch dicker. Corona beispielsweise,

und dann der Putin. Blickt man ein Jahr zuriick, werden Erin-

nerungen an Lockdowns, Corona-Tests und Debatten zur Impf-

licht wach. Turbulente Zeiten, in denen die Pandemie und ihre Auswir-

kungen unseren Alltag bestimmten. Und dennoch hdtte Ende 2021 wohl

niemand gedacht, dass es da - verglichen mit dem, was 2022 folgen sollte
- noch relativ ruhig zuging.

Ein klarer Indikator dessen, was die Menschen beschdftigt, ist das, worti-
ber sie sprechen. Dahingehend erlaubt das Wort - wie auch das Unwort
- des Jahres entsprechende Aufschliisse. Bei der Wahl des dsterreichischen
Wort des Jahres 2022, die
alljghrlich von der Gesell-
schaft fiir Osterreichisches
Deutsch (GSOD) der Uni
Graz in Kooperation mit
der Austria Presse Agen-
tur (APA) durchgefiihrt
wird, setzte sich diesmal
JInflation” durch - vor ,Klimabonus* und ,Korruption®. Die Angste und
Sorgen der Bevdlkerung spiegeln sich auch im Unwort des Jahres wider:
Hierrangiert , Energiekrise” auf Platz eins, gefolgt von , Heizschwammerl
und ,Beinschab-Tool". Den Spruch des Jahres prdgte einmal mehr Bun-
desprdsident Alexander van der Bellen: Mit tiberwiltigender Mehrheit
wurde ,Das darf doch alles nicht wahr sein! auf den ersten Platz gewdhlt.
Der Satz fiel in der Rede tiber die Korruption bei Postenbesetzungen nach
Bekanntwerden der Aussagen von Thomas Schmid bei der Wirtschafts-
und Korruptionsstaatsanwaltschaft und ist - unabhdngig davon - im
heurigen Jahr wohl jedem von uns das eine oder andere Mal durch den

Kopf gegangen.

Ich fiir meinen Teil habe beim Wort bzw. eher Unwort des Jahres ja den
,Putinversteher” vermisst - als Ausdruck einer Geisteshaltung, die immer
offenkundiger zu einem Problem wird. Vor allem gesellschaftlich, aber
auch im Geschdftsleben. Denn der allgemeine Umgangston wird nicht
nur spiirbar rauer, die getdtigten Aussagen erscheinen zunehmend un-
durchdacht und bisweilen nur noch hirnlos. Wir stumpfen in mehrerlei
Hinsicht ab. Dabei darf es aus meiner Sicht keinen Platz fiir Diskriminie-
rung, Intoleranz, Polemik und gewaltsame Auseinandersetzungen geben.
Ebenso wie es - Stichwort Klimakatastrophe - kein Relativieren oder
Riitteln an wissenschaftlicher Evidenz und tiberpriifbaren Fakten geben
darf. Selbstverstdndlich miissen Regeln aufgestellt werden, die allgemein
giiltig sind, die es einzuhalten und deren Einhaltung es zu exekutieren
gilt. Aber gerade wir - die wir uns gerne als ,westliche Welt”, die ,Speer-
spitze der Demokratie” und eine miindige, aufgekldrte Gesellschaft sehen
- sollten uns auch im Klaren dartiber sein, dass es mit Worten alleine nicht
getan ist und man am Ende des Tages stets an den Taten gemessen wird.

EDITORIAL 3

Hier offenbart sich oftmals eine Diskrepanz, deren Uberwindung mehr
als nur ein guter Vorsatz fiirs neue Jahr sein sollte.

In meinem Postfach finden sich jeden Tag 300-400 neue E-Mails und da-
mit fast zwangsldufig auch jede Menge Nachrichten der Kategorie ,zum
Kopfschiitteln”. Manchmal hat er sogar einen Namen - z.B. Gunther Pit-
terka. Uber den , Der Salzburger Eisenbahn-Transport- und Logistikunter-
nehmer* kam eine Pressemitteilung, wonach er kurz davor stiinde, Welt-
meister beim , Sammeln von Flughdfen zu werden. Was es nicht alles gibt

... Dazu muss man wissen, dass eine Gemeinschaft aus Flugenthusiasten

sich zum Ziel gesetzt hat, weltweit moglichst viele verschiedene Flughdfen
anzufliegen und das auch wettbewerbsartig zu dokumentieren (einzuse-
hen auf www.flugstatistik.de). Mit dem Flug von Portoroz in Istrien zum
Aeroporto Nicelliin Venedig-Lidurger sollte Pitterka also Weltrekordhalter
werden - mit 1582 (!) verschiedenen angeflogenen Flugpldtzen. Ob Derar-
tiges noch zeitgemdfs ist, iiberlasse ich Ihnen zu beurteilen. Und auch die
Aussendung des Vereins ,Mein Auto” (Ja, auch den gibt es...), die ,in einer
Reaktion auf die vielerorts grassierende Anti-Auto-Polemik” titelte: ,Auto-
Bashing gefdhrdet Arbeitspldtze und Steuern in Milliardenhohe".

Das Wort ,Irrsinn” kommt einem zwangsldufig auch in den Sinn, wenn
man an den Black Friday Sale und seine Begleiterscheinungen denkt (wo-
bei der Run der Konsumenten darauf trotz teils besonders irrer Preise dies-
mal gar nicht so irrsinnig grofS war). Umweltministerin Gewessler nutzte
den Black Friday nicht zum Schndppchen-Shoppen, sondern um eine Ini-
tiative zur Beseitigung des ,Retourenproblems" im Onlinehandel zu prd-
sentieren: Um die systematische Vernichtung von online bestellten und zu-
riickgeschickten Textilien, Elektrogerdten & Co. zu unterbinden, wurde ein
Vernichtungsverbot fiir Neu- und neuwertige Waren in den Raum gestellt.
Wiihrend eine mégliche Umsetzung ohnehin noch véllig unklar ist, darf
mansich getrost schon jetzt fragen: Wie kaputt ist das System, damit iiber
so etwas tiberhaupt diskutiert werden muss? An anderer Stelle, ndmlich
bei der wieder aufgeflammten Debatte rund um ein Pfandsystem fiir Li-
thium-Batterien und -Akkus (siehe dazu auch die Coverstory dieser Ausga-
be), warnte Bundesgremialobmann Robert Pfarrwaller zwar eindringlich
davor, immer gleich die Gesetzeskeule zu schwingen und stattdessen zu-
ndchst Aufkldrung und Bewusstseinsbildung in solch heiklen Fragen zu
betreiben, aber nichterst einmal hat sich gezeigt, dass Ver- bzw. Gebote die
gewiinschte Wirkung erzielen und damit ihre Berechtigung haben. Dass
der Elektrohandel dabei nicht immer das Biirokratieopfer mimen muss,
steht auf einem anderen Blatt. Noch eine bemerkenswerte Nachricht aus
dieser Kategorie: ,Zeitverschwendung verschdrft Fachkrdftemangel”. Eine
neue Studie in Deutschland hat aufgezeigt, dass es zwar gentigend Fach-
krdfte gebe, diese jedoch ein Drittel ihrer Arbeitszeit verschwenden - vor
allem wegen eines ineffizienten Umgangs mit der Digitalisierung.

Wesentlich subtiler kommt der Irrsinn oft im Business-Alltag daher, wenn
Forderungen von Geschdftspartnern mit kleinen Schritten dreister wer-
den, die Konditionen zitzerlweise gekiirzt und die Gesprdchsbasis suk-
zessive verlorengeht. Mit dem ,Entmenscheln” droht sich das vielleicht be-
deutsamste Charakteristikum guter Geschdftsbeziehungen schleichend
zu verabschieden. Traurigerweise dann wohl auf nimmer Wiedersehen.

Auch wenn (oder eben weil) das alles nicht ,ohne“ ist und es vermutlich
auch nicht leichter wird, wiinsche ich Ihnen allen ruhige und erholsame
Weihnachtstage sowie ausreichend Zeit, in sich zu gehen und Kraft fiir das
neue Jahr zu tanken. Und ich méchte Thnen - angesichts der unzdhligen
Irrsinnigkeiten, die tagtdglich rund um uns passieren - noch etwas zum
Nachdenken mitgeben: Wo kdmen wir denn hin, wenn es keine Verrtick-
ten mehr gdbe?
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DOMINIK SCHEBACH

Wettbewerbs-
nachteil

Eigentlich sollte hier ein Jahresriickblick oder
Betrachtungen zu Weihnachten stehen. Ich méchte
hier allerdings ein Problem aufgreifen, dass mich schon ldnger be-
schdftigt: Es gibt in Osterreich so etwas wie eine Lust am Untergang.
Damit meine ich nicht die warnenden Stimmen vor dem menschen-
gemachten Klimawandel, sondern die Aussagen von Wirtschafts-
weisen, Politikern und Industriekapitdnen, welche wieder einmal
vor dem Untergang der heimischen Wirtschaft warnen. Oft sind
ithre Warnungen mit der Ankiindigung verbunden, dass heimische
Unternehmen sonder Zahl ob der - hier bitte die politisch oppor-
tunen Beschwerden des Tages einfiigen - ihre Standorte nach
Ubersee verlagern miissten, wenn nicht sofort strenge Umweltauf
lagen aufgeweicht, Steuern gesenkt oder das Fiillhorn staatlicher
Forderungen unmittelbar tiber sie ausgeschiittet werde. Am besten
wadren nattirlich alle drei Dinge auf einmal. Als Kleinunternehmer
kann man diese Argumentation schon nicht mehr héren. Derzeit
sind die hohen Energiepreise das Modethema. Viele der heimischen
Wirtschaftsfiihrer sehen ihre Wettbewerbsfdhigkeit am inter-
nationalen Markt den Bach hinuntergehen, weil die Konkurrenz
in den USA einen Bruchteil der Energiekosten zu stemmen hdtten.
Ein Lied, das von so manchem Politiker wiederholt wird, welche als
willige Lobbyisten fiir diese Unternehmen einspringen. Es stimmt,
Industrieunternehmen in Ubersee haben geringere Energiekosten.
Doch die Konkurrenz fiir die heimische Industrie sitzt zu einem
iiberwiegenden Anteil nicht in den USA, sondern in Europa - und
die hat dort mit denselben Problemen zu kdmpfen wie Betriebe hier
zu Lande. Und was oft verschwiegen wird: Die scheinbaren Vorteile
in Ubersee werden wieder mit ganz eigenen Nachteilen erkauft, wie
2.B die voestalpine eingestehen musste. Nach beinahe zehn Jahren
hatte der Konzern sein Engagement in Corpus Christi, USA, beendet.
Die dortige Roheisenerzeugung war zwar von der Energie her
billiger, Wirbelstiirme, lange Stromausfdlle und ausufernde Kosten
bei der Errichtung des Werkes machten den Standort allerdings zum
Sorgenkind im Konzern, weswegen die Linzer im Mai die Mehrheit
der Anteile an der US-Tochter an den Stahlkonzern ArcelorMittal ver-
kauft haben. Damit entsteht der Eindruck, dass viele Argumente nur
vorgeschoben werden, um jede Verdnderung JETZT zu verhindern
- selbst, wenn diese unbestritten notwendig sind. So kommt die Ener-
giewende in Osterreich kaum vom Fleck, weil wichtige Gesetze wei-
terhin blockiert werden. So geschehen mit dem Erneuerbare Wdrme
Gesetz, welches eigentlich noch in diesem Jahr den Nationalrat
passieren sollte. Dieses wird nicht so sehr von der Opposition, deren
Aufgabe das Abklopfen und Uberpriifen von Regierungsvorhaben ist,
sondernvon der ,Diskrepanz der Regierungsparteien im Parlament,
wie es zurtickhaltend in einer Aussendung des Dachverbandes der
Erneuerbaren Energie Osterreich heift, blockiert. Und dies, nachdem
der Gesetzesentwurf bereits den Ministerrat passiert hat. Wenn
man einen dsterreichischen Wettbewerbsnachteil definieren will
- hier starrt er uns ins Auge. Es sind die Beharrungskrfte, welche
verhindern, dass sich in Osterreich ein Markt fiir wichtige Zukunfts-
technologien entwickelt, mit welchen innovative heimische Unter-
nehmen am Weltmarkt punkten kénnen. - Und damit kommen wir
doch zu einer Art Riickblick: Die vergangenen Monate haben wieder
einmal gezeigt, dass die 6sterreichischen Betriebe widerstandsfdhi-
ger und innovativer sind, als viele Bremser ihnen zugestehen. Dieses
Potenzial sollte wir heben.

HINTERGRUND

E-Commerce-Retouren

Vernichtungs-
verbot

Nach Schatzungen von Greenpeace
wurden im Vorjahr 13,1 Millionen
Pakete mit Textilien und Kleidung

Nach einer Berechnung
von Greenpeace werden
in Osterreich rund Elektroartikel von Konsumenten

sowie drei Millionen Pakete mit

120.000 Pakete mit Elektro- retour gesendet. Bei Textilien werden
artikeln zugesendet und

anschliefend entsorgt.

zehn bis 20 % und bei Elektroartikeln
vier bis zehn Prozent der retournier-
ten Waren aus ,Kostengrinden® ver-
nichtet. Auf Paketmengen in Osterreich umgerechnet, entspricht das
mindestens 1,31 Millionen Retouren mit Kleidung und rund 120.000
Paketen mit Elektroartikeln, die entsorgt wurden. Nach Ansicht von
Umweltministerin Leonore Gewessler ein unhaltbarer Zustand. Sie
will deswegen ein Vernichtungsverbot fiir Retourware im Online-
Handel einfithren: ,Das ist eine unglaubliche und absurde Verschwen-
dung unserer wertvollen Ressourcen und auch unserer Energie. Ein
sorgsamer Umgang mit Ressourcen ist gerade jetzt wichtiger denn je.
Klar ist: das Vernichten von neuen Elektrogeraten und Textilien muss
ein Ende haben. Darum soll bereits nachste Woche mit der Wirt-
schaft, sozialen Einrichtungen und der Zivilgesellschaft an einem
Ende der Vernichtung von Neuware gearbeitet werden.”

In letzter Minute: Einigung bei KV-Verhandlung

Plus 7%

Es brauchte fiinf Verhandlungsrunden, bis sich die Sozialpartner bei
den KV-Verhandlungen fiir die Angestellten im Handel einigten. Ein
Streikim Handel am 2. und 3. Dezember wurde damitin letzter Minute
abgewendet. Die Vertreter der Gewerk-
schaft stimmten einer linearen Erhéhung
von 7%, mindestens jedoch 145 Euro zu.
Damit steigt das Einstiegsgehalt auf 1945
Euro. Das Lehrlingseinkommen steigt im
ersten Lehrjahr auf 800 Euro, im zweiten
auf 1025 Euro, im dritten Lehrjahr auf 1300
Euro und im vierten Jahr auf 1350 Euro.
Der Vorschlag der Arbeitgeber von einer
Erhéhung von 5% plus einer Einmalzahlung von 3% wurde damit von
der Gewerkschaft abgelehnt. ,Die Verhandlungen waren schwierig
und zah, haben aber im fiinften Anlauf doch noch zu einem Ergebnis
gefithrt und wir konnten einen Abschluss erreichen, erkldrte Rainer
Trefelik, Obmann der Bundessparte Handel, am 30.November nach
Bekanntgabe der Einigung. ,Die Gewerkschaft hat sich fir die lineare
Erhohung entschieden. Das ist aus unserer Sicht bedauerlich, denn das
andere Modell hatte unterm Strich mehr gebracht und auf3erdem auf-
grund der Steuerbefreiung einen enormen Nettovorteil fir die Arbeit-
nehmer bedeutet, in vielen Fallen sogar noch heuer. Im Durchschnitt
hétte die Pramie rund 1000 Euro netto betragen.*
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Andreas
Héglinger,
Christoph
Ableitinger,
Gerhard
Schmid und
Mijat Pejic
(Foto: Media-
Markt).

MediaMarkt

Interne Neuaufteilung

Verdnderung in der Fithrungsspitze von MediaMarkt Osterreich:
Andreas Hoglinger, Director Marketing & eCommerce, wird das
Unternehmen mit Ende des Jahres auf eigenen Wunsch verlassen. Er
will sich einer neuen internationalen Aufgabe auflerhalb der Unter-
nehmensgruppe stellen, wie MediaMarkt Osterreich Anfang Dezem-
ber mitteilte. Damit kommt es zu einer Neuaufteilung der Verantwort-
lichkeiten in der Unternehmensleitung. So tibernimmt Christoph
Ableitinger die Marketingleitung und Mijat Pejic leitet kiinftig den
Bereich Customer Care. Gerhard Schmid verantwortet hingegen die
Leitung des eCommerce-Bereichs und tbernimmt ab Janner auch die
Geschaftsfithrung der MediaMarkt Online GmbH. Sie berichten an
Alpay Guner, CEO MediaMarkt Osterreich.

HINTERGRUND 7

Im 77. Lebensjahr
verstorben

Wolfgang
Mort

Wolfgang Moérth  ist  am
16.  November 2022 im
77. Lebensjahr plétzlich und
unerwartet verstorben. ,Sein
Lebenswerk war sein Unter-
nehmen, ein arbeitsreiches und
familidres Leben seine Erful-

lung*, wiirdigt seine Familie den
bekannten Elektrohdndler und

Wolfgang Morth ist Mitte
November im 77.Lebensjahr
verstorben.

Unternehmer.

Die Firma Morth wurde 1953
von Wolfgang Morths Vater
in Kammersdorf gegriindet. Er verkaufte Futterdimpfer und Erde
an die umliegenden Bauern. In den 60er-Jahren begann das Installa-
tions-Geschaft zu wachsen, 1964 stieg Wolfgang Morth ein und eine
Erfolgsgeschichte mit Hohen und Tiefen nahm ihren Lauf. Bis 1979
gab es eine einzige Handelsfiliale in Laa an der Thaya. Mit der Off-
nung der tschechischen Grenze im Jahr 1989 ,explodierte das Han-
delsgeschéft nahezu, Morth beschrieb diese Zeiten riickblickend als
wvollig unglaublich“. Zwischen 1989 und 2000 wurden insgesamt fiinf
Handelsfilialen erdffnet. 1998 kamen ein Tennisplatz und ein Fitness-
studio dazu. 2010 folgte die Filiale in Holla-
brunn und 2016 die Mérth Kichenwelt.

Handelsmerkur 2022

Red Zac Zoscher
geehrt

Am 10. November wurde in der Aula der
Alten Universitit Graz der ,Handelsmer-
kur 2022“ der
Sparte Handel
der WK Steier-
mark  verlie-
hen. Red Zac
Zoscher  aus
Graz  konnte
sich in der
Kategorie der
Betriebe iiber
zehn Mit-
arbeiter durch-

setzen.  Sehr

zur Freude von Geschiftsfithrer Christian
Zbscher: ,Wir haben uns zum ersten Mal
beworben und wurden ausgezeichnet, das
ist nattrlich schon etwas Besonderes. Wir
freuen uns sehr tber diese Wertschatzung
unseres Familienbetriebs.

Einigung zwischen Messe und gfu

IFA bleibt in Berlin

Die IFA bleibt in Berlin - vorerst. Ein ent-
sprechender Zehnjahresvertrag zwischen
der Stadt als Eigentiimerin der Messe Ber-
lin, Rechteinha-
ber gfu sowie
dem Messever-
anstalter Cla-
rion wurde am
18.November im
Berliner Rathaus
unterzeichnet.
Damit wird die
IFA ihr 100-jdh-
riges  Jubildum
auf dem Messe-
gelande unterm Funkturm feiern, wo sie
als Funkausstellung 1924 erstmalig statt-
gefunden hat. Verantwortet wird die Messe
in Zukunft ab sofort von der IFA Manage-
ment GmbH, einem Joint Venture, das von
gfu Consumer & Home Electronics GmbH
zusammen mit Clarion gegriindet wurde.

Neben seinem Unternehmertum war
Morth zudem 14 Jahre lang Obmann bei Red
Zac und hat die Geschicke der Kooperation
dabei maf3geblich mitgestaltet. Der Nieder-
osterreicher war ein Vollblut-Elektrohdndler,
ein profunder, humorvoller Branchenken-
ner und er selbst meinte in seinem letzten
Interview mit E&W 2015: ,Ich betreibe seit
den 8oer Jahren intensivst Handel, mit allen
Hohen und Tiefen. Zudem war ich 14 Jahre
lang Obmann bei Red Zac - ich behaupte
also, dass ich mich gut auskenne in der Han-
delslandschaft.”

Einblick

12 ,Was sollen wir im Handel
noch alles machen?”

14 ,Ich glaube, wenn man heute
funf Firmen findet, die dieses
Service anbieten, dann ist das
schon sehr viel.”
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AUS DEM GREMIUM (TEIL XV): AUSBLICK AUF 2023

Sicher bleibt die
Unsicherheit

@elektro.at VIA STORYLINK: 2212008

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: Rexel Austria, Stephan Huger, licht.de

INFO: www.wko.at/elektroundeinrichtungshandel

Vor rund einem Jahr gestaltete sich
der Ausblick dister — vor dem Hin-
tergrund der Pandemie — und beglei-
tet von einer Reihe ,heiSer” Themen
aus Sicht des Elektrohandels, vom
neuen Gewabhrleistungsrecht und der
Batterien-VO bis hin zum Reparatur-
bonus und dem EAG. E&W hat bei
Bundesgremialobmann Robert Pfarr-
waller und Bundesgremial-GF Bianca
Dvorak nachgefragt, was aus all dem
geworden ist und worauf sich die
Branche 2023 einstellen kann.

E&W: 2022 standen zahlreiche Themen auf
der Agenda — wie fdllt der Riickblick auf das
heurige Jahr aus?

Bianca Dvorak: Ich finde es immer gut,
wenn etwas besser lauft als gedacht - und bei
den neuen Gewdhrleistungsbestimmungen
war's definitiv so. Weiters hatten wir die Bat-
terien-VO, wo wir die Info-Kampagne der EAK
,Her mit leer” auch im néchsten Jahr unter-
stlitzen. Ein besonderes Thema war nattrlich
der Reparaturbonus, bei dem vor einem Jahr

Bundesgremialobmann Robert
Pfarrwaller will den Elektrohandel még-
lichst rasch von seiner Rolle als , Exekutiv-
organ der Behorden” befreien.

noch nicht sicher war, was auf uns zukom-
men wird. Als der Elektrohandel zum Start
nicht dabei war, sind wir nattrlich in Aktion
getreten - und sehr stolz darauf, dass wir eine
Klarstellung erreichen konnten, die dem EFH
die Abrechnung des Reparaturbonus ermog-
licht. Das war ein riesiger Erfolg fir uns und
wurde auch sehr positiv in der Branche auf-
genommen. Beim ,Fit for 55™-Paket hat sich
ebenfalls einiges getan - in unterschiedli-
chen Ausbaustufen. Es hat sich sehr bewahrt,
dass wir mit Georgi Tenev nun einen Kolle-
gen haben, der sich speziell um die internatio-
nalen Agenden kiimmert und in der EU sehr
gut vernetzt ist. Im Team bringt er die euro-
paische Gesamtsicht ein, wahrend sich Bar-
bara Humer als Fachexpertin damit beschaf-
tigt, wie sich gewisse Themen oder Vorhaben
konkret auf die Branche auswirken. Rund um
das EAG und die 6kosoziale Steuerreform, die
ja auf den Weg gebracht wurden, fehlt noch
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das Energieeffizienzgesetz als Spange. Um
das Einsparungspotenzial im Gebaudesektor
zu eruieren und wissenschaftlich zu hinter-
legen, haben wir gemeinsam mit Bundesin-
nung, FEEI und OVE eine Gebdudestudie in
Auftrag gegeben. Das Ergebnis sind mégliche
Einsparungen von mehr als 20% - das ist
schon eine Ansage und auch im Klimaschutz-
ministerium auf entsprechend grofies Inter-
esse gestofSen.

Robert Pfarrwaller: Die Studie ist deshalb
so bedeutsam, weil sie neben den baulichen
Mafinahmen das Potenzial einer elektro-
technisch-energetischen Sanierung beziffert
- mit Steuerung; Automatisierung, Senso-
rik, Vernetzung etc. Kurzum: Alles, wo auch
der EFH eine Rolle spielt. Nun arbeiten wir
gemeinsam mit der Bundesinnung und der
Industrie an einem Verein Smart Building,
denn das Gebdude braucht eine Stimme.

Daneben gab es aber auch Problemfelder ...

Pfarrwaller: Der positive Aspekt war, dass
die Pandemie nicht zu weiteren Lockdowns
gefiihrt hat. Hinzugekommen ist daftr der
Krieg in der Ukraine und damit einherge-
hend eine komplette Verunsicherung, breit-
flachig und verbunden mit massiv steigenden
Energiekosten. Das hat auf der einen Seite
zu einem enormen Schub beim Ausbau der
Erneuerbaren sowie einer hohen Akzeptanz
in der Bevolkerung bei diesem Thema und
einem gesteigerten Bewusstsein gefiihrt, dass
Energieeinsparung nicht von alleine passiert,
sondern man etwas dafiir tun muss. Auf der
anderen Seite sind wir noch nicht ganz zufrie-
den mit der Abfederung der Energiekosten fur
die Unternehmen, denn die aktuelle Regelung
bezieht sich im Wesentlichen auf die Grofiver-
braucher - da sind wir dran, dass die Regelung
breiter wird und es einen Gas- bzw. Strom-
preisdeckel auch fiir KMU gibt oder eben eine
entsprechende Unterstiitzung. Die Produkt-
teuerung hat 2022 massiv zugelegt und wird
uns auch noch in 2023 begleiten, zusitzlich
ist eine allgemeine Teuerung, getrieben von
den Energiepreisen, dazugekommen. Und wir
haben auch gesehen, dass es nach den fantas-
tischen Jahren 2020 und 2021 heuer eine ent-
sprechende Abkiithlung gegeben hat, ebenso
ganz deutlich bei TV sowie bei etlichen ande-
ren Produkten, wo es aufgrund des Cocoo-
nings einen regelrechten Boom gab.

Was wird uns 2023 weiter begleiten?

Pfarrwaller: Zundchst natirlich die Infla-
tion, das Thema Energiepreise - hier ist nicht
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sicher, dass wir den Zenit schon tberschrit-
ten haben. Zudem sehen wir uns weiter mit
einer gewissen Dampfung der Nachfrage
konfrontiert, vor allem aufgrund der Situa-
tion bei den Banken - Stichwort schwierige
Kreditbedingungen - sowie der schon heuer
entsprechend unter Druck geratenen Kauf-
kraft wegen der gestiegenen Lebenshaltungs-
kosten. Wir diirfen auch die Verwerfungen
der Lieferketten nicht aufler Acht lassen, denn
wir sind noch nicht durch bei den Halbleitern
und bei den smarten Komponenten - wir wis-
sen hier ja um die Abhédngigkeit Europas von
Asien. Was sicher bleibt, ist also die Unsicher-
heit. Auf der anderen Seite wird es unweiger-
lich zu einem Ausbau der Erneuerbaren sowie
der E-Mobilitdit kommen und die generelle
Elektrifizierung wird ebenfalls voranschrei-
ten - und damit ist durchaus auch ein inter-
essantes Umfeld fiir den Elektrohandel und
natiirlich fiir die Elektrotechnik gegeben.

Welche Mafinahmen kann man Inflation,
Energiekosten, etc. entgegensetzen?

Pfarrwaller: Um dem entgegenzuwirken,
wollen wir eine Entlastung des Handels,
indem man Gebithren vom Handel weg
bekommt, die mit dem Handel bzw. dessen
Produkten nichts zu tun haben. Beispiels-
weise die Urheberrechtsabgabe, zu der wir
eine Studie gemacht haben, die zu folgendem
Schluss kommt: ,Speichermedien und Dru-
cker sind durch die Abgaben in Osterreich
teurer als bei auslindischen Anbietern. Das
bedeutet gerade in einer Zeit, in der die End-
kunden ihren Konsum zurtckfahren und
verstdrkt Preise vergleichen, einen massiven

Bundesgremial-GF Bianca Dvorak blickt auf
ein in vielen Bereichen — etwa beim Repara-
turbonus — erfolgreiches Jahr 2022 zurtick.

Wettbewerbsnachteil des heimischen Han-
dels.” Und damit einhergehend natiirlich auch
einen Reputationsschaden, denn es ist den
Kunden in Osterreich ja nicht bewusst, dass
sie hier beim Kauf eines betroffenen Produkts
URA, KSVF etc. zahlen. Die Kiunstler haben
ja ein Anrecht auf ihr Einkommen, aber der
Markt und die Umgebung dndern sich, und
gerade um das abzusichern, brauchen wir ein
neues Modell fir die Zukunft. Wir zeigen -
abgesehen vom Wettbewerbsnachteil fir den
Héndler auf der Gerateachse - eigentlich nur
auf, dass es auch ein latentes Problem mit der
Finanzierung der Kinstler geben wird. Und
noch einmal die Gebtihren auf die Geréte zu
erhohen, ist dafiir keine Losung!

Wie soll das konkret funktionieren?
Pfarrwaller: Indem wir das Thema ver-
stirkt dorthin spielen, wo es hingehért: zu
den Behorden, die diese Regelungen erlassen
haben. Die sollen sich auch fir die Zukunft
etwas anderes iberlegen. Wir haben dazu

natiirlich unsere Vorstellungen sowie Vor-
schldge und fithren regelmafig Gesprache.

Mit welchen Veranstaltungen, Workshops,
bzw. Schulungsangeboten wird das Bundes-
gremium den Elektrohandel 2023 unter-
stutzen?
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Dvorak: Wir fiithren unsere Erfolgsformate
fort: Einerseits die Webinarreihe fir Lehr-
linge, andererseits haben wir im Herbst eine
Social Media-Reihe fiir den EFH gestartet, die
reges Interesse geweckt hat. Daran ankniip-
fend bieten wir im 1. Halbjahr 2023 vier vertie-
fende Workshops, die sich in jeweils einein-
halb Stunden speziell mit LinkedIn, Facebook,
Videoformaten und Instagram befassen. Mit
unserem neuen LinkedIn-Kanal gehen wir
als Bundesgremium hier auch mit gutem Bei-
spiel voran. Es ist uns sehr wichtig, dass wir
am Puls der Zeit sind und dazu haben wir
auch schon viele positive Riickmeldungen
bekommen. - Daher werden wir in Zukunft
vermehrt tiber diesen Kanal kommunizieren.

Pfarrwaller: Wir sollten auch nicht aus den
Augen verlieren, dass es 2023 wieder eine Aus-
phasung konventioneller Lichtquellen geben
wird, die wir ebenfalls begleiten werden - u.a.
Ts und T8
Leuchtstofflampen, Hochvolt- und Nieder-

Kompaktleuchtstofflampen,

volt-Halogenlampen (Anm.: Details siehe Kas-
ten unten). Das ist ein riesiges Volumen - wir
sprechen von ein paar Millionen Stiick allein
in Osterreich - die sich einfach Plug&Play auf
moderne, energiesparende LED-Leuchtmittel
austauschen lassen. Dieses Thema wird 2023
auch in unserer Kommunikation eine Rolle
spielen und den Elektrohandel positiv
beschiftigen, da sich hier eine gewaltige
Geschéftsmoglichkeit auftut, mit der sich
gleichzeitig noch Energie einsparen und
durch die langere Lebensdauer der LED-Pro-
dukte sogar Elektroschrott vermeiden ldsst. m

2023: AUS FUR VIELE KONVENTIONELLE LEUCHTMITTEL

Schon jetzt durfen viele konventionelle
Lampen aufgrund ihres hohen Energiever-
brauchs nicht mehr in Verkehr gebracht
werden. Ab 1.September 2023 erfasst die
zugrundeliegende Okodesign-Richtlinie auch
die meisten Typen der zur-

zeit noch erlaubten Halo-

Leuchtmittel flr Spezialanwendungen, z.B.
fur Not- und Signalbeleuchtung sowie elek-
tronische Displays, farbige Lampen, Pflanzen-
und Insektenlampen, Bihnen- und Studiobe-
leuchtung sowie Lichtquellen fiir Ofen.

genlampen. Far Leuchtst-
offlampen greift zudem die
Regelung zur Einschrankung
von Quecksilber (RoHS). Ab
25.Februar 2023 trifft das Ver-
bot zunachst Kompaktleucht-

Aktuelle Ausphasung konventioneller Lichtquellen

Verordnung/Richtlinie

01.09.2023 ;
Okodesign-
Verordnung

2022 25.02.2023
2 RoHS™

25.08.2023
RoHS*

“Rastrcton of

stofflampen ohne Vorschalt-
gerat, ab 25.August 2023 zu-
dem auch T8- und T5-Lampen.

Ausnahmen gelten weiterhin fiir
zahlreiche  Speziallampen und

o
- o

- p—
-

ZVEH S

Lighteyele ©licht.de
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VERWERTER WOLLEN PFANDSYSTEM FUR LITHIUM-AKKUS UND -BATTERIEN

Brandgefahrliche
Losung?

TEXT: Redaktion | FOTO: FF Laxenburg, Pixabay | INFO: www.elektro.at

In fast allen mobilen Alltagsgeraten
stecken sie drin: Lithium-Batterien.
Dennoch wird nur die Halfte der in
Umlauf gebrachten Lithiumbatterien
und Akkus getrennt entsorgt. Jedes
Jahr landen 1,4 Millionen davon im
Restmull, Tendenz steigend. Das
Kuratorium fur Verkehrssicherheit
(KFV) und der Verband Osterreichi-
scher Entsorgungsbetriebe (VOEB)
pladieren daher wieder einmal fr
ein osterreichweites Anreizsystem
flr Batterierecycling. Doch kann das
funktionieren? Und welche Auswir-
kungen hatte das angedachte Pfand-
system fir den stationaren Handel?

b Handys oder Stabmixer, E-Zi-

garetten oder blinkende Kinder-

schuhe: Lithium-basierte Akkus

und Batterien sind iberall. Al-
lerdings wird nur ein kleiner Anteil davon
nach Ende ihrer Nutzungsdauer fachgerecht
entsorgt. Im Restmill belasten Lithium-
Batterien oder Akkus nicht nur die Umwelt,
sondern sind auch im wahrsten Sinne des
Wortes brandgefahrlich. Immer ofter bren-
nen Betriebe oder Millverwertungs- und
Recyclinganlagen, aber auch Privathaushalte.
Die Meldungen tber Explosionen und Bran-
de auf Miulldeponien oder in Sammelfahr-
zeugen mehren sich. Bereits 2019 machte der
VOEB auf dieses Problem aufmerksam: ,Fast

wochentlich stehen Betriebe in Flammen, der
finanzielle Schaden geht in die Millionenho-
he. Das hohe Brandrisiko ist fiir die Osterrei-
chischen Entsorgungsbetriebe angesichts der
enormen Brandschidden nicht mehr tragbar.
Alleine in Osterreich wurden dadurch in den
vergangenen fiinf Jahren Kosten von mehr als
100 Millionen Euro verursacht. Versicherun-
gen weigern sich zunehmend, den Gebéude-
schutz der Entsorgungsbetriebe zu iiberneh-
men, da die Brandgefahr einfach zu hoch ist*,
hief$ es damals von Seiten des Verbands.

Das Problem besteht nach wie vor. Daher
nimmt der Verband einen neuen Anlauf.
Dabei stiitzt sich der VOEB auf eine aktuelle

© FF Laxenburg
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Lithium-Batterien
fUhren zu Brander-
eignissen, wie hier in
einem niederOsterrei-
chischen Entsor-
gungsbetrieb.

Studie. Demnach
machen sich nur
3% der
kerung

Bevol-
Sorgen
um Akkubrande.
Der Grof3teil der
Bevolkerung (57 %)
macht sich keine bzw. nur gelegentlich (40 %)
Sorgen iber die von Lithium-Akkus und -Bat-
terien ausgehende Brandgefahr.

GEBOT DER STUNDE

Die Einfilhrung eines Anreizsystems, damit
die Bevolkerung alte Akkus korrekt entsorgt,
sei daher ein Gebot der Stunde, sind sich KFV
und VOEB einig. ,In jedem osterreichischen
Haushalt befinden sich durchschnittlich etwa
zehn Akkus. Nur ein kleiner Teil davon wird
richtig - ndmlich Gber Sammelstellen bzw. in
den Geschiften, die entsprechende Produkte
auch verkaufen - entsorgt. Rechnet man dies
hoch, zeigt sich, dass wir hier von falsch ent-
sorgten Batterien und Akkus im Millionenbe-
reich sprechen®, so Armin Kaltenegger, Leiter
des Bereichs Eigentumsschutz im KFV.

KFV und VOEB drdngen deswegen auf ein
Incentive-System oder Pfandsystem. Laut der
Befragung der beiden Unternehmen konnte
sich die Bevélkerung das durchaus vorstellen.
So sprechen sich rund 41 Prozent der Befrag-
ten fur eine Einfithrung eines Pfandsystems
fur Lithium-Batterien und -Akkus aus, wei-
tere 27 Prozent stehen einem solchen neutral
gegeniiber. Fiir 22 Prozent der Befragten ist
es eine Frage der Hohe des Pfandes bzw. sie
haben keine Antwort auf diese Frage. ,Geld
fir alte Akkus - das kann doch nur Zustim-
mung hervorrufen’, ist sich indes Gabriele
Jaly, Prasidentin des VOEB, sicher.

MOTIVATION

Aber wie soll so ein Pfandsystem konkret aus-
sehen? Und bleibt es letztendlich wieder am
Elektrofachhandel hidngen? Wird damit der
Handel zum Zwischenlager von brandgefihr-
lichen Lithium-Batterien und Akkus? Dazu
erldutert Andreas Opelt, COO von Sauberma-
cher Dienstleistungs AG und VOEB-Vizeprasi-
dent gegentiber E&W:, In einem ersten Schritt
wird geprift, ob ein Incentive - d.h. kein
gesetzliches Pfand, sondern ein Motivations-
system, die Riickgabemotivation der Biirger
steigert. Es wird beim Kauf eines Produktes
mit einer Lithium-Batterie grofieren Typs ein
Code ausgehdndigt, der dann gegen einen

Gutschein bei Riickgabe dieses - oder eines
gleichartigen Akkus eingetauscht werden
kann. Wir miissen die Sammelquoten stei-
gern und sind tberzeugt, dass ein Incentive
System ein erster Schritt sein kann. Wenn
das gut genug funktioniert, muss man kein
aufwandigeres Pfandsystem diskutieren.

WENIG AUFWAND

Um Erfahrungen mit einem Incentivesystem
zu sammeln, soll 2023 in einer steirischen
Gemeinde ein Pilotversuch umgesetzt wer-
den. Auf Basis der dortigen Erkenntnisse und
weiterer Gesprache mit den Stakeholdern sol-
len dann die weiteren Schritte umgesetzt wer-
den. Da hier noch von einem Incentivesystem
gesprochen wird, ist dies laut Opelt kein ,vor-
her eingesammelter” Pfandbetrag. Deshalb
werde auch kein Geld an sich, sondern Gut-
scheine ausgegeben, deren Hohe einige Euro
pro Akku betragen werde.

Fir den Elektrofachhandel soll dieses erste
Testgebiet so umgesetzt werden, dass die
Héndler moglichst wenig Aufwand haben.
Gleichzeitig soll das Incentive mittels Gut-
scheinen dem Handel wieder zu Gute kom-
men. Ob sich das fur den Handler lohnt, bleibt
abzuwarten. Das Projekt in der Testregion sei
aber gerade erst in finaler Definition, an den
Details werde noch gefeilt, so Opelt.

STRIKT DAGEGEN

Bundesgremialobmann Robert Pfarrwaller
ist strikt gegen ein mogliches Pfandsystem:
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Lithium-Batterien findet man in den ver-
schiedensten Geraten. Auch dort, wo man
sie am wenigsten vermutet.

,Wir haben mit Urheberrechtsabgabe, Kiinst-
lersozialversicherung, etc. schon heute eine
iberbordende Biirokratie im Handel und das
wiirde mit einem Pfandsystem auf Batte-
rien dann noch schlimmer - was sollen wir
denn noch alles machen? Der Handel lebt in
erster Linie von der Beratung und dem Ver-
kauf von Gerdten sowie von Servicedienst-
leistungen und ist nicht das Exekutivorgan
der Behorden! Anstatt Geld in Gesetzestexte
zu stecken, mussten wir viel mehr Mittel in
Aufkldrungskampagnen flieflen lassen, um
die Menschen da wirklich mitzunehmen und
entsprechendes Bewusstsein zum Thema
Sammeln von Batterien schaffen, d.h. ihnen
erklaren, was da zu tun ist und wie man eben
z.B. Akkus richtig entsorgt. Klar kann man
immer den bequemsten Weg gehen mit Ver-
boten, Gebithren, Pfand u.A. - aber wir haben
doch eine mindige Bevdlkerung und kénnen
die Menschen schon auch aufklaren.”

DINGE WIRKEN LASSEN

Dariiber hinaus gibt Pfarrwaller Grundsatzli-
cheszubedenken:,Ichbinjaauch Vorsitzender
des Aufsichtsrats der Elektroaltgerate Koordi-
nierungsstelle (EAK), in der wir ein paar Ver-
werfungen haben. Zunachst die Kampagne
,Her mit leer', die jetzt genau ein Jahr lauft und
zu der ich meine, dass wir diese noch mindes-
tens zweli, drei Jahre laufen lassen und auch
mehr Geld hineinstecken sollten. Denn »
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Brandereignisse in Abfallwirtschaftsbe-
trieben 2019 wegen Lithium-Akkus und
Batterien: Das verursachte Schaden in
Millionenhohe.

innerhalb einiger Monate erreicht man kein
gesellschaftliches Umdenken - man muss
die Dinge schon wirken lassen. Im Bereich
der Gerétebatterien und Akkus ist es in Oster-
reich in den vergangenen Jahren eher zu einer
stagnierenden Sammelquote gekommen, was
einerseits in der stetig steigenden Masse liegt,
die in Verkehr gesetzt wird, aber vor allem im
stetig ansteigenden Anteil der Sekundarbat-
terien. Die {iber einen wesentlich lingeren
Zeitraum genutzten Lithium-Akkus mach-
ten 2021 bereits mehr als 45% der in Verkehr
gesetzten  Gera-
tebatterien aus -
diese werden im
Schnitt in fanf
bis sieben Jahren

,Was sollen wir im Handel
noch alles machen?*

E-Autos, die ebenfalls in die Berechnung ein-
flielen, werde es zumindest in den ndchsten
zehn Jahren praktisch gar keinen Ricklauf
geben. ,D.h. wir mussen uns hier auf europai-
scher Ebene auf eine verdnderte Situation ein-
stellen und nicht versuchen, im Rahmen des
bestehenden Systems irgendwelche Losun-
gen zu finden, die niemals funktionieren wer-
den”, so Pfarrwaller abschlieflend.

KRITISCH

Auch Karl Strobl, GF Varta, bezieht klar Stel-
lung gegen ein mogliches Pfandsystem: ,Ein
Pfandsystem ist in Osterreich nicht zu dis-
kutieren. Aktuell ist die Rucklaufquote bei

Haushaltsbatterien
Lithium) in
75%.
Hier dbererfiillen wir

(ohne
Osterreich  bei

die EU-Quote um ca.

ROBERT PFARRWALLER

(") wieder in der

Abfallmenge auf-

scheinen. Daraus ergibt sich, dass adas heute
zugrundeliegende Berechnungsmodell hin-
sichtlich der Erfallung der Sammelquote das
eigentliche Problem darstellt. Es ist gar nicht
moglich, die Sammelquote zu erfillen. Unser
Vorschlag ware daher, das Berechnungsmo-
dell anzupassen, sodass es auf die lingere
Nutzungsdauer von Batterien Ricksicht
nimmt. Die Einfihrung eines Batteriepfands
ist daher keine Losung, denn dieser lost das
Berechnungsthema nicht.”

Dieses Problem gebe es im Ubrigen bei der
gesamten Sammelquote von Elektroaltgera-
ten, denn das gesamte System baue darauf
auf, dass neue Gerdte in den Markt kommen
und alte Gerite heraus - das sei zwar bei Erst-
ausstattungen zutreffend, aber bei Zweit- und
Drittgeraten nicht. Und bei neuen Technolo-
gien wie Photovoltaik oder Ladestationen fir

30 %, somit besteht kein
akuter
darf. Wiederaufladbare Lithium Batterien z.B.
fiir Werkzeuge oder E-Bikes hingegen sind

Handlungsbe-

durchschnittlich zehn Jahre in Verwendung",
so Strobl gegentiber E&W.

Ein Batterie-Pfandsystem far Lithium Bat-
terien wurde aus seiner Sicht ein dhnlicher
Misserfolg wie die Kihlschrank Vignette in
den19g9oernwerden. Kein Land in Europahabe
ein solches Pfand und auch die EU schreibe
diese Verpflichtung nicht vor. Stattdessen
mache eine Incentivierung mehr Sinn, um
zukunftig die Riickgabe von wiederaufladba-
ren Lithiumbatterien fiir den Konsumenten
attraktiv zu machen. Der Konsument soll bei-
spielsweise bei Riickgabe eines verbrauchten
Akkus einen Einkaufsvorteil erhalten. Auch
Matthias Sandtner, Expert Marketingleiter,
ist der Meinung, dass ein Pfandsystem nicht
zu Lasten des Handels passieren darf: ,Schon
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bisher nehmen unsere Mitglieder Batterien
und Akkus zuriick. Sollte es zu einem Akku-
Pfand kommen, so darf dieser nicht zu Las-
ten des Handels gehen®, so Sandtner. ,Viel
mehr miissen wir darauf achten, dass die
Handelsbetriebe wettbewerbsfahig bleiben.”

INTERNATIONALE LOSUNG

Far ElectronicPartner-GF Michael Hofer
macht ein Batterie-Pfandsystem nur einen
Sinn, wenn alle Beteiligten landeriibergrei-
fend betroffen waren: , Es brauchte eine inter-
nationale bzw. gesamteuropdische Ldsung
- eine Zusatzabgabe nur fur Osterreich bringt
nichts. Man verdrangt sonst hdchstens ein
Produktsegment aus dem heimischen Handel,
wie durch die Festplattengabe. Man sollte den
Handel hier auch nicht mit einer unfertigen
Idee behelligen, sondern erst einmal ein Kon-
zept vorlegen, das vollstindig ausgearbeitet
und mit entsprechenden Zahlen hinterlegt

»

ist.

GUTE SACHE

Von den Héndlern hort man beide Seiten: Ger-
hard Paulik, Leiter Fachhandel Etech, spricht
sich fiir ein Pfandsystem aus: ,Wir trennen
schon immer normale und Lithtium-Batte-
rien. Die Abholung findet ohne Probleme statt.
Wenn mit einem Pfandsystem gewdhrleistet
wird, dass Batterien wieder zurtckkommen,
finde ich das eine gute Sache. Der Pfand muss
sich allerdings fiir den Kunden lohnen.*

BEWUSSTSEIN SCHAFFEN

Franz Josef Mair, GF Fernsehdoktor Schwarz,
steht einem Pfandsystem hingegen skeptisch
gegeniiber: ,Man kann so viel reden, aber bei
uns ist es wirklich so, dass die Leute mit
einem Sackerl Batterien vorbeikommen und
nichts kaufen und einfach die Batterien abge-
ben. Brauch ich da ein Pfandsystem? Ich
glaube nicht. Das Bewusstsein muss geschaf-
fen werden, dass man diese Batterien abgibt.
Das ist eher das Problem der Akkus, die in den
Geraten verbaut sind. Kleine Geréte, kleine
Spielzeuge kommen in den Restmill. Da
sollte man sich eher Gedanken machen, als
auf die Batterie einen Pfand zu geben.‘Der
VOEB freut sich jedenfalls 2023 tber weitere
Plane und Resultate zu berichten. Details zum
Pilotprojekt sollen noch im Mairz vor dem
Start des Projektes verkiindet werden. Man
darf also gespannt sein ... "
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50 JAHRE FERNSEHDOKTOR

Den K

TEXT: Julia Jamy| FOTO:Julia jamy | INFO: www.r_é

Seit mittlerweile 50 Jahren besteht
die Firma Fernsehdoktor Schwarz in
der Wiener Elektrohandelslandschaft.
Was als kleine TV-Werkstatt in der
Hietzinger HauptstralSe begann, hat
sich mittlerweile zu einem renom-
mierten Elektrofachhandelsgeschaft
entwickelt. Im Gesprach mit E&GW
spricht Geschaftsfihrer Franz Josef
Mair Uber sein Erfolgsgeheimnis und
warum man sich um den stationdren
Handel keine Sorgen machen muss.

ie Geschichte der Firma Fern-

sehdoktor Schwarz begann 1972

in einer 16 m2 grofien Werkstatt

in Wien Hietzing. Firmengrin-
der Johann Schwarz reparierte - wie der Fir-
menname schon vermuten lasst - TV-Gerite
und das meist direkt vor Ort beim Kunden, bis
er 1988 das Geschaft seinen Angestellten Erna
und Michael Kumuly iibergab.

1990 stieg Kumulys Bruder Franz Josef Mair
als Lehrling in die Firma ein. Die Bedingung:
Er musste unbedingt die Meisterprifung
absolvieren. Diese Bedingung ist er einge-
gangen und war bis 2006 gewerberechtlicher
Geschaftsfithrer der Firma Fernsehdoktor
Schwarz. Dann haben sich die Wege getrennt,
bis er zwolf Jahre spater wieder zu der Firma
gekommen ist und 2021 die Geschafte von
seiner Schwester tbernommen hat: ,Die

[Bois]

Ubernahme verlief reibungslos und es ging
alles Hand in Hand. Dieser Prozess fand auch
nicht erst 2021 statt, sondern schon vorher.
Meine Schwester und ich teilen uns die Auf-
gabenbereiche auf, bis sie in Pension geht.
Mein Schwerpunkt wird dabei immer mehr
erweitert”, erzahlt Mair.

JUBILAUM

Dieses Jahr feiert die Firma ihr 50-jdhriges
Bestehen, welches betriebsintern im Zuge der
Weihnachtsfeier zelebriert wird: ,Unseren
jungen Mitarbeitern ist gar nicht bewusst,
wie alt wir eigentlich sind. Fir die sind wir
RedZac und das spiegelt sich auch bei den
Kunden wider. 50% sind Fernsehdoktor
Schwarz Kunden und die anderen 50% sind
RedZac Kunden. Im Rahmen der Weihnachts-
feier werden wir das also zelebrieren, weil
es vielen nicht bewusst ist, wie lange es uns
schon gibt*, so Mair.

ERFOLGSREZEPT

Wenn ein Geschift schon so lange besteht,
muss man augenscheinlich einiges richtig
gemacht haben. ,Unser Erfolgsrezept ist der
Service. Wir sind ein kundenorientierter
Betrieb. Wir verkaufen nicht nur, sondern
wir stellen die Produkte auch ein und erkla-
ren dann die Geréte. Vor allem im Bereich der
Unterhaltungselektronik ist das sehr wichtig.

Franz Josef Mair stieg 1990 als
Lehrling in die Firma ein.
Seit 2021 ist er Geschaftsfuhrer.

Wir haben Kunden, die sehr hochwertig kau-
fen und die wollen auch ein dementsprechen-
des Service haben. Das ist sicher einer der
wichtigsten Faktoren von unserem Geschaft",
erldutert Mair. Insgesamt umfasst das Team
zwolf Leute, finf davon sind fiir die Repara-
tur zustandig und fahren zu den Kunden vor
Ort. ,Was uns von anderen abhebt ist, dass wir
auch Jahre nach dem Verkauf die Geréte noch
warten und reparieren. Das gibt es in Wien
nicht mehr so oft. In den 9oer-Jahren war es
so, dass in jedem Bezirk ein bis zwei solcher
Firmen vorhanden waren. Ich glaube, wenn
man heute finf Firmen findet, die diesen
Service anbieten, ist das schon sehr viel. Das
schitzen die Leute an unserem Unternehmen,
dass wir das nach wie vor bieten.

Der Reparaturbonus sei fiir den Fernsehdok-
tor Schwarz eine ,ganz tolle Sache* und werde
von den Kunden sehr gut angenommen, wie
Mair erzahlt: ,Er ist aber auch sehr verwal-
tungsaufwendig. Das hatte man besser 16sen
kénnen, muss man ganz ehrlich sagen. Ganz
am Anfang wurden Gerate repariert, die sonst
weggeworfen waren und teilweise solche, die
im Keller standen. Mittlerweile werden 50 %
der Reparaturen mit diesem Reparaturbonus
abgewickelt.*
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Geschaftsfuhrer Franz Josef Mair und Katharina Maderthaner,
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Assistenz der Geschaftsleitung & Werbung, prasentieren den Smartzac.

GRUNDLEGENDE VERANDERUNG

Auch wenn der Betrieb urspriinglich von der
Braunware kommt, hat man mit Pandemie-
beginn vor zweieinhalb Jahren den Fokus auf
die Weiflware gesetzt: ,Wir mussten ganz ein-
fach umstellen und es war unglaublich: In der
ersten Woche der Pandemie hatten wir mehr
Weiflware umgesetzt als sonst das ganze Jahr.
Mittlerweile sind wir bei fast 60% Weifiwa-
renanteil und 40% Braunwarenanteil. Somit
hat sich unser Geschift grundlegend gedn-
dert. Es tut uns auch im Herzen weh, weil wir
von der Unterhaltungselektronik kommen.
Wir sind Radio- und Fernsehmechaniker, aber
Braunware verliert immer mehr an Bedeu-
tung. Das ist sehr schade.

WERTSCHATZUNG

In Zeiten von Amazon und Co. ist es fiir Mair
wichtig, sich standig weiterzuentwickeln und
neue Sachen auszuprobieren: ,Das Geschift
verlagert sich. Das ist aber in Wirklichkeit
kein Geheimnis mehr. Der Onlinehandel
muss da sein. Da bewegt sich auch einiges.
Wie Mair erzahlt, verlangen die Kunden nicht
nur Kreditkartenzahlung, Sofortiiberweisung
oder auf Rechnung zahlen, sondern auch
Krypto Wahrungen. ,Das bieten wir mittler-
weile auch an. Wir hatten innerhalb von zwei
Wochen einen Kryptoumsatz von 40.000 Dol-
lar. Das sind Leute, die wir sonst nicht gehabt
hitten. Man muss nicht iiberall mitmachen,
aber man muss sich mit allem beschaftigen
und dann entscheiden: Ist das was fir mich
oder nicht?

Trotz der vielen Vorteile, die der Onlinehan-
del so mit sich bringt, sei es dennoch wich-
tig, dem Osterreichischen Handel die nétige
Wertschitzung entgegenzubringen. ,Dem
Konsumenten muss bewusst sein, dass jedes
Paket, das er im Ausland glinstig bekommt,
ihm selbst schadet, weil der Kreislauf muss ja
irgendwie erhalten bleiben. Aber wir konnen
nicht klagen, unser Geschaft funktioniert ja
sehr gut.”

KEINE SORGEN

Um den stationdren Handel macht sich Mair
also keine Sorgen: ,Im stationdren Handel
ist es wichtig, dass die Optik passt. Das ist
ein wichtiger Punkt, dass die Leute in ein
Geschaft reinkommen. Ich muss zudem vie-
les anbieten kénnen. Natirlich ist unsere
Geschaftsflache viel zu klein dafir, aber es
gibt Moglichkeiten. Wir haben zum Beispiel
unseren Smartzac. Das ist ein grof8es Tablet
in 55 Zoll, wo wir dem Kunden wirklich jedes
Gerat vorstellen konnen und die Verfiigbarkeit
sehen. Wir merken, dass die Konsumenten das
personliche Gesprach suchen. Da geht es dann
vor allem darum: Liefern wir oder liefern wir
nicht? Die Servicedienstleistungen werden
dann abgefragt und das persénliche Gesprach
ist nattrlich wichtig fir den Abschluss.“ Die
Firma Fernsehdoktor Schwarz bildet zudem
selbst Lehrlinge aus. Doch die Lehrlingssuche
gestaltet sich wie tblich schwierig: ,Es ist
meiner Meinung nach ein wichtiger Punkt,
dass die Lehre einen viel hoheren Stellenwert
bekommt. Wir brauchen Fachkrafte und nicht
Leute, die fir minderwertige Tédtigkeiten da

Das Geschaft in der Hietzinger HauptstrafSe verflgt Gber
eine Verkaufsflache von rund 200 m2.

sind. Und ich glaube, das funktioniert sehr gut
bei uns.”

HERAUSFORDERUNGEN

Wie zurzeit viele Unternehmen, bekommt
auch Fernsehdoktor Schwarz die explodie-
renden Energiekosten zu spiren: ,Natiir-
lich sind Fragezeichen da. Wir haben eine
Teuerung, die jeder Arbeitnehmer und jedes
Unternehmen spirt. Wir haben Energiekos-
tenbeitrage, die ein Horror sind. Wir haben
Lohnkosten, die um 10% steigen durch den
neuen Kollektivvertrag. Ich verstehe das auf
beiden Seiten. Der Arbeitnehmer hat die glei-
chen Herausforderungen und braucht mehr
Geld und es steht ihm auch zu. Aber ein Unter-
nehmen muss gleichzeitig mehr Gewinn,
mehr Umsatz machen oder 10% weniger Mit-
arbeiter beschéftigen. Aber wir sind schon am
Limit, wir sind komplett ausgelastet. Ich kann
auf Personal nicht verzichten.”

ZUVERSICHTLICH

Trotz der grofien Herausforderungen gibt sich
Mair zuversichtlich, was das Weihnachtsge-
schift und die Zukunft betrifft: ,So einen Som-
mer wie heuer haben wir noch nie erlebt. Wien
war komplett ausgestorben. Jetzt hat das
Geschaft ordentlich angezogen. Wir sind im
Dauereinsatz. Sowohl im Verkauf wie auch im
Service. Es ist sehr viel los. Wir haben vom
Sommer einiges aufzuholen, aber das schaffen
wir. Ich bin sehr zuversichtlich, was generell
das Geschift und den Umsatz betrifft. n
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Es soll ein neuer Meilenstein in der an
Errungenschaften nicht gerade armen
Unternehmensgeschichte von Rexel
Austria werden, wenn am 25. und
26.Janner 2023 die Premiere flr die
Rexel Expo am Programm steht. Unter
dem Motto , Expertise trifft Chancen”
ladt der osterreichische Marktfuhrer
im ElektrogroShandel erstmals zu
einer eigenen Leistungsschau und
bietet Einblicke in die neuesten Ent-
wicklungen der Branche sowie eine
Plattform zum Austausch. Mehr als
100 Aussteller haben bereits ihre Teil-
nahme zugesichert. Rexel selbst wird
mit einigen Highlights aufwarten, die
das Thema Digitalisierung greifbar
machen und nachhaltig helfen, im
Arbeitsalltag Zeit und Geld zu sparen.

am Punkt

DIE 1. REXEL EXPO
geht am 25. + 26.Janner 2023 in der Messe
Wels (jeweils von 9-18 Uhr) tber die Blhne.

MEHR ALS 110 AUSSTELLER
sind bei der Premiere vor Ort.

EEW

wird als einiziges Fachmedium fur Elektro-
handel und -gewerbe mit einem eigenen
Messestand vertreten sein.

und eineinhalb Monate vor der

Premiere laufen die Vorbereitun-

gen auf die Rexel Expo auf Hoch-

touren. Im Frihsommer dieses
Jahres hatte Rexel Austria - fir Branchenbe-
obachter nicht ganz unerwartet - angekiin-
digt, erstmals eine eigene Leistungsschau
auszurichten. Damit will der heimische Bran-
chenprimus seiner Rolle gerecht werden und
ein jahrlich wiederkehrendes Format schaf-
fen, um am Puls der Zeit zu bleiben und Neue-
rungen aus dem eigenen Haus zu présentie-
ren. Zudem soll die zweitdgige Veranstaltung
als JahresauftaktTreffen fur die Branche eta-
bliert werden.

Mit diesem Ansinnen ist das Rexel-Team
auf offene Ohren gestoflen und hat bis dato
durchwegs positives Echo erfah-
ren. Das Ziel, fur die erste Auflage
des Events zumindest 100 Aus-
steller zu gewinnen, wurde bereits
ubertroffen: Aktuell sind es mehr
als 110 Hersteller und Lieferanten,
zwei  Fachhandels-Kooperationen,
die e-Marke und mehrere Vertreter
der Fachpresse, die ihre Teilnahme
zugesichert haben (Anm.: darunter
natlrlich E&W, das als einziges
Fachmedium fir den Bereich Elek-
trohandel und -gewerbe mit einem
eigenen Messestand vertreten sein
wird). In Summe werden mehr als
2.000 Besucher erwartet, wobei

auch Schtler und angehende Lehrlinge zur
Expo eingeladen sind.

IM FOKUS: THEMEN, DIE
DIE BRANCHE BEWEGEN

Der Standort in Wels wurde gewahlt, um das
nahe gelegene, pramierte Logistikzentrum
in Wei3kirchen im Rahmen von Fihrungen
ins Geschehen mit einzubeziehen. Dorthin
gelangen Teilnehmer der Messe bequem per
Shuttlebus.

Die gesamte Expo ist auf einer Fliche von
mehr als 10.000 m2 in vier grofSe Techno-
logiebereiche aufgeteilt: Basistechnologie,

technologischer Alltag, nachhaltige Losungen

REXEL expo 2023

Ein Logo, das man sich merken sollte: Rexel will die Expo
zukunftig als fixen Jahresauftakt-Event fir die Elektro-

branche etablieren — frei nach dem Motto
LExpertise trifft Chancen”.



Die Messe Wels bildet die Kulisse
flr die Premiere der Rexel Expo
am 25. und 26.Janner 2023.

und digitaler Vorsprung/Services. Erstmals

werden gefithrte Themen-Touren angebo-

ten, sodass sich Besucher exklusive und
praxisbezogene Informationen direkt von

ausgewahlten Industriepartnern holen kén-

nen. Um vertiefende Einblicke zu gewinnen,
stehen vier Touren aus folgenden Bereichen

zur Auswahl: Beleuchtungslosungen, Consu-

mer Electronics, Erneuerbare Energien sowie
Energiemonitoring.
len des Programms haben wir uns bewusst
gefragt, welche Tools und Services fiir den

,Beim Zusammenstel-

Arbeitsalltag unserer Kunden und Partner
besonders relevant sind. Fir den Alltag von
heute und  mor
gen. Ein besonderes

Highlight wird die

»Wir haben uns gefragt,

HINTERGRUND 17

Instandhaltung®. Das gesamte Messe-Gesche-
hen wird mittels ,Expo TV live iibertragen
und online abrufbar
sein. Dabei werden
allerdings nicht nur

Prasentation  einer welche Tools und Services Stimmungsbilder
absoluten  Neuheit fiir den Arbeitsalltag unse- eingefangen, son-
aus dem Photovol- dern auch exklusive

rer Kunden besonders re-
levant sind. Fiir den Alltag
von heute und morgen.”

taik-Bereich sein’,
schickt Hans-Peter
Ranftl, CSO von

Rexel Austria, voraus.

HANS-PETER RANFTL

REISE IN DIE ZUKUNFT

Rexel selbst wird sich auf mehr als 20 Statio-
nen mit seinem Serviceportfolio prasentieren
- einerseits werden Digitalisierung und Nach-
haltigkeit anhand von konkreten Tools greif-
bar gemacht, andererseits werden die Besucher
mit einer Veranschaulichung von technologi-
schen Neuerungen tberrascht, die es in dieser
Form noch nicht gibt. Mit diesem ,Blick in die
Zukunft" will Rexel seine Kunden pro-
aktiv in den Ideenfindungsprozess ein-
binden und Feedback abholen.

Auf einer Vortragsbithne werden
renommierte externe Speaker ihr
Fachwissen auf interaktive Art und
Weise zum Besten geben. Auch hier
stehen Themen im Fokus, die die Bran-
che tagtiglich beschiftigen - von
,technischen Normen und Vorschrif-

ten“ bis hin zur ,Zukunft der

Rexel-CSO Hans-Peter Ranftl freut
sich auf ein Event, das zum Hotspot
fur Elektrohandel und -technik
wird und 2.000 Besucher in die
Messehallen ziehen soll.

Experten-Inter-
views ausgestrahlt
und Produkt- sowie
Dienstleistungs-
highlights kompakt
,Die
Rexel Expo wird zum Hotspot fiir Elektro-

prasentiert.

technik in Osterreich. Wir freuen uns auf ein
Format, das die Branche zusammenbringt
und Potenziale aufzeigt sowie Chancen fir
uns alle eréffnet”, so Ranftl abschlieflend. =

Anmeldungen zur Expo sind fur Fachbesucher
seit 1. Dezember auf der eigens gestalteten

Messe-Website www.rexelexpo.at méglich.

JETZT PARTNER-

HANDLER WERDEN!
+43 2236 471400

Fur unsere Hindler
machen wir. eines: alles:

Die RED ZAC Rundum-Betreuung gibt’s naturgemaB nur bei RED ZAC. Das umfangreichste Werbepaket im Fachhandel mit
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Euronics Vorstand Brendan Lenane berit Sie gerne personlich. Rufen Sie einfach an oder schicken Sie ein E-Mail:
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ART OF CART-NETZWERKFESTIVAL: DIE BRANCHE FORMIERT SICH

Netzwerken unter
Hochspannung

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: Art of Cart, Stefan Wolf | INFO: www.elektro.at, www.artofcart.com

Abseits konventioneller Veranstal-
tungen hat sich mit der artofcart-
Eventreihe ein Business- und Networ-
king-Festival der ganz besonderen
Art etabliert. 2023 wird erstmals
auch die Elektrobranche den einmali-
gen Mix aus Aktion, Information und
Emotion zelebrieren.

D

trost im Kalender markieren: Dann

en 20.Mai 2023 kann man sich ge-

wird im Rahmen des artofcart-Net-

working-Festivals die Elektrobranche bei der
,<Formula Innovations” erstmals eine eigene

Wertungsklasse stellen. Wie der Name erah-

nen lasst, geht es dabei (auch) um sportliches
Kraftemessen beim e-Cart-Rennen (oder beim
Tischfufiball). Im Vordergrund stehen jedoch
das Kniipfen neuer Kontakte, der personliche

Austausch und das Entdecken neuer Méglich-

keiten - Netzwerken eben, und das in allen
Facetten. Wie's beliebt und wie's gefallt. Die
passende Kulisse dafiir bieten die vielfaltigen

Genuss- und Exhibition-Zonen in der Otta-

kringer Brauerei.
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Die Teilnahme
an dem exklu-
siven Event ist
ausschliefilich
als Teil eines
der insgesamt
14 Branchen-
teams (jeweils
bestehend aus einem
Teamchef, vier Fahrern
und finf Team Members) oder als
einer der limitierten 1000 Tagesgéste, die von
den Teams und Sponsoren eine Einladung
erhalten, moglich.

ERSTE TEILNEHMER BESTATIGT

Nachdem nur ein begrenztes Teilnehmerfeld
zur Verfiigung steht, sollten sich Interessen-
ten nicht allzu viel Zeit mit der Anmeldung
lassen. Zumal die ersten Plitze bereits verge-
ben sind: ElectronicPartner beispielsweise
wird mit einem eigenen Team prasent sein.
Wie die beiden Geschaftsfithrer Michael
Hofer und Jérn Gellermann einhellig betonen,
war der Entschluss schnell gefasst - sieht
man in dem Event doch eine ideale Moglich-
keit, neben dem Althergebrachten endlich ein
neues Format fiir die Elektrobranche zu etab-
lieren. Daneben haben auch bereits einige
Vertreter des Grofthandels und der Industrie
ihre Teilnahme zugesagt. Gemafs der Devise
,mittendrin statt nur dabei” wird E&W eben-
falls mit einem eigenen Team an den Start
gehen. ]

Sdmtliche Informationen zum All-Inclu-
sive-Package-Angebot gibt’s bei Michael
Mdiller unter mm@artofcart.com bzw.
0664/9658031. Einblicke in bisherige Events
sowie weitere Details sind auf der artofcart-
Website www.artofcart.com zu finden.
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Recht im Handel -
Handeln im Recht

BALD DREI JAHRE
CORONA - EIN RUCK-
UND AUSBLICK AUS

JURISTISCHER SICHT

Corona-Krise oder Corona-Situation — jeder
hat die Zeit anders erlebt, anders wahrge-
nommen und ist anders davon betroffen.
Die Auswirkungen, das war wohl recht rasch
klar, werden wir lange spuren, genauso wie
den Riss durch die Gesellschaft. Immer noch
haben wir MaBnahmen in Osterreich und
sorgen uns wohl darlber, was noch auf uns
zukommen wird, vor allen Dingen aus recht-
licher und wirtschaftlicher Sicht. Der Jurist
stellt sich hauptsachlich die Frage: War das,
was wir erlebt haben, und ist das, was uns
noch bevorsteht, verhaltnismalig? Was ler-
nen wir daraus flr die Zukunft?

Viel haben wir erlebt in den beinahe drei Jah-
ren, in denen eine Ausnahmesituation unsere
Gesellschaft gefordert hat, auch aus juris-
tischer Sicht. Eigentlich haben alle Gesetz-
gebungsakte der sog. VerhaltnismaRigkeits-
prifung standzuhalten; es hat sich jedoch
gezeigt, dass die Frage der VerhaltnismaRig-
keit auch im Recht eine dehnbare ist und von
der Einstellung der handelnden Personen
sowie sehr stark auch von der Politik abhangt.
Die rechtsstaatliche Demokratie geht von der
Verhaltnismafigkeit aus und soll auch durch
den Grundrechtsschutz dafir sorgen, dass
immer nur das gelindeste Mittel angewandt
wird und der einzelne Staatsburger vor Will-
kir geschitzt wird. Es zeigt sich aber auch,
und so kritisch darf man aus meiner Sicht

sein, dass sehr rasch ab Marz 2020 Entschei-
dungen getroffen wurden, ohne zu Grunde
liegende Fakten und Evidenzen zu kennen
— die Grundvoraussetzung jeder Verhaltnis-
maRigkeitsprifung. Eine solche setzt namlich
voraus, dass die tatsachlichen Gegebenheiten
des Rege-lungsgegenstandes, d.h. woruber
ein Gesetz/eine Verordnung erlassen wird,
bekannt sind. Man darf wohl behaupten,
dass im Marz 2020 das Wissen zu gering war,
um eine VerhaltnismaBigkeitsprifung, wie sie
eine rechtsstaatliche Demokratie erfordert,
ordnungsgemaf durchfihren zu kénnen.

Kritisch darf man auch die Erkenntnisse des
Verfassungsgerichtshofes beleuchten. Viele
Regelungen, wie etwa Lockdown fur Unge-
impfte im November 2021 oder Janner 2022
oder auch die 2G Regel in der Nachtgastro
wurden vom Verfassungsgerichtshof  fir
verfassungsmalSig angesehen, dies haupt-
sachlich aus formellen Griinden; eine detail-
lierte Grundrechtsprifung ist in den meisten
Entscheidungen nicht enthalten. Auch das
Impfpflichtgesetz darf kritisch hinterfragt
werden, ob dieses einer Verhdltnismafig-
keitsprifung tatsachlich entsprochen hatte;
hierzu meinte der Verfassungsgerichtshof,
dass gewichtige Offentliche Interessen des
Schutzes des Lebens und der Gesundheit vor-
gelegen waren und dass die Aussetzung des
Impfpflichtgesetzes dazu geflhrt hatte, dass
das Gesetz selbst verfassungsmafig sei. Eine
detaillierte Prufung der tatsachlichen Situa-
tion basierend auf Evidenzen, wissenschaft-
licher Erkennt-nisse und letztlich die Durch-
fuhrung einer VerhaltnismafSigkeitsprifung
ist aber auch hier nicht erfolgt — in dem Fall
wohl juristisch korrekt, da das Gesetz ja aus-
gesetzt wurde.

Bleibt zu hoffen, dass die juristische Aufarbei-
tung zumindest auf anderer Ebene adaquat
erfolgt. Sieht man sich die vielen Verwal-
tungsverfahren an, z.B. bezlglich Quaran-
tane Verletzungen, so liegt es tatsach-lich

DISKUSSIONSABEND: VERHALTNISMASSIGKEIT DER CORONA-MASSNAHMEN

Auf Initiative von RA Nina
Ollinger fand am 10.11. im
Stadtsaal Purkersdorf ein
Vortrags- und  Dis-
kussionsabend zum
Thema JVerhalt-
nismagigkeit der
Corona-MafRnahmen
aus gesundheitlicher
und rechtlicher Perspektive”
statt. ,,Es wird Zeit, das Klima
der Einschiichterung zu beenden
und zu einer offenen Debattenkultur
zurlickzukehren”, sagte der Gesundheitswis-
senschaftler.

.Mir war es ein Anliegen, das Thema Corona
aus juristischer Sicht zu beleuchten, eine
Aufarbeitung vorzunehmen und auch die
Moglichkeit zu geben, dartber zu reden
und zu diskutieren. Das Angebot von Mar-
tin Sprenger an alle Interessierten, fir
einen Vortrag und das auch noch kostenfrei
anzureisen, haben wir sehr gerne auf-
gegriffen und diesen Wunsch damit

verbunden”, beschrieb Ollinger
ihre Intention.

Eine Rlckschau gibt's
auf elektro.at via
STORYLINK: 2212019
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an jedem Ein-
zelnen, der-
artige Strafen
zu  bekamp-
fen und die
Verfassungs-
mafigkeit
eines Geset-
zes Uberpri-
fen zu lassen.
Das ist mit
Aufwand
und, bei
Konsultation
eines Rechts-
anwaltes, auch noch mit Kosten verbunden,
die im Regelfall nicht ersatzfahig sind. Wenn
sich dies nicht jeder antut, so ist das nach-
vollziehbar. Eine Aufarbeitung auf grofe-
rer Ebene ist bislang zu vermissen, ob diese
kommt, ist eine politische Entscheidung.

Auch Gerichtsverfahren werden geflhrt, aus
den unterschiedlichsten Grinden, als Aus-
fluss aus der Corona Zeit. Seien es besondere
Streitigkeiten wie etwa den medial bekann-
ten Entscheidungen zur Miet-zinsaussetzung
wahrend Lockdowns, sei es auf kleinerer
Ebene. Vieles war und ist noch unklar und
juristisch zu bewerten. Letztlich wurde eine
Situation geschaffen, die dazu gefuhrt hat,
dass jeder Einzelne von uns auf die unter-
schiedlichste Art betroffen war und ist. Die
Aufarbeitung, auch auf juristischer Ebene,
wird bestimmt noch einige Zeit dauern, bei
vielen Fragestellungen, wohl auch bei Impf-
nebenwirkungen o.A., stehen wir juristisch
wohl ziemlich am Anfang. Hier ist jeder Ein-
zelne von uns gefragt; bei juristischen Unklar-
heiten gilt es die Gerichtsbarkeit zu bemuhen
und allenfalls auch selbst neue Rechtspre-
chung zu schaffen. Weitere hochstgerichtli-
che Entscheidungen zu samtlichen Fragestel-
lungen rund um Corona wird es auch in den
nachsten Jahren noch geben.

Meine Hoffnung besteht darin, dass wir aus
dieser Zeit und auch aus der juristischen
Aufarbeitung, die hoffentlich noch in einem
gewissen Ausmal erfolgen wird, fir die
Zukunft lernen. Aus rechtsstaatlicher Sicht
ware es wunschenswert, dass Verhaltnis-
maRigkeitsprufungen, so wie es sein sollte,
immer nur auf Basis von Wissen und nicht
auf Basis von — von individueller Meinung
gepragter — Annahmen erfolgen, sowohl im
Kleinen, d.h. in der Familie und im Freund-
schaftskreis, als auch im Grofen, d.h. in der
Politik, in der Gesetzgebung und auch in der
Rechtsprechung.

RA DR. NINA OLLINGER, LL.M
02231/ 22365
OFFICE@RA-OLLINGER.AT
WWW.RA-OLLINGER.AT
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FUSSBALL TRIFFT KRISE TRIFFT WEIHNACHTEN

Eigene Mischun

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

Dieses Jahr steht der Handel zu
Weihnachten vor einer besonderen
Situation: Einerseits ist noch nie
zuvor eine FuBball-WM mit dem
Weihnachtsgeschaft zusammenge-
fallen. Andererseits sorgen Stim-
mungsdampfer wie Energiekrise und
Inflation flr Unsicherheit. Doch die
Osterreicher lassen sich ihre Weih-
nachtsstimmung offensichtlich nicht
nehmen.

am Punkt

VIELE EINFLUSSE
Die Weihnachtssaison fallt erstmals mit
einer FuBball-WM zusammen.

TREND ZUR MARKE
Osterreicher reagieren — wenn schon nicht
mit Zug zum Tor so doch zu Marken.

DIE FOLGEN DER UKRAINE-KRISE
sensibilisieren die Bevélkerung fir die The-
men Energiekosten und Energiesparen.

ie Lockdowns der vergangenen Jah-
D re erscheinen wie ein béser Traum.

Jetzt steht wieder ein klassisches
Weihnachtsgeschaft an. Ganz so normal,
wie es erscheint, ist diese Weihnachtssaison
jedoch nicht. Immerhin vermischt sich das
Weihnachtsgeschaft dieses Jahr mit einer spat
angesetzten Fufiball WM, wie auch Expert-
GF Alfred Kapfer zum Start der Weihnachts-
geschifts anmerkt: ,Die Einkaufssamstage
sind fiir unsere Mitglieder traditionell nicht
ganz so wichtig wie fiir Handelsbetriebe in
Einkaufs- und Fachmarktzentren. Dennoch
ist das Weihnachtsgeschift in unseren Mit-
gliedsbetrieben bisher sehr gut angelaufen -
die Novemberumsitze bewegen sich tiber die
gesamte Expert Gruppe auf dem auf3erordent-
lich hohen Niveau des Vorjahres. Nicht ganz
einschétzen ldsst sich der Einfluss der heuer
antizyklischen stattfindenden FufiballWM
auf das Umsatzvolumen. Wir sind aber auch
fir das Dezembergeschift unserer Expert
Mitgliedsbetriebe optimistisch, wenn auch
nicht euphorisch.”

Ahnlich wie Kapfer aufert sich auch Gerhard
Paulik, Verkaufsleiter von Expert E-TECH:
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Ein Blick in die Weihnachtsglaskugel zeigt
eine starke Sensibilisierung der Osterreich
fur Marken und das Energiesparen.

SWir sind mit den Umsitzen im November
sehr zufrieden. Wir merken, dass die Kunden
immer mehr Markengerdte und hochwertige
Gerate kaufen.”

HOCHWERTIG KAUFEN

Beim Einkaufsverhalten zeigen sich damit
mehrere interessante Trends, wie Kapfer
betont: Neben den ,iblichen Verdachtigen*
wie TV-Gerate und Unterhaltungselektronik
erfreuen sich diese Weihnachten auch hoch-
wertige Kaffeevollautomaten grofier Nach-
frage. Produkte fiir Haarpflege - und Haar-
styling stehen laut Kapfer ebenfalls hoch im
Kurs und auch Staubsaugroboter erfreuen
sich grofBer Beliebtheit. Aber auch die Ener-
giekrise macht sich bemerkbar: Produkte wie
Warmedecken verkaufen sich ausgezeichnet.
,Insgesamtist eine verstarkte Sensibilisierung
der Bevélkerung im Hinblick auf die explodie-
renden Energiekosten festzustellen, sodass
auch energiesparende Gerdte im Bereich der
Groflen Weiflware sich weiterhin sehr gut
verkaufen®, so Kapfer abschlieffend.

IRRSINNIGKEITEN FINDEN
WENIG ANKLANG

Positiv gestimmt zeigt sich auch Electronic-
Partner-GF Michael Hofer in Hinblick auf das
einsetzende Weihnachtsgeschaft: ,Wir ste-
hen im intensiven Austausch mit den Hand-
lern und die Stimmung ist durchwegs gut
drauflen. Das Geschaft lduft insgesamt tber-
raschend gut und erfreulicherweise zieht
auch das TV-Geschift seit kurzem wieder an.
Die Um- und Absétze sind also nicht schlecht,
man merkt jedoch die Kostenexplosion.
BegriiRenswert sei zudem, dass ,Irrsinnigkei-
ten wie der Black Friday Sale nicht mehr den
Anklang wie friher finden - und das trotz
immer verrickterer Preise.” Das zeige, dass
man ,nicht Uberall mit Biegen und Brechen
dabei sein muss. Geht es um die Trends, so
kommt Hofer zu einer leicht abweichenden
Einschdtzung. Hohe Nachfrage ortet er heuer
im Gaming-Bereich, demgegentiber seien aus
dem Kleingerdtebereich einige Produktgrup-
pen unter Druck geraten - etwa Kaffeevoll-
automaten oder Kichenmaschinen, wo man
in den vergangenen beiden Jahren besonders
verwohnt gewesen sei. L]
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DER FALL ENERGIE RIED
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Riskante Gasgeschafte

TEXT: Dr. Fritz Knobl | FOTOS: Pixabay.com

Wenn ein Elektro-Heini am Gas-Parkett tanzt, dann kann sich dies
als Glatteis erweisen. Und wenn es in Osterreich um Postenverga-
ben im offentlichen Dunstkreis geht, mischen im landlichen Bereich
die Blrgermeister mit. Diese Symbiose aus Wirtschaft und Politik
hat derzeit fir die Energie Ried GesmbH und somit auch fir den ihr
gehdrigen Red Zac-Betrieb fatale Folgen.

illionenbetrugsverdacht

bei der Energie Ried“ titel-

te zuletzt ,Die Presse®. Ein

Unternehmen, das 1909 als
stadtisches E-Werk gegriindet wurde und
schon bald im Elektrohandel und bei E-Instal-
lationen aktiv wurde. Nachdem es 1965 noch
die lokale Wasserversorgung itbernommen
hatte und 1989 ins Gasgeschaft eingestiegen
ist, wurde dieser Strom-, Gas- und Wasser-
lieferant 1992 aus der Stadtverwaltung aus-
gegliedert und in die freie Wirtschaft entlas-
sen. Seither lieferte diese neue ,Energie Ried
GesmbH" ihrer einzigen Gesellschafterin -
der Stadt Ried - jahrlich satte Ertrdge ab.

Wie E&W bereits im April 2021 berichtet hat,
waren deshalb die Stadtviter - allen voran
der OVP-Biirgermeister Albert Ortig - mit
diesem lukrativen Elektro- und Energiege-
schift stets zufrieden. Als dieser Ende 2020
nach 27 Jahren sein Amt in neue Hande legte,
verabschiedeten sich auch die beiden Energie

DR. FRITZ KNOBL

. war in seiner beruflichen Laufbahn
erfolgreicher  Rechtsanwalt,
list und Unternehmer (u.a. grindete er
gemeinsam mit Helmut Rockenbauer die
E&W). Jetzt in der Pension front Knobl
noch immer seiner Leidenschaft, dem
Schreiben von Artikeln, Kommentaren
und Buchern.

Journa-

Ried Geschaftsfithrer Hel-
mut Binder und Siegfried Lie-
bich - die das Unternehmen
25 Jahre gemeinsam gefiihrt
hatten - in den Ruhestand.
Die freiwerdenden Posten
wurden iber einen Head-
hunter ausgeschrieben. Die
kaufmannischen Agenden
ibernahm Silke Sickinger,
eine studierte Betriebswirtin und seit 2013
Geschaftsfihrerin bei der Regionalmanage-
ment OO GesmbH, eine Art Clearingstelle
zwischen Landespolitik und Gemeindein-
teressen. Anton Eckschlager wurde far die
technische Geschaftsfithrung von Siemens
abgeworben, wo er die letzten zehn Jahre das
global agierende Geschaftsfeld ,Kleinwasser-
kraftleitete.

DOCH ES KAM ANDERS ...

,Diese hervorragend qualifizierten Persén-
lichkeiten werden den zukunftsorientierten
Weg der Energie Ried konsequent fortset-
zen®, betonte Ortig anldsslich der Amtsein-
fihrung des neuen Fithrungs-Duos. Doch
es kam anders als gedacht. Ein Blick in die
Geschaftsblicher zeigte den beiden, dass
zumindest im Jahr 2020 der E-Control falsche
Zahlen tber Netzlinge und laufende Kosten
der Netzbetreibung tbermittelt wurden. Laut
Lokalmagazin ,tips.at“ wuchs die tatsachliche
Gasnetzlange von 110 Kilometern plotzlich
am Papier auf 148 Kilometer. Uberdies wur-
den in den Meldungen an die E-Control als
Aufsichtsbehorde Personalkosten aus dem
Wasser- und E-Bereich dem Gasgeschaft zuge-
ordnet. Laut Firmenanwalt Mag. Peter Vogl
sei dies ,nicht aus Fahrldssigkeit, sondern
vorsatzlich geschehen®. Es habe Anweisun-
gen gegeben, Kosten falsch zu buchen. Laut

Kronenzeitung sei dadurch ein Schaden von

,2zumindest 300.000 Euro“ entstanden.

In der Folge stellte sich heraus, dass diese Pra-
xis schon jahrelang gepflegt wurde. ,Fiir die
Kunden der Ried Energie ist keinerlei Scha-
den entstanden, betonten dazu Anfang April
2021 Sickinger und Eckschlager gegeniiber der
lokalen Presse. Zur Aufklirung werde man
mit den Behorden ,vollumfanglich kooperie-
ren‘. Das Unternehmen sei auf Grund von 30
Mio. Rucklagen in keiner Weise gefahrdet.

Bei einer Aufsichtsratssitzung am 28.Septem-
ber 2021 wurde allerdings bekannt, dass es
nicht um ein paar hunderttausend, sondern
um ein paar Millionen Euro geht. Durch jahre-
lange Bilanz-Gewinne, die dank der Bescheide
der Aufsichtsbehorde E-Control - auf Grund
fehlerhafter Meldungen der Energie Ried -
der Stadt Ried als alleiniger Eigentiimerin
dieses Versorgungsbetriebes ungerechtfertigt
zugeflossen sind. Was laut Expertenbeurtei-
lung ,Riickstellungen in einem einstelligen
Millionenbetrag® erforderlich mache.

+~VOLLES VERTRAUEN"

Der neuen Geschaftsfithrung, die dieses
Problem aufgedeckt und publik gemacht
hatte, wurde vom Aufsichtsrat das ,volle
Sie solle mit dem

Vertrauen® attestiert.
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Landeskriminalamt und der E-Control koope-
rativ zusammenarbeiten, ,um eine vernunf-
tige Losung fir die rasche Beseitigung der
Altlasten zu erzielen. Auch kiinftig seien -
trotz des ,verkiirzten“ Gasnetzes - operative
Gewinne zu erwarten.

Ein Auftrag, der dazu fiihrte, dass die Ener-
gie Ried im Februar 2022 beim Arbeitsge-
richt Ried von ihren Ex-Geschéftsfihrern
400.000 Euro zurtckverlangte. 310.000 Euro
fiir den Aufwand, der mit der Aufarbeitung
der Falschmeldungen verbunden war. Und
weitere 9o.000Euro fur Erfolgspramien, die
sich die Geschaftsfithrer selbst genehmigt
haben sollen. Ein Prozess, der vom zustandi-
gen Richter Mag. Andreas Rumplmayr bis zur
strafrechtlichen Kldrung dieser Angelegen-
heit unterbrochen wurde.

ZUSATZLICHE BRISANZ

Die sommerliche Gaspreisrallye 2022 verlieh
dem Thema ,Gashandel” auch in Ried zusétz-
lich Brisanz. So wurde bekannt, dass die um
neue Kopfe erweiterte Generalversamm-
lung der Energie Ried (unter der Leitung des
neuen Biirgermeisters Bernhard Zwielehner)
auf Grund der dramatischen Situation am
Strommarkt die Geschaftsfithrung gebeten
habe, fir eine ,maximale Risikominimierung®
zu sorgen. Vor allem, da die ,Altlasten” laut
neuen Berechnungen nicht blof 6 bis 7 Mio.,
sondern Rickstellungen von 26 Mio. erfor-
derlich machen. Weshalb der Aufsichtsrat am
4.August empfahl, den Energiehandel vori-
bergehend einzustellen. Wobei laut Kronen-
zeitung angeblich weiter spekuliert worden
sei.

Die fr Falle tber finf Mio. Euro zustandige
Korruptions- und Wirtschaftsstaatsanwalt-
schaft in Wien geht jedenfalls davon aus, dass
die Opfer eines moglichen ,Betrugsschadens"
die oberésterreichischen Stromkunden seien.
So etwa auch die 15.000 Kunden der Energie
Ried, die auf Grund der Falschmeldungen der
Energie Ried fur die satten Gewinne ihres
lokalen Netzbetreibers tiberhohte Strom- und
Gas-Tarife bezahlt haitten. Nutznief3er des
Betruges sei die Stadt Ried, die durch die
gefilschten Zahlen von Binder und Liebich
durch Gewinnausschiittungen bereichert
wurde. Und die beiden selbst, da sie durch
die geschonten Bilanzen tppige Erfolgspra-
mien kassiert haben. Fiir deren Verteidiger
Mag. Andreas Rest erscheint dies weit herge-
holt. Auf Grund der Vorwurfe in ,Die Presse”
betont er, dass vorweg erst geklart werden
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Die Energie Ried ist in Turbulenzen. Es wird wegen des Verdachts des schweren Betruges ermittelt.

miisse, ,ob bei einem derartigen Sachverhalt
iberhaupt der objektive Tatbestand des Betru-
ges erfiillt sei.”

Die E-Control als
naturgemafy durch die Falschmeldungen der

Energiebehorde kann

Energie Ried nicht geschidigt sein. Sie iiber-
prift nunmehr riickwirkend anhand echter
betriebswirtschaftlicher Zahlen die der Ener-
gie Ried als Netzbetreiber bewilligten Ener-
giepreise. Und somit auch die damit verbun-
denen Ausgleichszahlungen zwischen den
Netzbetreibern. Was diese berechtigen wiirde,
auf Grund neuer Bescheide fiir die Jahre ab
2016 von der Energie Ried rund sieben Mio.
Euro zuriickfordern.

DIE FETTEN JAHRE SIND VORBEI

Klar ist, dass die fetten Jahre der Rieder Stadt-
politik mit Uppigen Gewinnausschiittungen
der Energie Ried in der Hoéhe von finf bis
sechs Mio. Euro nun zu Ende sind. So wurde
schon im Jahr 2010 bei einem Umsatz von 38
Mio. Euro ein Gewinn von acht Mio. erwirt-
schaftet. Im Laufe der Jahre hauften sich (auf
Wertpapierdepots in Osterreich und Liechten-
stein) Riicklagen von rund 30 Mio. Euro an.
Auf Grund der Rickstellungen sind jedoch
plotzlich keine Gewinnentnahmen mehr
moglich, womit laut Zwielehner wichtige
Gemeindeprojekte in der Hohe von fiinf Mio.
ins Stocken kommen.

Seit Sommer wurde geratselt, ob es fiir den
Bereich Energiehandel einen zusdtzlichen
Geschaftsfithrer geben wird. Was angesichts
der geplanten Sparpolitik von Sickinger und
Eckschlager, laut Betriebsrat auch von den

meisten Mitarbeitern sowie von manchen
(oppositionellen)  Aufsichtsratsmitgliedern
als tberfliissig erachtet wurde. Das hinderte
die Generalversammlung der Energie Ried
(bestehend aus dem Biirgermeister und seinen
drei Vizes) jedoch nicht, ein Hearing mit enge-

ren Bewerbungskandidaten durchzufithren.

Am 5.September wurden die 120 Mitarbei-
ter der Energie Ried in einer Betriebsver-
sammlung vom Ergebnis des politischen
Rankespiels informiert. ,Mit Fritz Péttinger
startet ein neuer Chef bei der Energie Ried.
Der Betriebsrat freut sich schon jetzt auf
eine exzellente Zusammenarbeit mit diesem
Brancheninsider®, teilte das Stadtamt Ried
dazu mit. Die Offentlichkeit und somit auch
die RedZac-Mitarbeiter waren bei der voran-
gegangenen (entscheidenden) Sitzung der 37
Gemeinderdte ausgeschlossen. Sie wissen
daher auch nicht, warum Anton Eckschlager,
dem noch im August die Mehrheit des Auf-
sichtsrates das Vertrauen ausgesprochen
hatte und dessen Vertrag bis 2025 lauft, bei
vollen Bezligen von Pottinger abgeldst wurde.

Der ,Neue" ist nicht unbedingt neu. Er war als
OVP-Gemeinderat in St. Georgen bei Grieskir-
chen bereits im Frihjahr Berater seines jetzi-
gen ,Chefs* Zwielehner. Uberdies war er bis-
her einer der Geschaftsfithrer des Welser
Stromversorgers Wels Strom GesmbH, an
dem die Energie AG Oberdsterreich zu 49%
beteiligt ist. Das kénnte dafiir sorgen, dass
sich die Ausgleichsriickzahlungen seines
neuen Brotchengebers an die anderen Netzbe-
treiber in Uiberschaubaren Grenzen halten. m

Lesen Sie mehr auf www.elektro.at
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OTAGO TRENDREPORT 2022

So shoppen
wir im Netz

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: Pixabay.com, Otago

Der Ukraine-Krieg und die daraus
resultierende Energiekrise, die
zunehmenden Teuerungen in allen
Lebensbereichen sowie die spur-
baren Folgen der Klimakrise — das
Jahr 2022 hielt multiple Krisen fur
uns parat. Wie sich all das auf das
digitale Nutzungs- und Konsumver-
halten der Osterreicher auswirkt, hat
otago in seinem aktuellen Trendre-
port analysiert.

uerst Corona, dann Krieg, Infla-
tion, Energie- und Klimakrise - all
das hat unsere Resilienz stark auf

die Probe gestellt. Wie es in unsi-

cheren Zeiten um das digitale Konsum- und
Nutzungsverhalten der Osterreicher steht,

hat Integral im Auftrag der Onlinemarketing-

Agentur otago im ,otago Trendreport* unter
1.000 Osterreichern erhoben.

STABILE NUTZUNG

Die Ergebnisse zeigen: Mobile Endgerate blei-

ben auch 2022 in Osterreich weiter hoch im

Kurs. So verwenden 94 % der befragten Oster-

reicher zwischen 18 und 65 Jahren ein mobiles
Endgerdt. Am starksten ist - wie schon im

Vorjahr - die Nutzung von mobilen Endgera-
ten mit 97% in der Gruppe der 18- bis 29-Jah-

rigen. Android ist dabei das am haufigsten
genutzte Betriebssystem, i0S halt stabil Platz
zwel. Besonders die unter 30-Jdhrigen nutzen
verstdrkt i0S far ihr Smartphone.

WO UND WANN?

Am liebsten wird zuhause zum Handy
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zur taglichen Routine. Viele Osterreicher ver-
kirzen sich gerne auch die Wartezeit mit
ihrem Handy - beim Arzt, am Amt oder in
den offentlichen Verkehrsmitteln. Ménner
nutzen ihr Smartphone starker als Frauen in
der Arbeit oder im Homeoffice, in Freizeit-
situationen (Urlaub, Café/Restaurant) und
am WC. Dafiir nutzen Osterreichs Frauen ihr
Handy - egal um welche Uhrzeit - eher im
Bett oder in der Badewanne.

,Was das Onlineshopping angeht, bleiben die
Zahlen trotz Krisen und Teuerungen weiter
ziemlich stabil®, sagt otago. Sechs von zehn
Befragten kaufen mindestens einmal im
Monat online ein, zwei von zehn bereits ein-
mal pro Woche. Am wenigsten online shoppt
die Generation 50+ (50%), am intensivsten
die 18-bis 29-Jdhrigen (71%). Interessant ist:
66% der befragten Madanner kaufen online
ein - aber nur 57% der Frauen. Und: i0S Nut-
zer shoppen signifikant 6fter wochentlich im
Netz (26 %) als Android-Nutzer (16 %).

DIE TOP-SELLER

Was Einzelhandelswaren angeht, kaufen die
befragten Osterreicher online am meisten
Bekleidung (54 %), Biicher (36 %) und Kosme-
tikartikel (29%). Dann kommen im Ranking
(mit je 27%) auch schon Mobel/ Wohnacces-
soires sowie Elektrogerate, dicht gefolgt von
Haushaltsgeraten (26 %).

Rund ein Drittel der Umfrageteilnehmer hat
erst mit Beginn der aktuellen Krisen (Ukraine-
Krieg, Inflation, Corona) mit dem Onlineshop-
ping begonnen. So haben beispielsweise 3%
(von den insgesamt 27 %, die Elektrogerate im
Netz kaufen) vor Corona keine Elektrogerate
im Internet gekauft, tun dies nun aber sehr
wohl. Auch bei Haushaltsgerdten sind es 3%.

gegriffen. 70% surfen, chatten oder
plaudern auf der Couch und 51% im
Garten, auf der Terrasse oder auf dem
Balkon. Das Smartphone ist in Oster-
reich von friith bis spit sowie in allen
Lebenslagen dabei. Am Abend nehmen
43% ihr Smartphone mit ins Schlaf-
zimmer und fir 29% gehért schon
morgens im Bett der Griff zum Handy

27 % der Befragten kaufen Mobel/
Wohnaccessoires und Elektro-
gerate im Internet. 26 % kaufen

Haushaltsgerate.

Kleidung, Schuhe, Accessoires [ 54
Bucher [N 36
Medikamente [N 34
Reise [N 32
Erlebnisse/ausflige [N 30
Kosmetik- & Pflegeartikel BN 29
Zug/Busticket [ 29
Deko, MBbel, Wohnaccessoires [ 27
Elektronik [N 27
Houshaltsgerate [N 26
Sportartikel [N 22
Burcbedorf [N 21

Lebensmittel [ 20
Elektrowerkzeug/ T

Heimwerker- Ausriistung




Bei Mobeln/Wohnaccessoires sind es sogar
6%, die Produkte aus dieser Kategorie nun im

Netz kaufen, was sie vor Corona nicht getan
haben. Fir 9% der Befragten ist es tbrigens
generell ausgeschlossen, Elektrogerite oder
Mobel / Wohnaccessoires im Internet zu kau-
fen; bei Haushaltsgerdten sind es 7%.

Auch sehr interessant ist, dass der Bildungs-
stand einen klaren Einfluss auf das Online-
Shopping-Verhalten hat. Soll heiflen: Je gebil-
deter die Leute, desto mehr kaufen sie online.
Am Beispiel der Elektrogerdte prasentiert sich
die Situation wie folgt: Insgesamt kaufen
27% der Befragten Elektrogerate im Netz. Bei
den Befragten ohne Matura sind es 24 %, bei
den Umfrageteilnehmern mit Matura hin-

gegen 33%.

AUF DER SUCHE

63 % der Befragten informieren sich zuerst via
Suchmaschinen iber Produkte und Services.
56% vertrauen auf die Empfehlungen von
Freunden, Bekannten oder Verwandten sowie
auf das Lesen von Online-Bewertungen. Ein
ricklaufiger Trend zeigt sich bei den Web-
sites der Verkaufer (50 %). Hier ist der Wert im
Vergleich zum Vorjahr um 8 % gesunken.

93% nutzen am hdufigsten Google bei ihrer
Suche im Web. Bei Amazon recherchieren
41%, bei YouTube 34% - Tendenz steigend, vor
allem bei den Unter-30-Jahrigen. Von allen
Social-Media-Plattformen werden Facebook
(41%), Instagram und YouTube (jeweils 27%)
tdglich am meisten genutzt. Rund ein Funftel
vertraut beim Suchen erstgereihten Websites

mehr, weil hier ,meistens die bes-
ten Ergebnisse” sind.

ONLINE ODER
STATIONAR?

Fir den Kauf im Geschéft spre-
chen in erster Linie die Moglich-
keit, die Ware zu probieren bzw.
anzugreifen, diese gleich mitzu-
nehmen, die personliche Bera-
tung sowie das Nichtvorhanden-
sein von Versandkosten. Letzter
Punkt hat in Sachen Relevanz im
Vergleich zum Vorjahr um neun
(1) Prozentpunkte zugenommen.
Dariiber hinaus spielen Regionali-
tat und das Einkaufserlebnis eine
wesentliche Rolle.

Zu den Top-Entscheidungskriterien, die fir
das Onlineshopping (und gegen den Ein-
kauf im Geschaft) sprechen, zdhlen die Aus-
wahl bzw. das Sortiment (46 %), der Wegfall
von Offnungszeiten (44%), die wegfallende
Anfahrt (39%) und die Verfgbarkeit der Pro-
dukte (38 %). Ein spannendes Detail ist: Gegen-
iber dem Vorjahr hat die Bestellmoglichkeit
groferer Mengen an Relevanz gewonnen.

Den grofiten Einfluss darauf, ob eine Web-
site oder ein Online-Shop in Osterreich als
vertrauenswiirdig gelten, haben dbrigens
das Image des Unternehmens (75%), Emp-
fehlungen von Freunden bzw. Verwandten
(71%) oder das Vorhandensein eines ,richtigen
Geschafts" (64 %).

PREISVERGLEICH

,Seit dem Vorjahr ist die Preissensibilitdt in
Osterreich stark gestiegen®, sagt otago. Bereits
62% stellen vor einem Einkauf immer einen
Preisvergleich an. Das gilt online wie off-
line und auch schon bei
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Probizren/argre fen kénnen

Kann de Ware safart rmitnebemaen

I

I
recorcravorocrs |

-

-

I

Keing Versondicsten

Erbgufserlebnis/Suabern

Ragionchitat

Bild oben: Diese Griinde sprechen fiir
den Kauf im stationaren Geschaft.
Bild unten: Aus diesen Griinden
shoppen die Befragten lieber online.

Sortiment/Auswahl _ 46
Keine Offrungszeiten [ NN
keine Anfahrt [ 39
verfigbarkeit [N 25
rockserdeoction [ 22
Lieferschneligker: [N 21

Bestellung/Lieferursg :
[ grifierer Mengen maglich -“ o

Zahlungsbedingungen [ 1

Vor allem bei den Unter-30-Jdhrigen ist dieser
Anteil mit 21% Gberdurchschnittlich hoch.

ABHORASSISTENTEN?

otago hat die Umfrageteilnehmer auch
gefragt, ob sie glauben, dass jemand ,mithért",
wenn im Web gesucht, gekauft oder bestellt
wird. 77% der Befragten sind dabei der Mei-
nung, dass Sprachassistenten wie Alexa, Siri
& Co. ihre Nutzer abhéren - 40% davon sind
sich dessen sogar ganz sicher. Sieben von
zehn nehmen auch an, von der Smart-Home-
Ausstattung und von Facebook abgehort zu
werden - drei von zehn davon sind sich sogar
ganz sicher. Ebenso werden Online-Meeting-
Plattformen und Wearables von sechs von
zehn sowie Spielkonsolen von 42% als Abhor-
Assistenten eingestuft. m

Kleinbetrdgen. Dabei ver-
gleichen 45% meist drei
Anbieter miteinander. Je
hoher der Bildungsgrad,
desto ausgepragter ist das
Preisvergleichsverhalten.
Nur 13% vergleichen nie.

63 % der Osterrei-
cher informieren sich
Uber Produkte und
Services zuerst via
Suchmaschinen.

Uber Suchmaschinen im Internet _ 63
s e I - s
Freunden/Bekannten/Verwandten
ich lese online Bewertungen | 5o
Direkt im Geschaft/im Fachhandel [N 54
Auf der Website des Verktvfers [N 0

Zeitungen/Zeitschriften _ 26

Avf YouTube [N 25
In Foren/Blogs [N 19
Auf Social Medio [N 18 +3a

Anderswo . 3




OTTO OSTERREICH: 1992-2022

30 Jahream
Puls der Zeit

TEXT: S. Bruckbauer | FOTOS: Unito/Simon Mostl, Otto Osterreich

Begonnen hat alles mit der Uber-
nahme des Versandhauses ,Moden
Mdiller”. Daraus ging 1992 Otto
Osterreich hervor. Seit drei Jahr-
zehnten stehe die Marke nun auf
wirtschaftlich soliden Beinen und
das trotz der kompletten Anderung
des Geschaftsmodells vom Katalog-
versender zum Onlinehandler, wie
Dr. Michael Otto, Aufsichtsratschef
der familieneigenen Otto-Group,
und Sprecher der Unito-Geschafts-
flhrung Harald Gutschi bei einem
Gesprach anlasslich des 30-jahri-
gens Jubildums von Otto Osterreich
erzahlten.

it der Ubernahme des Ver-
sandhauses ,Moden Miiller*

Anfang der 1990er-Jahre be-

gann das Osterreich-Enga-
gement der Otto Group. Daraus ging 1992 Otto
Osterreich hervor. Das ist nun drei Jahrzehnte
her und trotz der kompletten Anderung des
Geschiftsmodells

zum Onlinehédndler (der endgiiltige Wandel

vom Katalogversender
zum Onlinehdndler wurde 2018 mit dem letz-
tem Hauptkatalog vollzogen) steht die Marke
nach wie vor auf wirtschaftlich soliden Bei-
nen. Seit 1998 verzeichnet das Unternehmen
beim Onlineumsatz laut eigenen Angaben ein
durchschnittliches Wachstum von +24 % pro
Jahr. Im abgelaufenen Geschaftsjahr (1. Marz

2021 bis 28. Fe-
2022)
erwirtschafte-

bruar

te man einen
Gesamtumsatz
von 100 Millio-

nen Euro.
Otto Oster-
reich  gehort

zur Unito, einer
Tochter des
deutschen Otto
Konzerns. Wei-
tere bekannte
Unito-Marken

sind  Univer-

Quelle,
Lascana und
noch viele
mehr. SWir

sind hier auch
mit About You,
Bonprix, Fran-
konia, Mytoys,
Witt und Hermes vertreten - und wir sind
seit vier Jahren mit dem Warenhaus Manu-
factum Am Hof in Wien auch stationér pra-
sent. Wir erwirtschaften einen Umsatz von
431 Millionen Euro und haben damit eine
gewisse Bedeutung auf dem osterreichischen
Handelsmarkt®, sagt Prof. Dr. Michael Otto,
Vorsitzender des Konzern-Aufsichtsrats.

Dass es den einstigen Kataloghdndler Otto im
Jahr 2022 noch gibt, habe mit der unterneh-
merischen Diversitdt zu tun, aber auch mit
der Tatsache, technisch stets am Puls der Zeit
gewesen zu sein, sagt der Sprecher der Unito-
Geschaftsfithrung Harald Gutschi. ,Schon in
den 1990ern setzte
E-Com-
merce, 1995 brachte

man auf
man das gesamte
Sortiment ins Inter-
net - in einer Zeit,
in der in Osterreich
etwa gerade einmal
9% der Bevolkerung
Zugang zum Inter-
net hatten.“ Prof. Dr.
Michael
dazu: ,Von den fri-

Otto sagt

heren grofien Kata-
logversendern ist die
Otto Group mit ihren
Marken der letzte,
der uberlebt hat.
Ich bin als CEO mit

meinem jeweiligen

Der allerletzte Otto Hauptkatalog — damit
vollzog Otto 2018 endgultig den Wandel
vom Versand- zum Onlinehandler.
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Technikvorstand ab den 1980ern regelmafig
in die USA gereist, um zu sehen, an welchen
technologischen Entwicklungen gearbeitet
wird. Zentral fir unseren Erfolg ist, dass wir
Technologie zu einem frithen Zeitpunkt fur
den Nutzen der Kunden eingesetzt haben.”

MIT RESPEKT

Der aktuellen politischen und wirtschaftli-
chen Lage begegnet man im gesamten Kon-
zern mit Respekt. Prof. Dr. Michael Otto dazu:
,Ich habe in meinen weit mehr als 50 Berufs-
jahren manche Herausforderung erlebt - aber
diese ist eine besondere. Aus der Corona-Pan-
demie haben wir es noch immer mit Stérun-
gen auf der Beschaffungsseite zu tun, die
sich durch den Krieg in der Ukraine und die
drohenden Auseinandersetzungen mit China
erheblich verscharft haben. Der Krieg, die
Inflation, die Angste der Burger und die Ener-
giekrise verscharfen die Absatzprobleme. Das
alles fithrt in vielen Landern Europas zu einer
erheblichen, in Deutschland einmalig grofRen
Nachfrageunlust.“ Man sei derzeit aber digital,
kundenmafig sowie finanziell sehr gut auf-
gestellt und halte am Kurs der Investition in
Digitales, Logistik und neue Geschaftsfelder
fest. Spuren hinterlassen werde die Krise aber
dennoch - beim Umsatz und insbesondere
beim Ertrag, da man in dieser angespannten
Situation hohere Einstandskosten nicht zur
Ganze an Kunden weitergeben kénne.

2023 werde laut Harald Gutschi auf jeden Fall
noch herausfordernd. Bei Otto Osterreich
plane man mit einem vorsichtigen Wachs-
tum von 5% bis 10% statt der urspriinglich
anvisierten 10%. Generell sieht der Sprecher
der Unito-Geschafts-
fihrung das Unter-
nehmen aber in
einer privilegierten
Lage: ,Mit unserem
Geschéftsmodell ist

alles weitestgehend

organisierbar.  Wir

kénnen etwa rasch
gaes tiber Werbekosten
DANN MAL . .
APP! entscheiden - diese

runterfahren, wenn
das notig ist, und

schnell
hochfahren,
wenn sich die Lage

genauso
wieder

entspannt. Da geht
es uns viel besser als

anderen  Unterneh-

«

men.
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KONSUM IN DER KRISE

Interessant am von Dr. Otto ange-
sprochenen Thema Energiekrise
ist, dass sich diese aktuell stark
auf das Kaufverhalten der Oster-
reicher auswirkt. Plus 534% bei
Infrarotheizungen, plus 181% bei
Elektroheizungen, plus 107% bei
Heizdecken oder plus 95% bei Fla-
nellbettwéschen. Die Wachstums-
raten bei Suchbegriffen fur Artikel,
mit denen man sich fiir den Winter
in der Energiekrise ristet, schnel-
len im Otto-Onlineshop in die Hohe. ,Daraus
koénnen wir nattrlich viele Rickschlisse zie-
hen, wie Osterreich kauft®, erklirt Gutschi.

Besonders stark nachgefragt werden der-
zeit Artikel, die die Menschen selbst und ihr
Zuhause warmen. Es werde dabei auch wie-
der zu Produkten gegriffen, die lange Zeit
komplett in Vergessenheit geraten waren.
Ein gutes Beispiel daftr sei die Heizdecke,
die zurzeit eine wahre Renaissance erlebe
(eine Variante mit Leopardenmuster war in
den vergangenen Wochen bei ottoversand.at

1

sogar restlos ausverkauft). Einen Run gebe es

zudem auf gasfreie Heizalternativen - ,sogar
solche, die mit Strom betrieben werden. Die
Panik vor dem Frieren in Folge eines Gas-
stopps scheint grofler zu sein als die Angst
vor hohen Stromkosten®, stellt Gutschi fest.
Sehr gut nachgefragt seien derzeit auch ener-
gieeffiziente Haushaltsgerate. ,Die Sorge vor
exorbitant hohen Stromrechnungen forciert
offensichtlich den Kauf dieser Produkte. Wir
haben auch die Auszahlung des Klimabonus
durch den Staat Osterreich stark gespurt. Ab
Ende des Sommers war das vermehrte Inter-

esse etwa an stromsparenden Kithlschranken

Walter Chrysler
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Stark nachgefragt in den Online-
shops der Unito sind derzeit
Artikel, die Menschen selbst und
ihr Zuhause warmen.

und Waschmaschinen deutlich
spiirbar®, erlautert Gutschi.

BLICK AUF X-MAS

Mit Blick auf das anstehende Weih-

nachtsgeschdft bzw. in Sachen
Umsatz-Prognose gibt sich Harald Gutschi
heuer tbrigens eher zuriickhaltend: ,Mit der
Konsumunlust aufgrund der Teuerung und
der Energiekrise hat im Handel momentan
jeder zu kidmpfen - ganz egal, ob stationdr
oder online. Man darf auch nicht vergessen,
dass der Onlinehandel in den vergangenen
beiden Jahren von den Lockdowns profitiert
hat. Wir rechnen aber dennoch damit, dass
wir in der Black Week und im Weihnachtge-
schift mit unseren Umsitzen bei Otto Oster-
reich auch heuer wieder iiber Vor-Corona-
Niveau liegen werden.” "

Wir wunschen "|'hn__eh ein frbhes Weihné(:htsfe,st

und ein gliickliches, gesundes Jahr 2023/

]

o

 ElectronicPartner
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WEITERBILDUNGSPAKET ZUR DIGITALEN SICHTBARKEIT

VERSPRICHT ENDLICH DURCHBLICK

Schluss mit

unsichtbar

TEXT: Redaktion | FOTOS: Hannes Katzenbeisser | INFO: www.hanneskatzenbeisser.com

Das Erstellen einer wirkungsvollen Online-Marketing-
Strategie sowie das Managen und Bespielen der digitalen
Kanale zahlt zu den grofSten Schwachen kleiner und mit-
telstandischer Unternehmen. Halbherzige Angebote am
Markt, bei denen man versucht hat nur Wissen zu vermit-
teln, sind gescheitert und Projekte, bei denen von oben
versucht wird, individuellen Content an der Verkaufsfront
zu generieren, verlaufen im Sand. Die Schere zwischen
digitaler Sichtbarkeit und digitaler Unsichtbarkeit geht
immer weiter auf. Doch damit soll jetzt Schluss sein, denn
mit mehreren Seminar-Modulen und monatlichen Online-
Workshops der Hannes Katzenbeisser Academy werden
Teilnehmer aus unterschiedlichsten Branchen und Unter-
nehmensgrof3en nicht nur auf Schiene gebracht, sondern
auch in ihrer Entwicklung und ihrem Wachstum begleitet.

s war eine Idee, die in LENA Award-Preistrager Hannes
Katzenbeisser und Gernot Krickl, Experte fiir digitale Ver-
triebsstrategien, unabhdngig voneinander schon seit einiger
Zeit kochelte. Namlich Unternehmen alle Werkzeuge in die
Hand zu geben, um in die digitale Sichtbarkeit zu kommen. ,Von An-
fang an war klar, dass es neben den besten Inhalten dazu auch eine ge-
hérige Menge Motivation braucht, dass Unternehmer sich dem heifien
Eisen ,Online-Marketing® selbst annehmen und vor allem dranbleiben’,
erzahlt Katzenbeisser. ,Vor zwei Jahren entstand unter dem Arbeitstitel
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Die Prasentation der neuen Online-
Serie erfolgte im Oktober beim
WOW-Effekt-MasterPlan®-Seminar,
zu dem Teilnehmer aus dem D-A-
CH-Raum, mit zehn Stunden Anreise
sogar von der Nordsee, kamen.

WOW-Effekt-OnlineKerker* die
grofle Vision eines Intensiv-Se-
minars, bei dem die Teilnehmer
erst dann heimgehen, wenn al-
les auf Schiene ist und die ersten
Ergebnisse bereits sichtbar sind.
Inhaltlich haben wir die Idee mit
viel Aufwand, Know-how und
Erfahrungen aus der Praxis fur
die Praxis perfektioniert, beim
endgiiltigen SeminarTitel habe
ich mich dann aber von meinem
fantastischen Team etwas ,besdnftigen’ lassen”.
Auf die Frage, ob sich ,Der WOW-Effekt-Ma-
cher® nun die ,Krallen stutzen® lief oder gar
zahm geworden sei, lacht dieser und erzahlt:
,Wer mich im Seminarraum erlebt hat, der weif
doch sowieso, dass mein Herz fiir die Entwick-
lung der Teilnehmer schldgt, sonst wird man
nicht zu einem der bestbewerteten Trainer
Europas, kommt in die TOP 100 und bekommt
solche fantastischen Feedbacks. Erfolgreiche
Konzepte erfordern aber eben auch klare Regeln
und ja, mit meinem Team die besten Kopfe an
seiner Seite zu haben und deren Meinung ein-
zubeziehen, schafft auch neue Zugénge.*

WEITERBILDUNGS-INNOVATION

Bei ndherer Betrachtung des Triples aus Seminaren und Online-Work-
shops erkennt man sofort, dass die beiden Képfe dahinter offensicht-
lich wirklich nichts ausgelassen haben, um die Teilnehmer von A bis Z
zu begleiten. Denn nach zwei Tagen beim ,WOW-Effekt-OnlinePlan®-
Intensiv-Seminar®, zu dem der Chef und Fihrungskrafte, also Ent-
scheider alleine oder mit einem moéglichen Online-Verantwortlichen
bzw. zukinftigen Kandidaten aus den eigenen Reihen des Unterneh-
mens kommen, werden alle Strategien, Kanale und Aufgaben definiert.
,Danach kann jeder entscheiden, ob er den néichsten Schritt als Unter-
nehmen selbst macht oder die Verantwortung fiir seine digitale Sicht-

»Deine grofite Konkurrenz ist nicht der
Mitbewerb, sondern deine eige-
ne digitale Unsichtbarkeit.

GERNOT KRICKL

barkeit in die Hdnde anderer tibergibt®, so Krickl. Nichts zu tun, wiirde
der Experte aufgrund aufliegender Fakten und Zahlen als unterneh-
merische Fehlentscheidung sehen. ,Im Interesse der teilnehmenden
Unternehmen war uns wichtig, dass im ersten Schritt alle die Chance
und Sicherheit haben, entscheiden zu kénnen, wie weit sie letztendlich



=l 12/2022

Online

Plan®

2 TAGE INTENSIV-SEMINAR

FUR ERFOLGRE
SICHTIARKEN

3 TAGE INTENSIV-SEMINAR

FOR SOFORTICES ERSTELLEN UND MAMAGEN
DER ONLINEPRASENZ IM DIGITALEN ZETTALTER

E ONLINEPRASENZ UND
DIGITALEN ZETALTER

Zwei Tage flr Unternehmen, um
die Weichen zu ihrer digitalen
Sichtbarkeit stellen und klare Ent-
scheidungen treffen zu kénnen.

Drei Tage fur Unternehmer und
Verantwortliche, die ihre digitale
Sichtbarkeit selbst in die Hand neh-
men und sofort starten wollen.

dann selbst gehen wollen*, stellt Katzenbeisser daritber hinaus unmiss-
verstandlich klar, denn: ,Online-Marketing ist kein Miinzautomat, wo
ich oben Geld einwerfe und unten sofort was rauskommt!“ Ist die Ent-
scheidung fur die Eigenverantwortung gefallen, starten sofort nach
dem ersten Seminarmodul die Vorbereitungen fiir das ebenso mehr-
jahrlich = stattfindende ,WOW-Effekt-OnlineCamp®Intensiv-
Seminar®.

mals

SOFORTIGE UMSETZUNG

Im nachsten Schritt geht es fiir den oder die Online-Marketing-Verant-
wortlichen der teilnehmenden Unternehmen mit dem Notebook unter
dem Arm und dem Handy in der Tasche ins 3-tdgige ,WOW-Effekt-

»Endlich eine ganzheitliche Losung von
Experten, die unsere Sprache sprechen.”

MICHAEL HOFER, CEO EP:AUSTRIA

OnlineCamp®-Intensiv-Seminar®. ,Dort werden fir samtliche Kanale
und Themen eigene Rdume angeboten, in denen Experten Schritt fiir
Schritt alle Einstellungen begleiten und auch erklaren, warum diese
genau so zu erfolgen haben®, fithrt Krickl aus. Durch den modularen
Seminaraufbau sind bereits verschiedenste Branchen mit eigenen
Breakout-Rdumen auf den Zug aufgesprungen, um ihre Hindler aufer-
halb der Hauptraume zusétzlich mit internem Content versorgen zu
kénnen. ,Eines unserer Erfolgsrezepte liegt im Branchenmix, wenn-
gleich das fur viele, die noch nicht dabei waren, nach wie vor unver-

standlich ist*, erklart Katzenbeisser. ,Fur alle, die es aber schon einmal

Monatliche LIVE-Sessions per Zoom
mit Experten, die aus den vorange-
gangenen Seminaren bekannt sind,
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erlebt haben, kommt nichts anderes
mehr in Frage. Wir lernen auch mit-

[WOW-EFFEKT|
&
Online

einander und voneinander und die
Energie, die da im Raum entsteht, ist
atemberaubend. Das holt die grofiten
Skeptiker in die ,Nichtraunzerzone'

Buddy®

2 STUNDEN INTENSIV-WEBINAR

und motiviert zusatzlich.“

NICHT ALLEIN GELASSEN

Sieht man sich den dritten Baustein
an, wird klar, dass es die Verantwort-
sollen begleiten & helfen. lichen mit ihrem Versprechen ernst

nehmen. In monatlich live stattfin-

denden Online-Webinaren mit dem
treffenden Namen ,WOW-Effekt-OnlineBuddy®* (Anm.. Hannes
Katzenbeisser lasst grifien) werden Updates und News zu den im
,WOW-Effekt-OnlineCamp®“ gestarteten Prozessen vermittelt. Doch
das ist erst der Anfang, denn dariiber hinaus haben die Teilnehmer die
Moglichkeit, Fragen zu ihren laufenden Kampagnen zu stellen, die
genau von den Experten beantwortet werden, die sie bereits aus den
vorangegangenen Intensiv-Seminaren kennen. Und sollte man einmal
keine Zeit haben, stehen samtliche Sessions dem exklusiven Kreis der
registrierten Teilnehmer als Download zum spéteren oder wiederhol-
ten Durcharbeiten zur Verfiigung. ,Wir werden hier alle technischen
Maoglichkeiten ausschépfen, die uns das digitale Zeitalter bietet, sagt

Gernot Krickl. n

Gernot Krickl — der Onliner® in der Hannes Katzenbeisser Academy ist fir den
Bereich ,Digitale Sichtbarkeit” verantwortlich — und Hannes Katzenbeisser,
Mastermind hinter allen WOW-Effekt-Modulen und preisgekronter Trainer.

Seminar-Basis der Hannes Katzenbeisser Academy: Das Hotel Friesacher in
Salzburg, eines der schonsten Seminar-Hotels im Herzen Europas.
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Bei der Premiere der , Bauen+Woh-
nen” Wien drehte sich Mitte Novem-
ber 2022 alles um die zukunftigen
Trends beim Bauen, Sanieren, Woh-
nen und besonders das Energiespa-
ren bzw. die Nutzung erneuerbarer
Energien. ABUS Austria Geschafts-
fUhrer Roland Huber und sein Team
sorgten dafur, dass auch die Sicher-
heitstechnik nicht zu kurz kam — und
hatten daflr die Innovationen und
Neuheiten der diesjahrigen Security
Essen im Gepack.

nsgesamt 10.376 Besucher kamen an den

vier Messetagen zur ,Bauen+Wohnen’

und ein guter Teil von ihnen auch an
den Messestand von ABUS Austria. Sehr zur
Freude von GF Roland Huber (0.), der die Ge-
legenheit nutzte, dem Publikum das ,gesamte
Bild” des Herstellers zu zeigen. Dazu gehorten
neben dem umfangreichen Sortiment rund
um Bike und Biker - vom Helm bis zum Fahr-
radschloss - insbesondere die erst wenige
Woche zuvor im Rahmen der Weltleitmesse
,Security” in Essen prasentierten Neuheiten
aus den Bereichen Einbruchschutz, Zutritts-
kontrolle und Videottberwachung.

”
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ABUS AUF DER ,BAUEN+WOHNEN"” WIEN

Sicherheit
weiter gedacht

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: W. Schalko | INFO: www.abus.com

+~HEISSE EISEN"

Im Bereich Videotberwachung setzt ABUS -
den Anforderungen des Marktes folgend - mit
dem neuen Sortiment an IP-Uberwachungska-
meras vermehrt auf Spezialanwendungen und
positioniert sich konsequent als Lésungsanbie-
ter fir die professionelle Videoiiberwachung
im gewerblichen Umfeld. Im Fokus stehen hier
z.B. Thermalkameras fiir eine Detektion bis auf
2001, Tele-Motorzoom-Kameras fiir Bilder mit
hohem Detailgrad auf Distanz sowie automati-
sche Objekterkennung und Zufahrtsregelung.

Dazu passend steht mit Tectiq ein neues
elektronisches SchlieS- und Zutrittskont-
rollsystem fur gewerbliche und offentliche
Gebaude in den Startlochern, das fiir Objekte
nahezu jeder Grofie geeignet ist. Mit Secoris
wird das Sortiment zudem um die bisher leis-
tungsstarkste und innovativste Hybrid-Ein-
bruchmeldeanlage ergdnzt. Bis zu 200 Mel-
dergruppen, 50 BUS-Komponenten und zehn
ABUS IP-Kameras bieten umfangreichen
Schutz fir Gewerbeobjekte, Einzelhandels-

Ty

ABUS ONE~
SYSTEM g

rectie ‘r
INFACH. ZUTRITT.
ORGANISIEREN.

filialen, Barofldchen usw. - zertifiziert nach
EN501311 Grad 2.

ENDKUNDENGERECHT

Mit dem wetterfesten Fingerprint-Vorhang-
schloss ABUS Touch sicherte sich das Unter-
nehmen nicht nur die Blicke der Messebesu-
cher, sondern auch deren Aufmerksamkeit
- gab es das innovative Produkt, bei dem
Sperren und Entriegeln per Fingerabdruck
anstelle eines Schlissels erfolgt, im Rahmen
des Messegewinnspiels doch gleich mehr-
mals taglich zu gewinnen.

Klar in Richtung Endkunden zielt auch die
neue Plattform ,ABUS One* In diesem digita-
len Okosystem biindelt ABUS seine Lésungen
fir den Consumer-Bereich - ein umfangrei-
ches Portfolio an Schléssern far Fahrrader
und Motorrdder, Schlisselgaragen sowie
smarte Schldsser fur Eingangs- und Terras-
sentiiren -, die sich bequem via App steuern
lassen. Marktstart ist im Q1 2023. n

Ein Uberdimensionales (aber den-
noch voll funktionsfahiges) ABUS
Touch demonstrierte die Vorzlige
dieses innovativen Vorhang-
schlosses (li.0.). Im nachsten Jahr
erweitert ABUS seine Losungen fir
Zutrittskontrolle um das beinahe
beliebig skalierbare System Tectiq
(re.o.). Eine App fur alle Schlosser
—das ist die Idee hinter der neuen
Plattform ,,ABUS One” (li.u.).
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Nach Ansicht von Markus Gubler, Head
of After Sales bei Ingram Micro, steht die
Branche am Anfang eines tiefgreifenden
Veranderungsprozesses in Richtung mehr
Nachhaltigkeit und Service.

nlédsslich unserer Messe IM Top
22 wurde die spontane Idee ge-
boren, zum Thema Nachhaltigkeit
und Life-Cycle in der E&W einen
Blog zu schreiben. Daher mein grofies Dan-
keschon an Dominik Schebach, der unkom-
pliziert dieser Idee diesen Platz gewidmet hat.

Unhoflicherweise falle ich mit der Tir ins
Haus. Ich sollte mich zuerst kurz vorstellen.
Ich bin Markus Gubler, gliicklich verheiratet,
habe vier wundervolle Kinder, einen Hund
und zwei Katzen und lebe seit zwolf Jahren
in Wien. Geboren bin ich in der Schweiz und

habe vor vielen Jahren den Beruf des Audio-

Videotechnikers erlernt und damit mein
Hobby zum Beruf gemacht.

Das Thema Reparieren hat mich seitdem
immer beschiftigt. In Osterreich konnte

man mich
in unserer
Branche
als  Grun-
der  und
Geschafts-
fihrer der Mobiletouch oder in meiner aktu-
ellen Position als Head of After Sales bei der
Ingram Micro kennen.

Mehr der Technik als dem Schreiben zuge-
wandt, habe ich mir im Vorfeld viele Gedan-
ken gemacht, was ich zum Thema Nachhal-
tigkeit und Reparieren schreiben soll. Jedoch
habe ich gleich mal alle tollen Ideen, die ich
zum Thema Nachhaltigkeit hatte, kurz ent-
schlossen iiber Bord

geworfen. Warum,
dariiber muss ich
kurz der Reihe nach
berichten.

»Eine fehlende Reparatur-
moglichkeit war ein objekti-
ves Ausschlusskriterium.”
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MARKUS GUBLER: LIFE-CYCLE-BLOG

Jetzt die
Chance
nutzen

TEXT: Markus Gubler | FOTOS: Gubler [INFO: www.elektro.at

Markus Gubler, Head of After Sales bei Ingram
Micro, schreibt in einem Blog fur E&W Uber seine
Gedanken bezlglich Nachhaltigkeit, Service und
warum seiner Ansicht nach gerade hier Kundenbe-
dirfnis und Angebot so weit auseinanderklaffen.

nur leise ansprechen. Kurz und gut - Kaffee
gehort in unserem Haushalt zur essenziellen
Grundversorgung. Fur solche Notfille haben
wir zum Gliick immer Kaffeepulver lagernd,
womit sich diese Katastrophe gerade noch
abwenden lasst.

Der sonntdglichen Priifungen nicht genug,
streikt eine Stunde spater die Waschma-
schine. In einem groflen Haushalt ist diese
Maschine, ohne Zweifel, ein Teil der kriti-
schen Infrastruktur. Eine Lésung muss daher
sofort her, sonst gehen wir binnen kiirzester
Zeit in schmutziger Wische unter.

Selbst ist der Fachmann. Das heifdt, mit der
Kaffee-
mithle ab in den

defekten

Hobbyraum  und
danach runter in
den Keller zur strei-
kenden Waschma-

MARKUS GUBLER

Es ist Wochenende

und ich habe aus-

nahmsweise wenig Pléne, perfekt um ein paar
Zeilen zu schreiben. Aber kaum aufgestanden,
erfolgt der erste Tiefschlag. Die Kaffeemiihle
funktioniert nicht mehr. Jetzt muss man wis-
sen, dass ich ohne Kaffee in einem dammer-
artigen Zustand verbleibe. Meine liebe Frau
,Kaci“ (niemand nennt sie Kathrin), sollte man,
wenn man mit dem Leben noch nicht abge-
schlossen hat, vor dem ersten Kaffee besser

Der Plan:
Die Fehler an den

schine.

streikenden Gerdten zu eruieren und zu
beheben. - Zwei Stunden spater folgt jedoch
die Erntchterung. Und da sich ein geschei-
terter Reparaturversuch wie eine sportliche
Niederlage anfiihlt, méchte ich nicht weiter
in den eigenen Wunden bohren. - Was mich
jedoch noch den lieben langen Tag beschaf-
tigt, ist der Gedanke an eine Waschmaschine,
die mehr als 30 Jahre ohne Zicken brav ihre
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Arbeit vollbracht hat. Im Kontrast dazu steht
die bereits zweite Kaffeemiihle, die innerhalb
von sechs Jahren ihren Dienst verweigert. -
Wie komplex ist schon eine Kaffeemiihle? Ein
Schalter, ein Motor und ein Mahlwerk, was
kann da schon kaputtgehen, wiirde man den-
ken! Die Menschheit ist in der Lage, hochkom-
plexe Roboter mit Tragerraketen auf Planeten
zu schieflen, die, dort gelandet, jahrelang
ohne Wartung Grundlagenforschung betrei-
ben. Bei der Konstruktion einer Kaffeemihle
versagen die Ingenieure jedoch klaglich!

Zugegebenermaflen, der Vergleich hinkt
etwas. Trotzdem! Warum kann man eine
Kaffeemthle nicht langlebiger konstruieren?
Eine teure Mihle musste, als Teil meines
Nachlasses, auch die Enkel noch mit lebens-
wichtigem Kaffeepulver begliicken kénnen.

Der Bezug dieser profanen Geschichte zu
aktuellen Herausforderungen liegt auf der
Hand: Es geht um Nachhaltigkeit und den
verantwortungsbewussten Umgang mit Res-
sourcen. Wie ich finde, hat da auch unsere
Branche einiges an Herausforderungen zu
meistern. Alleine in der EU fallen jahrlich
rund zehn Millionen Tonnen Elektroschrott
an. Davon rund 90.000
Tonnen in Osterreich.
Die EU-finanzierte
WEEE-Studie  (Waste
of Electrical and Elec
tronic Equipment) aus
dem Jahre 2015 stellt
Europa eher ein zwei-
felhaftes Zeugnis aus.
Von den zirka zehn
Millionen Tonnen
Elektroschrott werden
nur bescheidene 35%
ordentlich recycelt: Der
Rest landet im Haus-
mull (10%), wird nicht
gesetzeskonform recycelt (25%) oder wurde
nicht dokumentiert (33 %). Es wird geschétzt,
dass jahrlich 1,5 Mio. Tonnen dieses Sonder-
abfalles rechtswidrig exportiert werden (15 %).

Wie ich finde, sprechen diese Zahlen eine
deutliche Sprache! Die Nachhaltigkeit muss
wieder eine zentralere Rolle spielen. Dazu
gehort neben der eigentlichen Produktion
auch die Langlebigkeit und Reparierbarkeit.
Dazu muss ich nochmals kurz eine Erinne-
rung mit euch teilen. Meine Mutter hat bei
der Anschaffung neuer Gerdte immer sehr
genau geschaut, dass diese mit Schrauben
versehen sind. Im Falle eines Defektes soll
es ja der Vater wieder richten kénnen. Eine

fehlende Reparaturmoglich-
keit war ein objektives Aus-
schlusskriterium.

Mit diesem simplen Anfor-
derungsprofil an eine Ver-
schraubung wirden heute
viele High-Tech-Teile durch
den Qualitétsrost fallen. Aus
meiner Sicht ist da durchaus
auch der Konsument in der
Pflicht, auf die Nachhaltig-
keit seiner Anschaffungen
zu achten. Eine Verdnde-
rung zeichnet sich hier ab.
Meinen  Beobachtungen

nach sind wir in diesem tiefgreifenden Verdn-
derungsprozess zwar noch am Anfang, aber
dieses Umdenken wird unaufhaltsam seinen
Weg gehen. Zwei personliche Feststellungen
fihre ich als Begriindung an:

Grund 1: In einem durchschnittlichen Haus-
halt stehen heute Unmengen an technischen
Gerdten. Und mit der Anzahl an Gerdten
steigt auch die mathematische Menge an
Defekten. Das ist mihselig. Da Menschen
lernfdhige Wesen sind, ist die logische Kon-

sequenz, zukiinftig bei
Neuanschaffungen besser
auf Langlebigkeit zu ach-
ten - auf fehleranfillige,
unnotige Gerdte komplett
zu verzichten. Dass sich
eine Reparatur heute kaum
mehr auszahlt, hat sich lei-

Technische Gerate sollen
umweltschonend pro-
duziert und reparierbar
sein. Diesem kritischen
Zugang schlieBen sich
immer mehr Kaufer an.

der schon in vielen Képfen festgesetzt.

Grund 2: Nachhaltigkeit wird sich durch-
setzen. Immer mehr Menschen gelangen zu
der Erkenntnis, dass unser aktueller Lifestyle
nicht zukunftsfihig ist. Unsere Ressourcen
zu schonen, ist fir eine immer breiter wer-
dende Masse von Konsumenten alternativlos.
Technische Geréte sollen umweltschonend
produziert sein, moglichst lange halten und
auch ,wieder” reparierbar sein. Diesem kriti-
schen Zugang bei Neuanschaffungen schlie-
Ren sich mehr und mehr Kaufer an. Gut so!

Unsere Branche sollte sich dieser Verdnde-
rung bewusster werden und dies als Chance
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Als gelernter Fernseh-
und Radiotechniker hat
Markus Gubler, hier

in seiner Werkstatt,
sein Hobby zum Beruf
gemacht.

nutzen. Kénnte es funk-
tionieren, wenn bei der
Anschaffung von Neu-
gerdten die Nachhal-
tigkeit das wichtigste
Kaufkriterium ist? Wie
langlebig ist das Gerat
konstruiert? Kann das
Gerat einfach repariert
werden? Was fir eine Servicestruktur steht
hinter diesem Produkt?

Wie wurden unsere Kunden reagieren, wenn
nicht mit dem tiefsten Preis, sondern mit der
besten Nachhaltigkeit geworben wird? Es
wird dem Kunden vor dem Verkauf erklart,
warum dieses Gerdt besonders langlebig ist.
Und sollte das Gerat doch mal einen Defekt
aufweisen, wird ihm auch gleich erklart, wie
einfach und kompetent der Reparaturservice
fur dieses Produkt ist.

Vielleicht gibt es in unseren Shops auch bald
wieder mehr Techniker, welche Mangel
gleich vor Ort beheben konnen. Noch fehlt es
an Herstellern und Shops, die gezielt nach-
haltige Produkte anbieten. Meiner Meinung
nach wird dadurch ein grofles Kauferpoten-
tial liegen gelassen. Das Kundenbedurfnis
und die vorhandenen Angebote klaffen in die-
sem Punkt weit auseinander.

Gut moglich, dass meine Worte fiir den einen
oder anderen Leser etwas ,weltfremd“ oder
gar ,naiv* klingen. Die zentrale Frage dazu
ist aber sehr einfach: ,Kénnen wir als Gesell-
schaft den eingeschlagenen Weg der Ressour-
cenverschwendung weiter verantworten oder
miissen wir den Kurs nachhaltig andern*?

Kommt man zum Schluss, der Kurs muss
deutlich korrigiert werden, ja dann sollte
man diese Chance jetzt nutzen. Nicht auf die
anderen warten und nachziehen, sondern
selbst Trendsetter sein. Dass die Ersten, die
auf einen Trend setzen, auch gute Geschifte
machen, dafiir gibt es in unserer Branche
einige herausragende Beispiele.

In diesem Sinne winsche ich der Branche ein
erfolgreiches und nachhaltiges Weihnachts-
geschift. Uber die eine oder andere Ruckmel-
dung wiirde ich mich freuen. "
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GROSSARTIGE STIMMUNG BEIM VIERTEN WKO CODINGDAY

Hack me if you can

TEXT: Julia Jamy | FOTO: WKO/Nadine Studeny | INFO: www.lehrlingshackathon.at

Anfang November fand der vierte
WKO CodingDay in der Wirtschafts-
kammer Osterreich (WKO) statt und
hat alle Erwartungen Ubertroffen.
Fixer Bestandteil des WKO Coding
Days ist auch der Lehrlingshacka-
thon. Unter groflem Applaus wurden
die Sieger gekdrt.

uch die vierte Auflage des WKO Co-

dingDay war ein grofier Erfolg: Rund
300 Lehrlinge nahmen 2022 teil, das
sind mehr als in den bisherigen drei Ausgaben
zusammen. Insgesamt beteiligten sich heuer

Lehrlinge von mehr als 100 Unternehmen al-
ler Grofien und Branchen aus sieben Bundes-

landern. Fixer Bestandteil des WKO Coding
Days ist auch der Lehrlingshackathon. Das

Ziel des Lehrlingshackathons ist es, die klas-

sischen Lehrberufe modern und digital zu
gestalten. In letzterem soll es darum gehen,

Apps zur Erleichterung der Lehrlingsausbil-

dung zu gestalten, welche den Lehrlingsalltag

spannender und digitaler machen oder ande-

re Lehrlinge vom Ergreifen eines Lehrberufs

iberzeugen. Zwischen Wien und Vorarlberg

fanden von Mai bis September regionale Lan-
desHackathons statt, bei denen sich die bes-

ten Teams fiir das Bundesfinale qualifizierten.

Diese wurden beim WKO CodingDay-Final-
tag am 8. November in der Wirtschaftskam-

mer Osterreich vergeben.

VIELFALTIG

Die Bandbreite der App-Ideen war 2022 unge-

heuer vielfdltig: ,Die Apps werden immer

ausgefeilter®, stellt Carmen Goby, Vizeprasi-

dentin der Wirtschaftskammer Osterreich,
fest: ,Ich bin jedes Mal aufs Neue begeistert,

wie viel Kreativitat unsere Lehrlinge mitbrin-

gen. Sie sind grofiartige Vorbilder, denn sie
zeigen, dass jeder auch ohne Vorkenntnisse
Coding erlernen kann - vorausgesetzt, man
bringt Interesse und Engagement mit!

Beim WKO Coding-Day wurden schliellich
in den Kategorien ,Rookie®, ,Professional“ und
,Expert‘ die Sieger gekirt. ,Rookies" sind jene
Lehrlinge, die noch keinerlei Vorerfahrung
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mit Coding hatten. Hier gewann das Wiener
Team mit Umut Kocak, Anabella Scherr und
Merdiana Strohmeier von Magenta Tele-
kom mit ihrer App ,Pocket Lehrling®, die den
Arbeitsalltag von Lehrlingen erleichtern soll.
Der App-Prototyp liefert Informationen und
Tipps, die ntzlich fir die tdgliche Arbeit sind.
Eine Chat-Funktion, welche Lehrlinge Gster-
reichweit miteinander verbindet, ermoglicht
zum Beispiel einen interaktiven Austausch,
um Freundschaften zu schliefen. Der indivi-
duelle Dienstplan ist ebenfalls in der App inte-
griert und bietet die Moglichkeit, im Bedarfs-
fall Krankenstédnde zu melden.

ARBEITSALLTAG ERLEICHTERN

Bereits Vorkenntnisse in Coding oder eine
Lehre in einem technischen Beruf konnten
Teilnehmer der Kategorie ,Professionals* vor-
weisen. Hier konnte sich das Team um Raffael
Ried und Lukas Mattes von der OBB Infra-
struktur aus Niederésterreich mit ihrer App
,LW-Portal“ behaupten. Die Idee der App war
es wichtige Ausbildungsunterlagen, den Aus-
bildungsplan, Kontaktdaten der Ausbilder und
Dokumente mobil am Handy parat zu haben.

EXPERTEN

Lehrlinge aus IT-Berufen mit Coding-Erfah-
rung traten schlieflich in der Kategorie
,Experts gegeneinander an. Hier holte das
Salzburger Team Albert Kobler und Jakob Grill
der Salzburg AG den ersten Platz, mit ihrer
App ,LEEN" Sie soll dabei helfen Strom und
somit auch Geld zu sparen. In dieser App kann
man seine Gerdte eintragen und auch die
Watt der Gerdte. Die App rechnet dann auto-
matisch aus, wie viel Geld dieses Gerat in der
Stunde im Tag im Monat und im Jahr kostet.

Auch der zweite Platz ging an Salzburg: Das
Team Thomas Klettner, Alexander Holl und
Bernhard Huber vom Liebherr-Werk Bischofs-
hofen GmbH mit der App ,Wheelloader Fin-
der“. Die App soll es Mitarbeitern des Unter-
nehmens erleichtern, Maschinen am Standort
zu lokalisieren. Den dritten Platz bekam
schlief8lich das Team um Armin Prettenthaler
und Thomas Plasonik von Siemens in der
Steiermark mit der App ,EBiS Plattform fur
Lehrlinge" Abgerundet wurde der Coding Day
durch ein Gewinnspiel, an dem alle Lehrlinge
teilnehmen konnten. Im Laufe der Preisverlei-
hungen wurden Quizfragen gestellt, die jeder
via Handy beantworten konnte. Als Gewinn
gab es unter anderem einen E-Scooter. n
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Rat & Tat

VIEL NEUES FUR 2023

DER ,NEUE"
INVESTITIONSFREIBETRAG

Fir ab dem 1.Janner 2023 angeschaffte bzw.
hergestellte Wirtschaftsglter kann kunftig
der neue Investitionsfreibetrag (mit Ausnah-
men und unter gewissen Voraussetzungen)
in Hohe von 10 bzw. 15% der Anschaffungs-
bzw. Herstellungskosten geltend gemacht
werden. Wir haben darlber bereits im Zuge
der 6kosozialen Steuerreform informiert.

Den Investitionsfreibetrag hat es in der Ver-
gangenheit (erstmals in den 1980er Jahren)
bereits mehrfach in verschiedenen Auspra-
gungen gegeben, daher stellt er grundsatz-
lich kein Neuland dar. Die diesbezliglichen
Feinheiten und Vorteilhaftigkeitsiberlegun-
gen werden wir demnachst behandeln.

NEULAND BEI DER UMSATZSTEUER

Nicht zuletzt aufgrund mehrerer EUGH-Urteile
hat der Gesetzgeber ganzlich neue Bestim-
mungen zur Verzinsung von Umsatzsteuer-
guthaben bzw. -nachforderungen eingefihrt.

Im Rahmen des Abgabenanderungsgesetzes
2022 wurde u.a. durch eine entsprechende
Novellierung der Bundesabgabenordnung
auch die Verzinsung vom Umsatzsteuergutha-
ben und -nachforderungen — vergleichbar mit
den Anspruchszinsen im Bereich der Einkom-
men- bzw. Kérperschaftsteuer — eingeflhrt.
Vorgesehen ist, dass Gutschriften nach Ein-
langen einer Voranmeldung bzw. Einreichung
einer Jahreserklarung ab dem 91.Tag bis zur
Verbuchung bzw. Bekanntgabe des Beschei-
des zu verzinsen sind. Im Falle von Nachfor-
derungen sind Vorauszahlungen (Zahllast), die
sich aus einer verspatet eingereichten Voran-
meldung ergeben, ab dem 91.Tag nach Fal-
ligkeit bis zum Einlangen der Voranmeldung
(beim Finanzamt) zu verzinsen. Ergibt sich hin-
gegen die Nachforderung aus einer Umsatz-
steuerjahreserklarung, ist diese ab dem
1. Oktober des Folgejahres bis zur Bescheid-
erlassung zu verzinsen.
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Ahnliches gilt im Falle von Abgabenfestset-
zungen, fir Differenzbetrage aufgrund nach-
traglicher Bescheide sind spezielle Regelun-
gen vorgesehen. Fir die Nachforderung aus
der Veranlagung ist die Neuregelung ab dem
Veranlagungsjahr 2022 anzuwenden, in allen
anderen Fallen gilt sie flr Falligkeitstage nach
dem 20.Juli 2022, im Falle von Gutschriften
auf alle am 21.Juli 2022 offenen Félle. Die
Umsatzsteuerzinsen mussen mindestens 50
Euro (Freigrenze) betragen und werden mit-
tels Bescheides festgesetzt. Die Ubrigen dies-
bezlglichen Bestimmungen (z.B. Aussetzung)
gleichen jenen zu den Anspruchszinsen.

Kowarik &
I(&w Waidhofer
Steuerberatungs-KG

FUR WEITERE AUSKUNFTE STEHT IHNEN
IHR RAT & TAT STEUERBERATER KANZLEI
KOWARIK & WAIDHOFER

UNTER (1) 892 00 55, INFO@KOWARIK.AT
GERN ZUR VERFUGUNG

WWW.KOWARIK-WAIDHOFER.AT

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.

Germany

oLeD|

10Bity

FARBTIEFE

metz-ce.de
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ENERGY3000 SOLAR BLICKT AUF EIN BEMERKENSWERTES JAHR 2022

Die ,,Familie”
wachst und gedeiht

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: Energy3000 solar | INFO: www.energy3000.com

Der Hohenflug der PV-Branche spie-
gelt sich auch in der Entwicklung
von Energy3000 solar wider. Das PV-
Systemhaus hat den Personalstand
seit Jahresbeginn beinahe verdop-
pelt und neue Markte ebenso wie
neue Standorte erschlossen. Und
dennoch ist man mit beiden Beinen
am Boden geblieben.

in Jahr, das aus Sicht von Ener-

gy3000 solar von Herausforderun-

gen, Wachstum und einer Reihe

von Erfolgen gepragt war, neigt
sich dem Ende zu. Mit 39 Mitarbeitern ist
das Unternehmen ins heurige Jahr gestartet,
bis Anfang Dezember war das Team auf 75
gewachsen - Tendenz weiter steigend. Die-
se rasante Entwicklung gleicht somit einem
Spiegelbild des PV-Marktes, der ebenfalls un-
gebrochen boomt.

Die meisten Zuwdachse verzeichnete die Abtei-
lung Lager und Kommissionierung, wo es

gleich zwolf Neuzugdnge gab. Dahinter folgt
der Innendienst mit acht neuen Teammitglie-
dern und auf Rang drei dieser Wertung ran-
giert der Vertriebsauflendienst mit vier neuen
Area Sales Managern. Aufgrund der massiv
gestiegenen Nachfrage hat sich Energy3ooo
nicht nur personell verstarkt, sondern auch
die Lagerkapazititen ausgebaut. So wurde
die Lagerfliche am Firmensitz in Millendorf
erweitert und im nahe gelegenen Donnerskir-
chen ein Modul-Lager eingerichtet. In Vorarl-
berg ist ebenfalls ein neues Auflenlager hin-
zugekommen.

KONTROLLIERTES WACHSTUM

Die Vergroflerung des Energy3000-Team
brachte auch einige strukturelle Verdnde-
rungen mit sich. Es wurden insbesondere
Verantwortlichkeiten neu aufgeteilt: Die
Auflendienst-Mitarbeiter
Dino Smudla, Balazs Horvath und Andrei

erfolgreichen

Gincu haben in ihren jeweiligen Vertriebs-
gebieten die Position des Head of Sales tber-
nommen. So fungiert Dino Smudla nun als

Head of Sales AT, HR, SI, RS, XK und BA;
Balazs Horvath ist als Head of Sales fur
HU, CZ, SK, ES, FR sowie EN zustindig
und Andrei Gincu als Head of Sales fiir RO,
MD, BG, LV, LT, EE, GR, NL, BE, UA, PL, GE,
PT und AL. Alle drei verantworten in ihrer
Position sowohl Auflendienst als auch Innen-
dienst in den jeweiligen Gebieten.

Trotz (oder gerade wegen) des erheblichen
Wachstums hat das Unternehmen rund um
GF Christian Bairhuber stets groflen Wert
darauf gelegt, dass die gewohnte Qualitat in
der Beziehung zu den Fachpartnern und den
Lieferanten gewahrt bleibt. Und noch etwas
wurde nie aufler Acht gelassen: Das familidre
Betriebsklima im Unternehmen beizube-
halten - ein Aspekt, der auch in Zukunft im
Fokus steht.

POSITIVES RESUMEE

Ruckblickend stand das Jahr 2022  bei
Energy3000 also ganz im Zeichen des
Wachstums - mit einem Umsatz, der iiber
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Oben: Dino Smudla, Head of Sales AT, HR, SI, RS, XK, BA mit den neuesten
Teammitgliedern Nicole Bierbaum, Franziska Putz, Annalena Mad, Nikola
Simkova und Christian Frkat (v.l.n.r.). Rechts: Das deutlich gewachsene
Lagerteam mit den Neuzugangen Délia Homlddi, Balazs Laczi, Peter Hor-

den Erwartungen lag, dem personellen
Zuwachs um 36 neue KollegInnen sowie
dem Ausbau der Lagerkapazitdten. Dazu
kamen zahlreiche neue Geschaftsbezie-
hungen, die Festigung der Partnerschaf-
ten mit den langjdhrigen Lieferanten, die
erfolgreiche Teilnahme an vier Messen
(Construma in Budapest, Elektrofach-
handelstagein Linz, Energiesparmesse in
Wels und Intersolar in Minchen) sowie
die 12.Burgenldndische Tafelrunde - als
die bis dato grofite und erfolgreichste.

HOHE ERWARTUNGEN

Auf dieser Basis geht man guter Dinge
ins neue Jahr. 2023 will Energy3000 wei-
tere Prozessoptimierungen in Angriff
nehmen und das kiirzlich gelaunchte PV-
Projektmanagement-Tool solarfet als
zusatzliche Unterstttzung bei den Fach-
partnern etablieren. Durch das wach-
sende Bewusstsein in den Bereichen
Umwelt, Nachhaltigkeit und erneuerbare
Energien rechnet man mit einer weiter-
hin steigenden Nachfrage - und damit
einhergehend vielen neuen Projekten,
neuen Partner-
schaften, ent
sprechen-den
Umsatzsteige-
rungen sowie
wieder vielen
neuen Gesich-
tern in der
,Energy3o000-
Familie”. n

vath, Barnabas Fodor, Clirim Mema, Michael Fuchs und Milan Kollanyi.

Rechts: Das Team Ungarn mit Balazs Hor-
vath, Head of Sales HU, CZ, SK, ES, FR, EN,
und Nicole-Constanze Frohlich (2.v.r.) mit
den Neuzugangen Attila Sule, Milan Toth,
Vera Szalai und Roland Gal (v.l.n.r.). Unten:
Die beiden neuen Kolleginnen Bettina
Jagschitz und Leonie Bauer bilden das Emp-
fangsteam von Energy3000.

Im Category Management erhielt das
bestehende Team Natalia Csakd (l.u.), Natasa
Milenkovic (2.v.l.u.) und Doris Renner (r.u.)
Verstarkung von Katalin Markus (l.0.) Marco
Schmalzl (r.0.) sowie Selinda Ustin (2.v.r.u.).

Links: Neu in den Abteilun-
gen Technik und Marketing:
Nikola Milenkovic & Franciska
Baroti. Rechts: Andrei Gincu,
Head of Sales RO, MD, BG,
LV, LT, EE, GR, NL, BE, UA,
PL, GE, PT, AL, mit Ekaterina
Ponomareva (r.) und der
neuen Kollegin Andreea
Penteleiciuc.
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BOOM-BRANCHE PHOTOVOLTAIK: EIN RUCK- UND AUSBLICK

Es lauft und lauft

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: PV Austria, Bain & Company | INFO: www.elektro.at, www.kel.at

Die Photovoltaik-Branche befindet sich im
»Goldrausch”. Noch nie war die Nachfrage
nach PV-Anlagen so grof3, noch nie die
Akzeptanz erneuerbarer Energien in der
Bevolkerung so hoch. Daneben tut sich mit
Ladestationen fir E-Fahrzeuge bereits der
nachste Milliardenmarkt auf. Und es gibt
keine Anzeichen, dass sich daran 2023 etwas
andern sollte — wenngleich uns unange-
nehme Begleiterscheinungen wie Lieferver-
zdgerungen, Fachkraftemangel und hinderli-
che Rahmenbedingungen ebenfalls ins neue

AKTUELLE UND ERFORDERLICHE PV-LEISTUNG BIS 2030
B Axtuel installierte PV-Leistung [MwWp) 3.000 =

Erforderlicher PV-Ausbau bis 2030 [MWp]* 2100 == ¢
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Jahr begleiten werden.

er herrschende PV-Boom lésst

sich - national wie internatio-

nal - mit Zahlen belegen: Laut

Eurostat-Daten haben sich die
Importe von PV-Modulen aus China in die
EU heuer im Jahresverlauf verdreifacht. Lag
der Wert der eingefithrten Paneele im Feb-
ruar noch bei 885 Mio. Euro, kletterte dieser
bis August auf 2,6 Mrd. Euro. Das geht aus der
Analyse der EU-Handelsstatistiken durch den
Briisseler Thinktank Bruegel hervor - und
auch, dass es sich bei dem Anstieg nicht um
einen Preiseffekt handelt, da der Anstieg ge-
messen in Tonnen dhnlich stark ausfiel. Bei
den Wechselrichtern befindet sich der chine-
sische Hersteller Huawei weiter auf dem Vor-
marsch und macht hiesigen Herstellern wie
SMA aus Deutschland oder dem &sterreichi-
schen Aushdngeschild Fronius zunehmend
Konkurrenz.

am Punkt

AUF EU-EBENE
hat sich der Import von PV-Modulen aus
China heuer verdreifacht.

IN OSTERREICH
wird der PV-Zubau 2022 erstmals die Marke
von 1 GWP Ubertreffen.

LADEINFRASTRUKTUR
flr E-Mobilitat wird in den nachsten Jahren
zum Milliardengeschaft.

030
@ 628
B ' b
59\0 m H 2000 500 :-'qu
m 131. 532 .
119
| 166. A |

l.l shipebisedl ﬂ-l e Mk Lt vcartes Erampmechrciogen o Ot Marbtmrswcaig, by BT 7077

1.200
=
"M

Trkrrichar . At b 700 K. Lrgmeamgen v Lircer. o, Cumriachs Irsguntsr 2331

Erste Zahlen gibt es mittlerweile auch fir
Osterreich: Laut dem Marktforschungsins-
titut Branchenradar wird die Installations-
leistung heuer erstmals tUber einem GWp
liegen. Und das sogar recht deutlich: 2022 soll
der PV-Zubau um satte 86% gegeniiber dem
Vorjahr zulegen und insgesamt 1,37 GWp aus-
machen - ein Plus von 632 MWp. Dabei zeigte
die Wachstumskurve bereits von 2020 auf
2021 steil nach oben, als sich die installierte
Leistung von 338 auf 738 MWp mehr als ver-
doppelte. Laut Branchenradar wird die Nach-
frage hauptsichlich durch Nachriistungen im
Gebaudebestand angeschoben, wobei aller-
dings nur etwa ein Drittel davon auf Wohn-
gebaude entfillt. Der iberwiegende Teil wird
auf landwirtschaftlichen oder gewerblich
genutzten Objekten montiert.

Wie auf europdischer Ebene legte auch natio-
nal der Anteil der PV-Module aus China mas-
sivzu - das Ausmaf3 stimme ,nachdenklich”.
Rund drei Viertel der hierzulande installierten
PV-Module kommen aus chinesischer Pro-
duktion, weitere 6% aus anderen EWR-Dritt-
staaten. Die heimischen Hersteller erreichen
2022 nur noch einen Marktanteil von rund 7%.

Fir ein anhaltendes Nachfrage-Hoch spricht
ein weiterer Indikator: Die Investitionsfor-
derung (mit insgesamt vier Fordercalls) nach

Ein Blick auf die PV-Ausbaulandkarte des
Bundesverband Photovoltaic Austria zeigt,
dass es trotz des aktuellen Booms bis 2030
noch jede Menge zu tun gibt.

dem EAG ist fur dieses Jahr abgeschlossen
und trotz eines Rekordbudgets von 300 Mio.
Euro war die Nachfrage nach einer Férde-
rung wesentlich héher als die unterstitzten
Projekte, sodass bei weitem nicht alle Vorha-
ben eine Férderzusage erhalten haben - und
damit wohl néchstes Jahr schlagend werden.

LADELOSUNGEN HEBEN AB

Auch die Elektromobilitit befindet sich im
Aufwind und die weltweit steigenden Zulas-
sungszahlen erfordern einen ziigigen Aus-
bau der Ladeinfrastruktur. In der Studie
,Electric Vehicle Charging Shifts into High
Gear” hat die Unternehmensberatung Bain
& Company kurzlich die Ladeoptionen fiir
E-Auto-Nutzer analysiert und mogliche Posi-
tionierungen von Anbietern skizziert. Denn
nach Bain-Analysen werden die Umsatze im
Bereich Ladeinfrastruktur allein in Europa
bis zum Jahr 2030 auf 40-55Mrd.Euro stei-
gen (von derzeit sieben bis acht Mrd.). Das
meiste Geld werde zunichst in den Aufbau
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von Schnellladestationen in verkehrsreichen
Regionen flieflen. Aus Sicht von Bain werden
finf verschiedene Lademéglichkeiten beim
Ausbau der entsprechenden Infrastruktur
eine zentrale Rolle spielen, was wiederum
passende Geschéftsmodelle notig macht:
Laden unterwegs, Laden am Zielort, Laden
daheim, Laden am Arbeitsplatz sowie Smart
Energy Services. Auf Letztgenannte dirfte
2030 bereits etwa ein Drittel des weltweiten
Gewinns entfallen. Im Fokus stehen dabei
sog. Vehicle-to-Grid- und Vehicle-to-Home-
Konzepte, bei denen E-Fahrzeuge nicht nur
Strom aus dem Netz beziehen, sondern diesen
auch speichern und wieder abgeben kénnen.

Hierzulande hat die Bundeswettbewerbsbe-
horde (BWB) unter Einbeziehung der Exper-
tise der E-Control eine Branchenuntersu-
chung im Bereich E-Mobilitit durchgefihrt.
Diese umfasste ausschliefilich die Analyse
der offentlich zuganglichen Ladestationen.
Im Mai 2022 wurde ein Auskunftsverlangen
an 260 Marktteilnehmer im Bereich E-Mobi-
litat versendet - mit einer Ricklaufquote von
68%. Zum Zeitpunkt der Aussendung der
Marktbefragung existierten in Osterreich

’ ' Top_Warenverfigbarkeit

3 . Unterstitzung bei Projekten

Partner-Portal
Webshop i
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Eine Studie von

mit Ladeld

UMSATZ

fiir E-Autos steigen in wichtigen

Bain skizziert das Umsitze und
Marktpotenzial Mobilitdtsmarkten rasant
von Lade-
infrastruktur.

laut dem Ladestel-
lenregister der
E-Control 13.441
offentlich zugangli-
che Ladepunkte.

in Milliarden Eure

Zudem  hat der
OAMTC unter Ein-

bindung der BWB

seine Mitglieder

zum Thema E-Mobilitat befragt und der BWB
die Ergebnisse zur Verfiigung gestellt. Eine
der Kernaussagen war, dass die iberwie-
gende Mehrheit der E-Autofahrer privat
zugangliche Ladestationen nutzt. Etwa ein
Drittel der Nutzer in der Stadt ist von 6ffentli-
chen zugédnglichen Ladepunkten abhdngig.
Die Dominanz der Energieunternehmen bei
offentlich zugdnglichen Ladepunkten, die
den liberalisierten Vertrieb von Haushalts-
strom und die Bereitstellung von 6ffentlich

Suntastic.Solar Handels GmbH BundesstraBe 5, 2102 Bisamberg /02262 22500

& office@suntastic.solar

zuganglichen Ladepunkten in einem Unter-
nehmen biindeln, kann demnach ,fir ein
wettbewerbsverzerrendes Verhalten Anreize
setzen”. Die BWB wird in diesem Zusam-
menhang den Markt genau beobachten und
begriindeten Verdachtsmomenten auf Kar-
tellrechtsverstofle nachgehen. Zur Sicherung
langfristigen ~Wettbewerbs
zudem darauf zu achten sein, dass es auf

eines wird

lokaler Ebene zu einer Durchmischung
unterschiedlicher Anbieter kommt. n

www.suntastic.solar



STEFANIE BRUCKBAUER

Resignation ist
keine Option

ie letzte EGW-Ausgabe eines Jahres ist
immer eine gute Gelegenheit, die vergangenen zwolf

Monate Revue passieren zu lassen. Vor einem Jahr hat

keiner geahnt, was da noch alles auf uns zukommen wiirde. Wir
steckten noch mittendrin, in der seit bereits eineindreiviertel Jahren
dauernden Pandemie und waren schwer damit beschdftigt, endlich
aus dem Schlamassel rauszukommen.

Vor ziemlich genau einem Jahr steckten wir noch mittendrin in der
vierten Welle. Das kleine Land Osterreich verzeichnete teilweise eine
der hichsten 7-Tages-Inzidenzen weltweit (!). Die Impfbereitschaft
war hoch, aber nicht hoch genug. Ein Lockdown fiir Ungeimpfte
sowie eine in Aussicht gestellte generelle Impfpflicht waren die Kon-
sequenz. In den Stddten gingen die Leute regelmdfSig auf die Strafie
(in Wien bis zu 40.000! ) und demonstrierten gegen die Mafsnahmen,
denn man fiihlte sich seiner Freiheits- und Menschenrechte beraubt.
Einige ganz g'scheite Impfskeptiker pumpten sich wdhrenddessen
mit einem Pferdeentwurmungsmittel zu, die Kluft zwischen geimpft
und ungeimpft wurde immer gréfSer und die Politik versank indes im
Korruptionssumpf. Erstaunlich wie weit weg das alles aus heutiger
Sicht scheint. Dabei ist es gerade mal ein Jahr her ...

Im Frithjahr dann schien es, als wiirden wir die Pandemie in den Griff
bekommen. Es war keine Rede mehr von eskalierenden Infektions-
zahlen, von Lockdowns und anderen Restriktionen. Die Reisefreiheit
und der Fall aller MafSnahmen wurden in Aussicht gestellt, wir setz-
ten zum Aufatmen an, die Normalitdt schien zum Greifen nah und
plotzlich, am 24. Februar (fast exakt zwei Jahre nach Pandemieaus-
bruch in Osterreich am 25. Februar 2020), begann der geisteskranke
Russe zu schiefSen ... und der ndchste Wahnsinn nahm seinen Lauf.

Die Probleme, die Corona verursachte, namlich Produktionsausfdlle,
unterbrochene Lieferketten, etc. haben sich grofiteils normalisiert.
Die Ware fliefit wieder relativ stabil. Doch nun galoppieren die Preise
davon - fiir Material und fiir Energie. Es gibt keinen Hersteller, der
die Preise nicht aufertourlich anheben musste unterm Jahr und

es werden weitere Steigerungen folgen. Das Problem ist: Die Leute
konnen sich immer weniger leisten, werden immer vorsichtiger und
zuriickhaltender mit ihren Ausgaben. Und keiner kann sagen, wie
weit die Teuerung noch fortschreiten und welche Konsequenzen das
nach sich ziehen wird.

Wenn wir eines gelernt haben in den vergangenen knapp drei Jahren,
dann, dass es immer noch dicker kommen kann. Und so konnen

wir eigentlich nichts anderes tun, als zu hoffen, dass der ganze
Wahnsinn wirklich bald irgendwann aufhért. Die Hersteller, mit
denen ich in dieser Ausgabe gesprochen habe, geben sich auf jeden
Fall optimistisch. Was sollen sie auch anderes tun? Was bleibt ihnen
anderes iibrig? Resignation ist keine Option lautet das Motto und
das rate ich auch Ihnen.

In diesem Sinne wiinsche ich IThnen wunderschone Weihnachten.
Und uns allen wiinsche ich, dass schon bald wieder ganz normale, ru-
hige Zeiten kommen, ohne Krieg, Krankheit, Korruption, Missqunst,
Maglosigkeit und ohne Angst vor der Zukunft haben zu miissen.

HAUSGERATE

Klagenfurt: Jura und Liebherr unter einem Dach

Bender eroffnet Store

Ingo Bender eréffnete
in Klagenfurt einen Jura
(Liebherr)-Store.

Am 2.Dezember eroffnete Ingo Bender
in der Karntner Landeshauptstadt seinen
Jura Store Klagenfurt. Dabei will sich
Bender in seinem Geschift eigentlich
auf zwei Marken konzentrieren: Neben
dem Schweizer Spezialisten fur Kaffee-
vollautomaten setzt der Handler einen
Schwerpunkt auf Liebherr. ,Diese Kom-
bination wird sehr gut angenommen.
Die Kunden sind sehr erfreut und dank-
bar, dass sie hier nun zwei Top-Marken
unter einem Dach finden. Da sptrt man
auch die Begeisterung fiir das Sortiment",
erkldrte Bender gegeniiber EGW.

Bei der Eroffnung war ebenso der Karnt-

ner Schauspieler Otto Retzer zugegen, der bei dieser Gelegenheit sein

Buch ,Hollywood am Woérthersee* prasentierte. Ein handsigniertes

Exemplar davon gab es fiir jeden Kunden, der zur Eréffnung einen Kaf-

feevollautomaten erwarb. Ein grofer Erfolg war laut Bender zudem die

eigene Kaffee-Lounge, wo neben hochwertigem Zubehoér auch spezielle

Kaffeesorten angeboten werden.

Nespresso

Kaffeekapseln aus Papier

Nespresso macht einen groflen
Schritt in Sachen Nachhaltigkeit
und prasentierte nach drei Jahren
Forschungs- und Entwicklungs-
arbeit ein neues Sortiment heim-
kompostierbarer Kaffeekapseln auf
Papierbasis. Daftir wurde ein Prazi-
sionsformverfahren fur Zellstoff mit

einer biologisch abbaubaren Schutz-

schicht gegen Oxidation kombiniert. Die neuen Kapseln sind kom-

patibel mit vorhandenen Nespresso Original Maschinen, ergédnzen

das Sortiment an Aluminiumkapseln und werden im Rahmen eines

Pilotprojekts zundchst
in der Schweiz und in

Frankreich eingefithrt.

Innerhalb eines Jahres
soll das Angebot dann
in mehreren anderen
europdischen Markten
gelauncht werden.

Mehr Info via
STORYLINK: 2212040

Einblick

46 ,Wir mussen Monat fiir
Monat kampfen.”

47 .Nicht jeder hat finanzielle
Reserven ohne Ende und
manch einer hat gar keine.”
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ENERGIE SPAREN MIT HAMA

Praktische
Helfer

TEXT: Julia Jamy | FOTO: Hama
INFO: www.hama.at

Aktuell kommt man an dem Thema
Energie sparen und Ressourcen
schonen nicht vorbei. Hama hat auch
hier die passenden Gimmicks und
Lésungen parat. Mit dem richtigen
Einsatz der Xavax Produkte eroff-
nen sich namlich eine Vielzahl an
Einsparmaoglichkeiten.

D

sondern auch den Geldbeutel schonen. Zum

ie Energiepreise steigen rasant an.
Hama prasentiert daher nachhaltige
Lésungen, die nicht nur die Umwelt,

Beispiel lassen sich mit Trockner- und Wasch-
ballen Zeit und Geld sparen. Waschballe redu-
zieren den Verbrauch von Waschmittel auf 1/4
der gewohnten Menge. Auch Trocknerballe
bieten einige Vorteile. So verkirzen sie die
Trockenzeit um bis zu 25 %. Die Bélle lockern
zudem die Wasche und vermindern das Zer-
knittern.

Auflerdem préasentiert Hama umweltfreund-
liche Kaffeefilter und Pads. Der Dauer-Kaffee-
filter (siehe unten) ist eine umweltfreundliche
Alternative. Diese Permanentfilter werden
exakt wie Wegwerf-Kaffeefilter benutzt und
konnen immer wieder verwendet werden.

VON SAUBER ZU ULTRA SAUBER:
DIE NEUEN UltraClean
GESCHIRRSPULER

Infos auf gorenje.at

Der Kaffeefilter ist

zusatzlich spul-

maschinengeeig- B 4

net. Auch mit den
wiederverwend- 1
baren Pads von 1
Xavax kann man der
Umwelt etwas Gutes
tun. Sie sind der I
ideale und umwelt- i
freundliche Ersatz
fir Einmalpads und
bestechen vor allem
durch

Lebensdauer.

ihre lange

KEEP COOL

Auch beim Thema

Kithlen ldsst sich einiges sparen, denn Kiihl-
schranke sind oft zu kalt eingestellt und
benotigen dadurch viel Energie. Dieses kann
man am besten mit einem Kahl- und Gefrier-
schrank Thermometer (siehe unten) kont-
rollieren. Diese gibt es sowohl analog und
auch digital. Wer bei der Beleuchtung sparen
mochte, sollte auf LED-Lampen umsteigen.
Durch das Austauschen von alten Glith-/Halo-
genlampen durch LEDs (siehe unten) kénnen
bis zu 80% des Energieverbrauchs der Lam-
pen eingespart werden.

Damit in der kalten Jahreszeit auch die Pflan-
zen nicht leiden miissen, prasentiert Hama
eine Pflanzenlampe. Diese unterstltzt das
Pflanzenwachstum bei zu wenig Tageslicht,
wahrend der Uberwinterung oder auch bei
der Keimung. Zudem weist die Pflanzenlampe
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Hama prasentiert vielfaltige Lésungen zum
Thema Nachhaltigkeit.

einen sehr geringen Energieverbrauch von
nur 8 W auf.

WEIHNACHTSBACKEREI

Die Weihnachtszeit ist da und damit auch die
Backzeit. Bei jedem Backvorgang muss ein
neues Backpapier verwendet werden. Um
Miill zu vermeiden und die Umwelt zu scho-
nen, stellt Hama die Dauerbackfolie (siehe
unten) von Xavax vor. Diese kann mehrmals
benutzt werden und ist ideal fir Platzchen,
Kuchen, Pizza und Co. Die Backfolie lasst sich
zudem einfach in warmer Seifenlauge reini-
gen und ist hitzebestandig bis 260°. n

MADE IN
EUROPE
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DER ELEKTROKLEINGERATEMARKT IM JAHR 2022

Einbruch nach
Aufschwung

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: De’Longhi, BSH | INFO: www.elektro.at

Kaum eine Produktgruppe hat so
sehr von der Pandemie profitiert,
wie die Elektrokleingerate. Es war
allerdings nur eine Frage der Zeit,
bis aus dem Auf- ein Abwarts-
trend wurde und dieser begann mit
Anfang 2022. Wir haben uns bei
einigen Elektrokleingerateherstel-
lern umgehort und auch die Exper-
ten von GfK um ihre Einschatzung
gebeten.

as Jahr 2022 wird im Vergleich

zu 2021 bei den Kleingerdten

einen Umsatz- und Ertragsrick-

gang mit sich bringen, erwartet
Michael Frank. Dafiir verantwortlich sind laut
dem De'Longhi-Kenwood Osterreich-Chef die
zwei vorhergegangenen ,Corona“Jahre, in
denen die Elektro(klein)geratebranche durch
die enorme Nachfrage ja zu den Gewinnern
zéhlte. ,Im Frithjahr 2022 ist dann der Ge-
samtmarkt in allen Produktkategorien stark
(meist zweistellig in %) zurtiickgegangen, was
mit enorm hohen Lagerstinden und sehr zu-
rickhaltenden Bestellungen bei uns und auch
im Handel gefihrt hat. Am stirksten von
diesem Riickgang waren Kichenmaschinen
betroffen, die zum Teil heute noch im Han-
del lagernd sind, weil einfach die Nachfrage

hier um ca. 30% bis 35% gesunken ist und
kaum ein Rausverkauf zu verzeichnen war",
berichtet Frank, der natiirlich auf ein gutes
Weihnachtsgeschaft hofft, um diese Proble-
matik zu mindern: ,Ich bin da eigentlich ganz
optimistisch. Und auch die meisten unserer
Handelspartner schlieffen sich diesem Opti-
mismus an.

Fir 2023 erwartet Frank eine Verbesserung
der Situation, hauptsachlich die hohen Lager-
werte betreffend. ,Ich gehe davon aus, dass
wir das Niveau von 2019 erreichen werden.
Das wire aufgrund der allgemein schwieri-
gen Wirtschaftslage schon sehr erfreulich.

SEHR INSTABIL

Peter Pollak beschreibt die Situation am hei-
mischen Kleingeratemarkt in 2022 als ,sehr
instabil“ ,Einige Produktgruppen haben sich,
nach dem unglaublichen Wachstumskurs
wahrend der pandemiebedingten Lockdowns
wieder auf das Vor-Covid-Niveau eingepen-
delt“ BSH Kleingerdte konnten dennoch in
einigen wichtigen Segmenten punkten, wie
der Geschiftsleiter CP, BSH Osterreich, wei-
ter ausfihrt: ,Vor allem mit den kabellosen
,Unlimited' Staubsaugern mit Akkus aus der
,Power for All Alliance’ konnten wir mit Bosch
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In der Pandemie kauften die Osterreicher
Elektrokleingerate wie wild. Doch seit
Anfang dieses Jahres bricht der Markt in
manchen Bereichen regelrecht ein — je mehr
eine Produktgruppe in 2020/21 gefragt
war, desto starker.

weitere Distributionspunkte gewinnen und
unsere Sortimentsbreite im Handel weiter
ausbauen. Das Vertrauen der Konsumenten
in die Qualitidt der Marke Bosch ist hier ein
bedeutender Vorteil fiir den Handel.

Mit der neuen Kaffeevollautomaten-Serie
EQ9o0 habe Siemens derweilen eine neue
Benchmark gesetzt: ,Das einzigartig grofie
Touch-Display mit sehr intuitiver Bedienung
wird vom Handel als der Hingucker beschrie-
ben, das Siemens Design spricht sowieso fir
sich®, berichtet Pollak und der Geschéftsleiter
CP gibt zum Abschluss noch einen Tipp: ,Die
Siemens Alleinstellungsmerkmale wie ,Bean-
Ident' und ,AromaSelect’ sind Argumente, mit
denen man im Verkaufsgesprich punkten
kann.

,2022 war ein durchaus
durchwachsenes Jahr mit
einem eher ruhigen Ver-
lauf ab April. Nachdem die
Nachfrage in den Vorjahren
sehr hoch war, haben wir
dieses Jahr mehr Zuriick-
haltung unter den Konsu-
menten beobachtet.”

KLAUS GUTTMANN, VL SDA, ELECTROLUX

NIE DEN ANSCHLUSS VERLOREN

Mario Bauer hat die Hoffnung noch nicht

verloren, 2022 als zweiterfolgreichstes
Geschiftsjahr seit Bestehen abzuschliefien.
,Wir hatten angesichts des tollen Vorjahres
sehr zu kdmpfen, haben aber auf Grund vie-
ler neuer Kunden bzw. Héandler, die sich fir
Nivona & Solis in 2022 begeistert haben, nie
wirklich den Anschluss an das Vorjahres-
ergebnis verloren und somit hoffen wir, dieses
Jahr nur knapp 4% hinter dem Vorjahr abzu-
schlieflen zu kénnen®, so der GF der M. Bauer

ElektrovertriebsgmbH.

Was das Weihnachtsgeschift angeht, hat
Bauer im September und Oktober sogar
tiber Vorjahr in den Handel hineinverkauft.
,Selbstverstandlich hoffen wir nun, dass die
Ware auch abfliefit. Allerdings hatten wir zu
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dieser Zeit des Jahres normalerweise schon
viele Nachbestellungen und einen rechten
Trubel im Biiro - das ist im Moment aber
nicht der Fall ... wir hoffen, dass dies taglich
losgeht.“ Dazu komme - und das gefallt Bauer
gar nicht: ,Leider stellen wir in unserem Seg-
ment (trotz der von Mitbewerbern mehrfach
umgesetzten und propagierten Preiserhohun-
gen) ein richtiges Preisdumping zum Jahres-
endspurt hin fest ...

GRUNDSATZLICH POSITIV

Auch fir Cremesso war 2022 ein sehr gutes
Jahr. ,Wir konnten in allen Kundenkanélen
die Absétze sowohl bei Kaffee-Kapselmaschi-
nen als auch bei Kaffeekapseln steigern und
auch die Distribution der Gerdte und Kapseln
erweitern®, berichtet Martin Maurer, der sich
auch mit Blick auf das Weihnachtsgeschaft

optimistisch gibt: ,Der Hand-
ler-Hineinverkauf ist extrem
gut gelaufen und wir gehen
davon aus, dass auch der Hin-
ausverkauf sehr gut laufen wird.
Unsere Vorteile sind ganz klar,
dass wir Produkte zu fairen Prei-
sen anbieten und dass unsere
Maschinen (Anm.: mit Energy
Save Concept) dem Nachhaltig-
keitstrend entsprechen.”

Doch nicht alles ist eitel Wonne. Eine der
grofiten Herausforderungen, mit denen das
Unternehmen aktuell zu kdmpfen hat, sind
die stark gestiegenen Energie- und Rohstoff-
kosten, die sich massiv auf die Produktions-
kosten ausgewirkt haben, wie Maurer erlau-
tert. ,Aufgrund dieser Situation waren heuer,
erstmals seit vielen Jahren, mehrmalige Preis-
anpassungen notwendig.*

Peter Pollak (BSH CP) und Michael Frank (De’Longhi)

Angesprochen auf die Stimmung im Handel,
sagt Maurer: ,Die Stimmung ist von Region
zu Region etwas unterschiedlich, aber die
Héndler sind grundsatzlich positiv eingestellt.
Die Endkonsumenteneinkdufe waren in den
letzten Wochen noch etwas zurtickhaltend.
Wir gehen aber davon aus, dass sich dies mit
dem Start der Black Friday-Aktivititen im
Handel dndern wird." "

@134 Expertenmeinung

DER KLEINGERATEMARKT 2022

Von: Lisa Schilcher & Kerstin Schneidebauer

Der Elektrokleingeratemarkt zeigt seit Ende 2021 eine negative Ent-
wicklung. Das liegt zum Grofsteil daran, dass der Umsatz 2021 ver-
glichen mit 2019 um knapp 25 Prozent oder 120 Millionen Euro wach-
sen konnte. Pandemiebedingte MafSnahmen wie Lockdowns sowie
Homeoffice und Home Schooling fihrten dazu, dass deutlich mehr Zeit
zuhause verbracht wurde. Getrieben wurde das Wachstum von Kate-
gorien, die diese Zeit verschdnert haben, wie etwa Kaffeemaschinen,
Klchenmaschinen und Staubsauger, aber auch Luftreiniger konnten
beispielsweise deutlich zulegen.

Gerate, die vermehrt genutzt werden, wenn die Menschen viel Zeit
aulRer Haus verbringen, wie etwa Blgeleisen und Haarstyler, konn-
ten hingegen kaum von der Pandemie profitieren. Einen zusatzlichen
Wachstumsimpuls erfuhr der Markt durch einen Trend zu Premium-
produkten, wodurch der Umsatz noch einmal deutlich mehr zulegen
konnte als der Absatz. Vergleichen wir den Markt mit dem Vor-Pande-
mie-Level zeigt sich in den ersten drei Quartalen 2022 immer noch ein
Umsatzplus von mehr als 19 Prozent gegenuber 2019.

BESONDERS BETROFFENE PRODUKTGRUPPEN

Die Kategorien, die wahrend der Pandemie am starksten gewachsen
sind, zeigen nun auch den starksten Rlickgang. Hier gehen wir von
einer gewissen Marktsattigung aus, die Nachfrage sinkt nun wieder auf
ein ,normales” Niveau. Die Entwicklung des Umsatzes liegt in vielen
Kategorien weiter Uber der Absatzentwicklung. Dies liegt einerseits an
dem Trend zu teureren, besser ausgestatteten Produkten und anderer-
seits an bereits ersichtlichen Preiserhéhungen.

Klchenmaschinen waren eine der Kategorien, die das hochste Wachs-
tum aufwiesen, hier sehen wir einen umgekehrten Trend: Glnstige
Gerate gewinnen an Bedeutung.

In den letzten beiden Jahren konnten sogar die klassischen Boden-
staubsauger wieder wachsen. Die boomenden Segmente waren
jedoch eindeutig die Handsticks und Roboter, die 2022 auch mit star-
keren Einbriichen zu kampfen hatten. Mittlerweile entwickeln sie sich
jedoch wieder deutlich besser und der Trend zu Handsticks und Robo-
tern setzt sich wieder fort. Besonders gefragt sind hier multifunktionale
Gerate mit Wischfunktion.

Die Pandemie fuhrte auch zu einer hohen Nachfrage nach Luftreini-
gern, hier setzt sich das Absatzwachstum bei den Mono Geraten wei-
ter fort. Diese Luftreiniger waren aber deutlich glnstiger als im Vorjahr,
sodass der Umsatz damit dennoch gesunken ist.

Kaffeemaschinen erlebten bereits zu Beginn der Pandemie einen regel-
rechten Boom, insbesondere gut ausgestattete Vollautomaten konn-
ten deutlich wachsen. Seit Mitte 2021 sehen wir starke Rlckgange,
nur die Siebtrdgermaschinen werden nach wie vor mehr nachgefragt.
Verglichen mit 2019 liegt das Umsatzplus im laufenden Jahr allerdings
immerhin noch bei 8,5Millionen Euro, das sind rund 10%. Hier zeigt
sich besonders der Trend zu Premium: Die verkauften Stlck liegen fast
6% darunter.

IST EIN ENDE DES ABWARTSTRENDS IN SICHT?

Ein Ende des Abwartstrends ist in den meisten Kategorien in Sicht,
auch deshalb, weil die Vergleichsperioden nicht mehr die pandemiebe-
dingten hohen Zahlen aufweisen. Allerdings stehen die Ergebnisse der
letzten Monate des Jahres noch aus. Die Aktionen wahrend der Black
Week bzw. insbesondere das Weihnachtsgeschaft sind fir die Elektro-
kleingerate immer besonders wichtig. Der Erfolg dieser und auch die
weitere Entwicklung im Jahr 2023 ist allerdings schwer abzuschatzen.
Die hohe Inflation, insbesondere die stark gestiegenen Energiepreise
belasten die Haushalte schwer, zusatzlich wird die Kauflaune durch den
Russland-Ukraine Krieg deutlich getribt.
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BSH-GF ULRIKE PESTA UBER DAS JAHR 2022

Nach dem
Homing-Boom

TEXT: Dominik Schebach | FOTO: BSH | INFO: www.bsh-group.com

Eine recht positive Bilanz zieht
BSH-GF Ulrike Pesta zu 2022. Und

dies trotz der noch immer herausfor-

dernden Rahmenbedingungen, die

die Liefersituation betreffen. Fir die

Kunden prasentiert sich der Her-
steller als ein Anker der Stabilitat in
unruhigen Zeiten.

am Punkt

ERFOLGREICHES JAHR
2022 konnte die BSH ihren Marktanteil auf
knapp unter 30 % weiter ausbauen.

NORMALISIERT
Kunden schichten ihre Mittel um und wer-
den zurlckhaltender bei ihren Ausgaben.

STARKE MARKEN, STARKES TEAM
stimmen BSH-GF Ulrike Pesta vorsichtig
optimistisch fur das kommende Jahr.

as Jahr war recht stirmisch. Aber

fiir die BSH hat 2022 einige recht an-

sehnliche Highlights gebracht. ,Wir
konnten unsere Marktposition weiter ausbau-
en und liegen knapp unter 30% Marktanteil.
Insbesondere Bosch und Siemens haben sich
sehr gut entwickelt®, erklarte BSH-GF Ulrike
Pesta. ,Dabei hat der Kiichenfachhandel an
Bedeutung gewonnen. Im EFH konnten wir
unsere gute Position halten. E-Commerce ist
dagegen nach den Lockdowns eher wieder ein
wenig zuriickgegangen. Die Osterreicher sind
durchaus in den stationdren Handel zuriick-
gekommen.*

Zu den Highlights des Jahres zahlt Pesta u.a.
den erfolgreichen Marken-Relaunch von Sie-
mens, wofir auch das Unternehmen ein sehr
gutes Feedback aus dem Markt erhalten hat.
Bosch wiederum hat mit seiner zugkraftigen
#LikeABosch-Kampagne mit den Fantasti-
schen Vier, die dsterreichweit im TV, auf You-
Tube und Social Media zu sehen ist, ein Zei-
chen gesetzt.
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HERAUSFORDERUNGEN

Daneben wurde dieses Jahr von vielen Heraus-
forderungen gepréagt, so die BSH-Geschafts-
fihrerin: ,Eine wesentliche Herausforderung
in 2022 waren krisenbedingt die starken
Steigerungen bei Material- und Logistikkos-
ten. Grundsatzlich sind wir immer bestrebt,
Volatilititen im Markt ohne Preiserhohungen
abzufedern. Aufgrund der deutlichen Kosten-
steigerungen musste es jedoch zu Preisanpas-
sungen kommen - allerdings haben wir die
Preisanhebungen unterhalb des Levels der
auf uns zugekommenen Kostensteigerungen
gehalten. Zudem arbeiten die BSH-Teams
weiter ,unermidlich“ daran, die Lieferquote
zu verbessern. Da sei schon einiges gelungen,
die Verftigbarkeit von einigen Vorprodukten
werde nach Einschatzung von Pesta die Bran-
che allerdings auch weiterhin beschaftigen.
Inwieweit es 2023 zu einem Verdrangungs-
wettbewerb kommen wird, bleibt deswegen
abzuwarten.

NORMALISIERT

Eine wichtige Rolle spielt hier das Kundenver-
halten. Nach dem ,Homing“Boom wéhrend
der Pandemie haben sich nun die Investi-
tionen wieder ein Stiick weit ,normalisiert”.
Diese Entwicklung sei allerdings erwartbar
gewesen. Daneben beobachtet die BSH aller-
dings auch eine gewisse Zurtckhaltung der
Konsumenten: ,Wir merken durchaus, dass
das Konsumverhalten etwas vorsichtiger
geworden ist. Starke Marken, wie jene der
BSH, haben es jedoch in unsicheren Zeiten
leichter. Denn wir wissen, dass Konsumenten
gerade in Zeiten der Krise eher zu etablierten
Marken greifen, die auch eine gewisse Sicher-
heit geben.

Im Jahr 2022 ist zudem das Thema Energiespa-
ren starker denn je in den Fokus der Konsu-
menten gertckt - und dieser Trend kommt der
BSH laut Pesta sehr entgegen. Schlie8lich ent-
wickeltder Hersteller seit Jahren hocheffiziente
Gerdte mit einem moglichst geringen Fufiab-
druck in der Produktion. Eine Einschitzung
zur wirtschaftlichen Entwicklung im kom-
menden Jahr will Pesta allerdings nicht abge-
ben. ,Dies kann aus heutiger Sicht niemand
wirklich voraussagen. Die Situation bleibt vola-
til und herausfordernd, ich bin aber iiberzeugt,
dass wir mit unseren starken Marken und
einem starken Team auch fiir 2023 und dartiiber
hinaus gut geriistet sind*, erklart die BSH-GF.
,In Summe blicken wir daher vorsichtig opti-
mistisch auf das kommende Jahr.“ n



=l 12/2022

MIELE: S. KOLLETH UBER 2022

Das ,,new normal*

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTO: Stefanie Bruckbauer

.Es war ein sehr spannendes Jahr, sehr unerwartet”, sagt Sandra Kolleth in
ihrem Riickblick auf 2022. Vor einem Jahr schon stellte die Miele Oster-
reich GF fest, dass die Unplanbarkeit zum ,,new normal” wurde — ,und das
hat das Jahr 2022 wieder einmal bewiesen”.

ch werde den 24. Februar 2022 nie
vergessen. Plotzlich hatten wir Krieg

mitten in Furopa“, so Miele Oster-
reich GF Sandra Kolleth mit nach-
denklichem Blick auf das vergangene Jahr.
,Das menschliche Leid, das damit einhergeht,

ist unvorstellbar fiir uns! Die geopolitischen

sowie wirtschaftlichen Auswirkungen spi-

ren wir hingegen alle.

Aus rein unternehmerischer Sicht war das
Jahr 2022 fiir Miele dennoch ein gutes (mit
einigen spannenden Produktlaunches, wie

z.B. den neuen Dampfbackofen im Einstiegs-

bereich oder der Stand-Kthlgerate-Generation

K 4000). Zum Hausgeratemarkt im Allgemei-

nen sagt Kolleth: ,Das Marktwachstum in den

Jahren 2020 und 2021 war tberdurchschnitt-
lich. Es wurde sehr viel in die Haushalte inves-

tiert, viele Kaufe wurden auch vorgezogen und
im vergangenen Jahr hat es sich wieder etwas
normalisiert. So ist das Wachstum im Wert
im Vergleich zu 2021 zwar vorhanden, aber
deutlich kleiner geworden. In Stiick gemessen
sind einige Produktgruppen ricklaufig.

Man miisse berticksichtigen, womit man ver-

gleicht, wirft Kolleth ein. ,Auch wenn das
Marktwachstum 2022 im Vergleich zu den
zwel vorangegangenen, auflergewéhnlichen
Jahren (20/21) geringer war, ist es im Wert
verglichen mit 2019 noch immer bei +30%. So
gesehen wiirde ich sagen, dass wir im Jahr
2022 eine Beruhigung des Marktes erlebt
haben, auch eine positive Beruhigung, z.B. im

Bereich der Lieferzeiten, wo sich in den meis-
ten Produktgruppen vieles wieder normali-

siert hat.“

UNTERSCHIEDLICHE SIGNALE

Was die Stimmung der Konsumenten angeht,
sagt Kolleth: ,Wir empfangen sehr unter-

schiedliche Signale aus dem Markt. Es gibt

eine verstarkte Nachfrage im stationaren
Bereich, Qualitdit und Beratung sind gut

gefragt Klar, splire man eine gewisse Vor-

sicht in bestimmten Bereichen und auch
Verschiebungen der Investitionen seien
merkbar. ,Aber wir haben in unserem Markt

ein sehr stabiles Standbein mit dem Ersatz-

bedarf. Zudem gibt es - bedingt durch das
Energiethema - ein stark erhohtes Interesse
an nachhaltigen Loésungen, was unserer
Branche zugute kommt.”

Auch Miele hat grofites Interesse am Thema

Nachhaltigkeit: ,Wir merken an den Anfra-

gen zu den Themen Energiesparen und

richtige Nutzung der Gerate, dass wir vie-

les haben, was der Konsument gerade jetzt
braucht. Und wir bieten auch dem Handel

vieles an, damit der wiederum die Konsu-

menten unterstiitzen kann.“ Nachhaltigkeit

bedeutet fiir Miele aber auch die Untersttt-

zung vieler kleiner lokaler Initiativen. Ein
,Herzensprojekt®, wie Kolleth sagt, ist dabei
die Biobienenapfel-Initiative. ,Wir haben
hier in 2022 viel weitergebracht und werden
das auch im kommenden Jahr fortsetzen.”

BLICK NACH VORNE

Mit Blick auf 2023 sagt Kolleth: ,Einige The-

men werden uns weiterhin beschaftigen.
Wir werden fortan mit Verdnderungen,
Schwankungen und Verschiebungen leben
und umgehen miissen. Aber war das nicht
immer so? Es gab mal starkere Jahre und mal
schwachere. Wir werden in jedem Fall unser

Bestmogliches tun, um unsere Handelspart-

ner zu unterstiitzen.“ Es sei verdammt
schwierig, Prognosen zu machen, meint
Kolleth. ,Es ist wichtig, in einer gewissen

Art und Weise flexibel zu bleiben und recht-

zeitig zu reagieren. Dann glaube ich, dass
wir auch 2023 ganz gut durchnavigieren
kénnen. L]

Miele GF Sandra Kolleth spricht in ihrem
Jahresrlckblick von einer Beruhigung des
Marktes und von einer Normalisierung in

vielen Bereichen.

I’ISE

SWITZERLAND

JAHRE
GARANTIE

GESCHENKE VON
GROP BIS KLEIN

Mehr Infos unter: www.trisaelectronics.ch
Trisa of Switzerland, PLZ 2851 Krumbach, Unterhaus 33



LIEBHERR: T. AUSSERDORFER UBER 2022

Hochmotiviert

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTO: Liebherr

W

1.Halbjahr 2022 gepragt von massiven Her-

ie Thomas Ausserdorfer, Head
of Sales Austria & East Europe
bei Liebherr, berichtet, war das

ausforderungen in der Produktionssituation.
,Die Lieferketten waren dermafien beeintrach-
tigt, dass die Materialverfiigharkeit nicht
mehr gesichert war. Eine Planbarkeit war in
dieser Zeit de facto nicht gegeben. Die Ware,
die vom Markt gefordert wurde, zu produzie-
ren, war fiir uns eine der grofiten Schwierig-
keiten.”

Im 2.HJ hat sich die Situation wesentlich ver-
bessert, wie Ausserdorfer weiter ausfithrt. ,Es
gab zwar noch immer keine richtige Entspan-
nung der Produktions- und Materialsituation,

GORENJE: A. KUZMITS UBER 2022

aber es hat sich insofern verbessert,
dass die Planbarkeit eher wieder
gegeben war und wir mit zuverldssi-
geren Aussagen an den Handel heran-
treten konnten. Wir sind noch immer
nicht auf dem Niveau, das man von
Liebherr erwartet bzw. wir von uns
selbst erwarten, aber wir sind auf
einem guten Weg

Trotz allem war 2022 riickblickend ein
gutes Jahr fiir Liebherr. Im Kiichen-
fachhandel ist die Nachfrage nach
wie vor sehr hoch. Im Elektrohandel
entwickelte sich die Marke stabil,
gepragt von einer allgemein sinken-
den Nachfrage bei Gefrierschranken,
die nach dem grofien Run auf diese
Produkte in 2020/21 aber nachvoll-
ziehbar sei, wie Ausserdorfer sagt.

NEUE MASSSTABE

Jetzt gelte es, in der Verdringung
mit gewissen guten Themen zu punkten und
in diesem Zusammenhang hat Liebherr DAS
Thema schlechthin! Es geht um die neue,
innovative Technologie BluRoX, die dieses
Jahr auf IFA und EFHT prasentiert wurde und
mit der Liebherr neue Maf3stdbe in Sachen
Nachhaltigkeit setzt: Dank BluRoX hat Lieb-
herr nun den weltweit ersten Gefrierschrank
in der EEK B.

Liebherr will mit BluRoX nicht nur seine
Technologiefiihrerschaft unterstreichen, son-
dern auch die Nachfrage ankurbeln bzw. den
Ersatzbedarf attraktiver machen, wie Ausser-
dorfer erklart: ,Je mehr Geld sich ein Kaufer
durch den Tausch ersparen kann, desto besser

,,ES bleibt herausfordernd*

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTO: Gorenje

Das pandemiebedingte Drunter
und Druber rund um Rohstoffe
und Lieferfahigkeit hat sich laut
Gorenje Osterreich GF Andreas
Kuzmits in 2022 beruhigt. Aller-
dings gilt Gleiches auch fur den
Markt bzw. die Nachfrage auf
Konsumentenseite. ,Die Unsicher-
heit ist grof3”, so Kuzmits. ,,Es
bleibt herausfordernd.”

as uns 2020/21 noch so stark

beschédftigt hat, ndmlich die

groberen Storungen in den Lie-
ferketten, habe sich mittlerweile beruhigt,
wie Gorenje Osterreich GF Andreas Kuzmits
berichtet. In den Bereichen Geschirrspiiler
und Backéfen komme es bei Gorenje dennoch
immer noch zu Stérungen und das liege an
der tberméfligen Nachfrage nach diesen Pro-
dukten. ,Wir schaffen das Volumen nicht und
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ist es nattirlich und wenn wir jetzt mit einem
so hocheffizienten Gerat auf den Markt kom-
men, dann glauben wir daran, dass wir in
einer Produktgruppe, die tendenziell riicklau-
fig ist, durchaus punkten kénnen.”

Das erste BluRoX-Gerét (also der weltweit
erste Gefrierschrank in EEK B) wird in
Q1/2023 auf den Markt kommen. Sukzessive
werden dann weitere BluRoX-Produkte und

-Produktgruppen folgen, mit dem Ziel, dass

in Zukunft das gesamte Liebherr Sortiment
tiber diese Technologie verfiigt. Ausserdorfer
erklart: ,Der Prozess bzw. die Industrialisie-
rung dieser Technologie hat jetzt gestartet
und wird nicht mehr aufhéren. Die Reise wird
2023 weitergehen.*

BluRoX kommt super an im Handel, wie Aus-
serdorfer weiter erzahlt: ,Handler sprechen
von DER Innovation im Kuhlgeratebereich.
Diese Dreierkombination aus Energieeffi-
zienz, hoherem Nutzinhalt und Recyclingfa-
higkeit ist ja auch unschlagbar und wird jetzt
schon entsprechend nachgefragt. Die Erwar-
tungen sind hoch und alle sind gespannt, wie
die Reise mit BluRoX weitergeht.”

Mit dieser neuen Technologie in der Tasche
blickt Liebherr sehr optimistisch ins kom-
mende Jahr: ,Weltweite Krisen, die wirt-
schaftlichen Rahmenbedingungen mit Infla-
tion und sinkender Kaufkraft, werden die
eine oder andere Herausforderung hervor-
bringen, nichts desto trotz sind wir hochmoti-
viert und wirklich sehr positiv gestimmt, was
das Jahr 2023 angeht. Wir glauben daran, mit
unseren neuen Themen und Produkten so
stark in der Verdrangung punkten zu kénnen,
sodass wir unsere Marktanteile zumindest
weiterhin halten kénnen. ]
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werden die Kapazititen in Velenje aus
diesem Grund nochmals verstirken. Ab
Q1/2023 soll es losgehen.

Neben der hohen Nachfrage (vor allem
nach Gorenje Backofen), sei auch die
Resonanz auf Gorenje Gerdte ,sensatio-
nell, berichtet Kuzmits, der den Grund
u.a. in einem Qualitatssprung ortet, den
Gorenje vollzogen hat. ,Wir haben an der
Qualitdtsschraube gedreht und unsere
europdischen Produktionsstandorte sol-
len auch noch weiter gestarkt werden.
Zudem wird unsere Side-by-Side-Produk-
tion nach Serbien verlegt.“ Neben all dem
wurde auch die Qualitdt der Zusammen-
arbeit auf ganz neue Beine gestellt: ,Wir
konnten das Vertrauen der Handler in
uns weiter starken. Wir sind nun wirk-
lich DER verlassliche Partner.

Zum Hausgeratemarkt im Allgemeinen
sagt Kuzmits: ,Die Nachfrage geht gene-
rell zurtck. Man merkt, dass grofie Unsi-
cherheit und Zuriickhaltung herrschen.
Ich glaube nicht, dass es dieses Jahr ein
grofSartiges Marktwachstum  geben
wird.“ Gorenje scheint von der Verunsi-
cherung der Konsumenten allerdings zu
profitieren. ,Unsere Preispositionierung
passt aktuell sehr gut, und wir bieten,
wie ich glaube, auch das richtige LineUp.
Auch wenn immer noch alles heraus-
fordernd ist, werden wir dieses Jahr mit
einem schénen zweistelligen Wachstum
abschliefBen.

KEINE EINFACHEN MONATE

Es waren keine einfachen Monate, die
Kuzmits nun schon bei Gorenje ist (Anm.
seit Juli 2022) ,Wir miussen
Monat fiir Monat kdmpfen®, sagt
der Neo-GF, der davon ausgeht,
dass das noch eine Zeit lang so
weitergehen  wird. Kuzmits
/ beschreibt Gorenje (,mit der
| Variabilitdt in den Modellen und
dem tollen Preis-Leistungsver-
haltnis“) in dieser Situation aller-
dings als ,sehr gut positioniert".
Zudem gebe es da einige interes-
sante Projekte in der Pipeline, die

schon bald realisiert werden sol-
len...,Wir wollen uns JETZT pro-
fessionell aufstellen. Denn wenn
At die Krise dann endgiiltig vorbei
ist, werden wir umso starker
dastehen.” n

ELECTROLUX: A. JANOVSKY &
M. BEKERLE UBER 2022

Verhalten
positiv

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTO: Electrolux

rotz der schwierigen Umstdnde
T wie Krieg, Energiekrise, Inflation,

etc. war 2022 far AEG in Osterreich
unterm Strich wieder ein erfolgreiches Jahr.
Das 1. HJ lief dabei in beiden Kanalen (Elektro-
und Kiichen-Mobel-Handel) sehr gut fiir den
Hausgeratehersteller, was vor allem daran lag,
dass Ware wieder gut verfugbar war. Uber
den Sommer hat die Nachfrage dann jedoch
merkbar nachgelassen.

Den Grund ortet Electrolux Austria GF Alfred
Janovsky in der immer grofier werdenden
Kaufzurtckhaltung der Konsumenten: ,Die
Konsumenten wurden sehr vorsichtig. Nicht
jeder hat finanzielle Reserven ohne Ende und
manch einer hat gar keine.“ Vor allem der Ein-
stiegsbereich sei nicht mehr so nachgefragt,
wie z.B. im Vorjahr. ,Die mittleren und hohe-
ren Preisbereiche laufen nach wie vor ganz ok.
Das Volumen im Einstiegsbereich hat aller-
dings spiirbar nachgelassen.”

ML Martin Bekerle ergdnzt: ,Bloderweise
folgte auf eine Pandemie nun eine Wirt-
schaftskrise. In der Pandemie mussten die
Leute zuhause bleiben und investierten in die
eigenen vier Wande. Neue Gerate wurden
angeschafft, oft nur weil die alten Modelle
nicht mehr gefielen. Jetzt tauschen viele Leute
ihre Geréte wirklich nur dann, wenn sie nicht
mehr funktionieren. Dazu kommt, dass Dinge,
wie Gastronomie und Reisen, die in den letz-
ten zwei Jahren de facto verboten waren, wie-
der erlaubt sind und klar geben viele Leute ihr
Geld nun eher daftr aus, sofern Geld zum Aus-
geben tibrig ist. Und all das merken wir.

Die Kaufzuriickhaltung halt im Groflen und
Ganzen noch immer an, sagt Janovsky. Aller-
dings gebe es auch einige positive Signale.
,Im EFH miissen wir jetzt einmal das Weih-
nachtsgeschéft abwarten. Im Kichen-Handel,
in dem es in der Weihnachtszeit ja traditionell
eher ruhiger ist, sollte es dann ab Janner mit
dem Winterschlussverkauf wieder losgehen.
Wobei die Aktionen klarerweise auf einem
anderen Niveau stattfinden werden wie
noch vor einem Jahr. Die Teuerung hat auch
in der Kiichenindustrie (Stichwort Holz) ihre
Spuren hinterlassen; Manch grofier Anbieter
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schraubte die Preise bis +18 % hoch*, berichtet
der AEG-Chef, der auch bei den Elektrogera-
ten von weiteren Preiserhohungen ausgeht
- jedoch nicht mehr in allzu hohem Ausmaf.

KEINE GROBEREN GESCHICHTEN

Die ganzen pandemiebedingten Probleme,
wie Rohstoffmangel, Produktions- und Logis-
tikschwierigkeiten, haben sich, wie Janovsky
feststellt, weitestgehend beruhigt. Ob es so
bleibt, traut sich der GF allerdings nicht zu
sagen. ,Wir gehen jetzt einmal davon aus,
dass keine gréberen Geschichten mehr auf
uns zukommen und das entspricht auch dem
Tenor in unseren Produktionen. Allerdings
kann man es halt einfach nicht vorhersehen,
ob irgendeine Lieferkette wieder in die Knie
geht*

STIMMUNGSBAROMETER

Was den Hausgeratemarkt im Allgemeinen
betrifft, erklart Janovsky: ,Wir werden heuer
sicher keine Mengenzuwéchse bei den Haus-
geraten verzeichnen. Auf Grund der Preis-
erh6hungen wird unterm Strich allerdings
ein Plus beim Wert stehen.“ Angesprochen auf
die Stimmung im Handel meint der GF: ,Der
letzte Trendbarometer waren die EFHT und
dort war die Stimmung gut. Auch jetzt, in den
aktuell laufenden Jahresgesprachen, merken
wir, dass die Stimmung grundsatzlich ok ist.
Die Handler sind allerdings verninftig vor-
sichtig, weil keiner einschatzen kann, wie es
weitergehen wird.“ Und Janovsky selbst? ,Wir
sind verhalten positiv. Alle sind im Beobach-
terstatus, was das Q1 bringen wird. Die Hoff-
nung ist, dass sich alles in eine positive Rich-
tung entwickelt. Wenn nicht, werden wir
bald vom Kreditschutzverband informiert,
dass einige Handler unter groberen finanziel-
len Problemen leiden - alles, was man sich

nicht winscht.” n
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SAMSUNG IN
DER WEISSWARE

,Sensationell“

Dietmar Rapp, Head of Digital Appli-
ances, Samsung Electronics Osterreich,
ist bei seiner Bewertung von 2022 aus
der Sicht von Samsung recht eindeutig:
,2022 ist fir uns ein sensationelles Jahr
im Segment Hausgerate.“ Der Hersteller
rechnet fiir 2022 mit einer wertmafi-
gen Entwicklung von +30%. Rapp fthrt
dies u.a. auf einen Push bei den Bespoke
Jet-Akku Staubsaugern sowie der zuver-
ldssigen Waren-
versorgung und
einer Umstel-
lung im Vertrieb
zurick.  ,Eines
unserer grofiten
Assets ist, dass

wir die Entwick-
lung sowie Kom-

Die Produktion

o . onenten- und
der fr Osterreich P

bestimmten Stand-
gerate wurde von in einer Hand
Samsung nach haben®, so Rapp.
Polen verlegt. ,Der

Produktfertigung

Flaschen-
hals ist nur noch
die Logistik. Aber durch die Vielzahl der
weltweiten Produktionsstitten kénnen
wir sehr flexibel auf politische und wirt-
schaftliche Einfliisse reagieren.*

So hat Samsung Anfang 2022 die Produk-
tion der fir Osterreich bestimmten
Standgerate nach Polen verlagert. Damit
wurden Vorlaufzeit und Transportwege
stark verkirzt, womit fir den heimi-
schen Handel laut Rapp beliebige Men-
gen innerhalb von vier Wochen bereitge-
stellt werden konnen. Zudem hat
Samsung sein Sortiment auf energieeffi-
ziente Gerate ausgerichtet. Fur das kom-
mende Jahr geht Rapp von einem stabilen
Markt und einem deutlichen Nachfrage-
plus fiir Samsung aus: ,Unser IFA Auf-
tritt zeigt dem Handel sehr deutlich
unsere Stofirichtung. - Weg vom Box
Moving hin zu konvergenten Produkten,
Nachhaltigkeit und Energy-Leadership®,
so Rapp. ,Produktabhdngig bieten wir
bereits bis zu 20 Jahren Garantie und bis
zu 70 %!! Energieersparnis mit Samsung
SmartThings Losungen. Wir treffen den
Zeitgeist, decken alle Bedirfnisse des
Marktes und freuen uns gemeinsam mit
unserem Samsung Handlernetzwerk auf
ein erfolgreiches Jahr 2023!" n
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EREIGNISREICHES JAHR FUR BEKO GRUNDIG

Zwei Asse im Armel

TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Beko Grundig Austria | INFO: www.beko.com/at-de

2022 war flr Beko Grundig Austria ein auSergewohnliches Jahr mit vielen wich-
tigen Meilensteinen. Fir das kommende Jahr zeigt man sich vorsichtig optimis-
tisch. SchlieRlich habe man zwei Asse im Armel.

eit Janner ging es
Schlag auf Schlag.
Nach der Umbenen-
nung zu Jahresbeginn
erfolgte das Rebranding samt
neuer Markenbotschaft fir die
Marke elektrabregenz sowie die
Einfihrung der B2B-Plattform
und die Eréffnung des neuen
Schauraums. Gleichzeitig ist es
zu wichtigen Neubesetzungen
gekommen: Im Juni ist Margit
Anglmaier als Marketing und
Communications Managerin an
Bord. Mit Oktober l6ste dann Ev-
ren Aksoy den langjahrigen GF
Christian Schimkowitsch ab.

LANGE IN ERINNERUNG

Wegen dieser fiir die Zukunft des Unter-
nehmens wichtigen Meilensteine werden
wir uns sicher noch lange an 2022 erinnern.
Gleichzeitig hat sich natirlich das Umfeld
verandert: Krieg und steigende Energiepreise
treffen die Branche leider voll. Das fithrt zu
Kostensteigerungen und Verunsicherun-
gen der Konsumenten®, so Wolfgang Lutzky,
Director Marketing & Sales Beko Grund
Austria. Zudem hdtte nach dem Ende des
Corona-Booms das Pendel in die andere Rich-
tung ausgeschlagen: ,Die Menschen reisen
wieder und damit wurden auch die Budgets
fir Haushaltsgerate kleiner. Wir merken das
daran, dass Investitionen nun héufig verscho-
ben werden, bzw. auf nicht zwingend notwen-
dige Gerate wird immer ofter verzichtet.” Ein
Trend sei allerdings unverkennbar: Die Kon-
sumenten orientieren sich in der Krise noch
starker zu energieeffizien-
ten Haushaltsgeraten.

Bereits zu Jahresbeginn
erfolgte die Umbenennung
des Unternehmens von Elektra
Bregenz AG auf Beko Grundig
Osterreich.

BG

OSTERREICH

Bubermachen bis ial
tzte Ecke kann nu "
e Mein Geschirrspiilel

Eines der Asse: Mit dem Rebranding soll die Marke

elektrabregenz auch 2023 im Handel stark gepusht werden.

AUSBLICK 2023

Die Stimmung in der Branche sieht Lutzky
deswegen durchwachsen. Einerseits herrsche
ein gewisser Zweckoptimismus vor, anderer-
seits konne man nicht den Umstand ignorie-
ren, dass gerade die mittleren Einkommens-
schichten ihre Investitionen zuriickfahren.
Das alles schaffe ein schwieriges Umfeld fiir
2023, vor allem im ersten Halbjahr erwartet
der Director Marketing & Sales von Beko
Grund Austria kaum eine Verbesserung der
Rahmenbedingungen.

Beim Hersteller sieht man dennoch einen kla-
ren Wachstumspfad fir Beko Grundig Aust-
ria im kommenden Jahr. ,Wir gehen davon
aus, dass wir auch kommendes Jahr wieder
besser als der Branchenschnitt wachsen wer-
den’, so Lutzky. ,Dazu haben wir zwei Asse im
Armel: So wichst Beko weiterhin sehr schnell
- diese Marke ist dank ihres sehr
guten  Preis-Leistungsverhalt-
nisses sehr attraktiv. Gleichzei-
tig werden wir mit der Reposi-
tionierung elektrabregenz
entsprechend pushen. Damit
kénnen die Handler auch 2023
von beiden Marken profitieren®,
so Lutzky. m



DOMINIK SCHEBACH

Kennen Sie
Zhengzhou?

Iso Hand aufs Herz, kennen Sie diese Stadt? Ich muss
A zugeben, bis vor kurzem kannte ich diese fiir dortige
Verhdltnisse kleinere Millionenstadt (gerade einmal
4,5 Millionen Einwohner) in Nordchina auch nicht. Jetzt ist die
Stadt wegen des dort beheimateten iPhone-Werkes von Apple-Zu-
lieferer Foxconn bei mir auf der Landkarte verankert. Und auch
Sie sollten sich den Namen merken. Das Werk, mit rund 200.000
kasernierten Beschdftigten eine Stadt fiir sich und der gréfite Fox-
conn-Standort in China, hat es Ende Oktober in die Nachrichten
geschafft. Damals versuchten hunderte Menschen offensichtlich
aus dem Foxconn-Werk zu fliehen. Laut Berichten der Nachrich-
tenagentur Reuters war der Ausloser ein Corona-Ausbruch. Die
Beschdftigten versuchten dem drakonischen Lockdown mit Reise-
verboten, Zwangsisolation und Massentests zu entkommen, den
die lokalen Behdrden in solchen Fllen zu verhdngen pflegen. Und
seither kommt der Standort anscheinend nicht zur Ruhe. In den
internationalen Medien tauchen immer wieder kurze Berichte
von Unruhen, Protesten und Polizeieinsdtzen in Zhengzhou auf,
welche sich wiederum auf Social Media-Accounts und Augenzeu-
gen stiitzen. Eine offizielle Bestdtigung gibt es selten. Die chinesi-
sche Zensur hdlt den Daumen drauf und Foxconn selbst hat nur
mit einem diirren Presse-Statement auf die Unruhen in seinem
Werk reagiert - ein Werk, in dem rund 70 % aller iPhones her-
gestellt werden. D.h., jetzt vielleicht nicht mehr. Damit zeigt sich
wieder einmal, dass selbst punktuelle Ereignisse auf der anderen
Seite der Erde weitreichende Auswirkungen hier zu Lande haben
konnen. Zumal, wenn diese unmittelbar vor Weihnachten statt-
finden. Insofern ist die Foxconn-Fabrik in Zhengzhou das perfekte
Studienobjekt fiir die Globalisierung - und die Probleme, welche
damit einhergehen. Die Idee der internationalen Arbeitsteilung
ist unter Idealbedingungen durchaus bestechend. Jede Region
nutzt ihre Stdarken, um auf dem globalen Markt ithre Waren zu
vertreiben. Das sorgt fiir einen effizienten Mitteleinsatz und
kostengtinstige Produkete fiir die Konsumenten. Fiir Excelsheet-
Warriors, die nur die Zahlen im Blick haben, ist das ein Traum.
Leider funktioniert das System nur so lange, wie alle Zahnrdder
inder internationalen Lieferkette ungestort ineinandergreifen.
Kommt Sand ins Getriebe, steht das gesamte Werkel, weil durch
die iitbermdfige Konzentration auf die effizientesten Standorte
andere Alternativen nicht mehr zur Verfiigung stehen. Ganz so
schlimm ist es im Falle von Apple nicht. Der Konzern ist unter dem
Druck der Ereignisse in den vergangenen Jahren schon ldnger da-
bei, alternative Produktionsstandorte in Siidost-Asien und Indien
aufzubauen. Der Produktionspartner ist dabei tibrigens wieder
Foxconn. Trotzdem hat sich Apple von der Volksrepublik China
abhdngig gemacht - und Abhdngigkeiten sind auf Dauer nie gut
- weder fiir einzelne Hersteller noch fiir ganze Volkswirtschaften.
Ein ,ineffizienter” zweiter Standort kann da schon einmal zur
Lebensversicherung werden.

Ergdnzung: Unmittelbar vor Redaktionsschluss zu dieser Ausgabe
hat die chinesische Regierung ein ,vorsichtiges” Abgehen von ihrer
Covid-Politik angekiindigt. Ob damit auch die Verwerfungen in
der iPhone-Produktion thr Ende haben, muss sich erst zeigen.
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Drei: Neuer Senior Head of
Consumer und Small Enterprise

Robert Karl

Seit 16. November ist Robert Karl Senior
Head of Consumer Small Enterprise bei
Drei. In der neu geschaffenen Position
verantwortet Karl Marketing, Vertrieb
und Kundenservice far Privatkunden

Robert Karl ist der neue
Senior Head of Cosumer und
Small Enterprise bei Drei.

und Kleinunternehmen. Sein Team
umfasst rund 600 Mitarbeiter. In der
neu geschaffenen Position berichtet
der 44-Jéhrige direkt an CCO Gunter Lischka. Nach dem Studium der
Internationalen Betriebswirtschaft an der Universitit Wien startete
Karl seine Karriere bei Hofer. Danach wechselte er fiir zehn Jahre zu
Sky Osterreich, wo er zuletzt als VP Operations fiir alle Sales-, CRM-
und Serviceagenden verantwortlich zeichnete.

,Mit einer perfekten Mischung aus beruflicher Expertise, viel Energie
und einer frischen Sicht auf unsere Branche wird Robert Karl unser
Team bestimmt bereichern®, meint Drei CCO Guinter Lischka. Mit der
Besetzung des Senior Head of Consumer & Small Enterprise ist das
Team um Lischka, das im Sommer neu organisiert wurde, komplett.

+MERRY CHRISTMAS*

30 Jahre SMS

Vor 30 Jahren, am 3. Dezember 1992 um

genau zu sein, wurde die erste SMS ver-
sendet. Der Inhalt: ,MERRY CHRIST-
MAS". Das Short Messaging Service ist damit zum ersten Text-
basierte Nachrichtendienst im Mobilfunk geworden. Dabei ist dieses
ein Nebenprodukt des GSM-Standards. Denn SMS nutzt fiir die Uber-
tragung den Signalisierungskanal, welcher u.a. fiir den Rufaufbau
bzw. das Handover der Verbindung beim Wechsel der Mobilfunkzelle
verantwortlich ist. Zu Beginn war die Beliebtheit des Dienstes eher
gering. Fur die Mobilfunker entwickelte es sich dennoch wegen des
geringen Bandbreitenbedarfs zur Cash-Cow. Im Jahr 2012 erreichte die
SMS in Osterreich ihren

Hoéhepunkt. Damals wur-

den 8,4 Milliarden SMS

hier zu Lande versandt.

Mit dem Aufkommen der Einblick

Smartphones und Chat- ..
Apps begann der Nieder-
gang des SMS. Doch der
Dienst hat nicht ausge- den Bereich der Fokus
dient. Schlief3lich ist SMS Partner neu aufgesetzt

der einzige Kurznach- und mit Maximilian Hru-
za und Renate Burke ver-
starkt. Das unterstreicht

nochmals die Rolle,
werden auch heute noch welche der Fachhandel

jéhrlich rund 1,5 Milliar- in diesem Segment fur
den versandt. uns spielt.”

50 ,Deswegen haben wir

richtendienst, der immer
funktioniert. Deswegen
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MAGENTA: MIT FH-STARKE INS BUSINESS-SEGMENT

B2B im Fokus

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

Magenta nimmt den Markt fur
Kleinstunternehmen starker ins
Visier. Der Betreiber setzt dazu auf
seine Fokus Partner im Fachhandel
und hat das Team von VP Sascha
Krammer durch Renate Burke, als
Head of B2B Indirect Sales & Tele
Account Management, sowie B2B

Channel Manager Florian Maximilian

Hruza verstarkt.

am Punkt

VERSTARKUNG

Mit Oktober ist Renate Burke als Head of
B2B Indirect Sales & Tele Account Ma-
nagement zum Magenta Business-Vertrieb
gestofSen.

VIEL POTENZIAL

Magenta will sich mit den Fokus Partnern
auf Unternehmenskunden mit bis zu neun
Mitarbeitern konzentrieren.

er Bereich der Klein- und Kleinst
unternehmen  iberschneidet

sich in der Telekommunikation

stark mit dem Endkundenseg-
ment. Andererseits haben auch diese Busi-
ness-Kunden besondere Bediirfnisse, die weit
iber den iblichen Handyvertrag hinausge-
hen. Was liegt also naher, als mit FH-Partnern
aus dem Endkundensegment, die zusatzlich
einen entsprechenden Fokus auf Geschafts-
kunden haben, dieses Segment systematisch
zu bearbeiten.

Dafiir hat der Betreiber nun das entspre-
chende Fundament geschaffen, wie auch
Sascha Krammer, Vice President Business
Sales, gegenitber E&W erklérte: ,Wir wollen
unsere Fokussierung auf den Fachhandel
noch einmal besser herausarbeiten. Diese
stellen wir in den Mittelpunkt. Deswe-
gen haben wir den Bereich der Fokus Part-
ner neu aufgesetzt und mit Maximilian
Hruza sowie Renate Burke verstarkt. Das
unterstreicht nochmals die Rolle, welche
der Fachhandel in diesem Segment fir
uns spielt.
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Florian Maximilian Hruza, B2B
Channel Manager, Renate
Burke, Head of Indirect Sales
& Account Management,
sowie Sascha Krammer, VP
Business Sales wollen die Rolle
des FH im Business-Vertrieb
von Magenta starken.

VERSTARKUNG

Renate Burke gehort seit Oktober dem Busi-
ness-Team an. Sie ist eine Quereinsteigerin
in die Telekom-Branche. Zuletzt war sie fir
Osram und Samsung titig, wo sie in den ver-
gangenen vier Jahren fiir die Distribution und
den Fachhandel verantwortlich war - und
bringt damit viel Fachhandels-Know-how
ein. In ihrer neuen Position ist sie fiir das
Account Management, Indirect Sales verant-
wortlich. ,Ich freue mich extrem darauf, das
eine oder andere Gesicht wiederzusehen®, so
Burke zu ihrer neuen Position. ,In Zukunft
will ich viel drauflen sein und im Fachhandel
das Bewusstsein fiir die Chance von Business
schéirfen. Und dann gibt es natiirlich viel zu
analysieren, damit wir gemeinsam dieses
Potenzial auch ausschopfen.”

Maximilian Hruza ist bereits seit dem Frith-
jahr an Bord und kiimmert sich im B2B-Ver-
trieb um die von Magenta ausgewdhlten
Fokus Partner, welche er in Abstimmung
mit dem Endkunden-Vertrieb auch vor Ort
betreut. Zudem ist Hruza zustidndig fir die
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Konzeptentwicklung sowie das Thema Schu-
lungen sowie Incentives.

GESAMTANBIETER

Mit seiner Fokus Partner-Strategie will
Magenta zusatzliche Wachstumschancen im
Fachhandel erschliefen. Denn der Betreiber
sieht gerade im B2B-Segment Osterreichweit
fiir sich noch einiges an Potenzial. Und da
spielt natiirlich auch der Wandel von Magenta
zum Gesamtanbieter fur Mobilfunk, Fest-
netz/Glasfaser und Losungen eine gewich-
tige Rolle. ,Wir kommen aus der Mobilfunk-
Welt, aber in den vergangenen dreieinhalb
Jahren ist es uns gelungen, auch im Festnetz
und Losungsbereich stark zu wachsen. Dazu
gehort auch, dass Magenta in den Regionen
starker als B2B-Marke wahrgenommen wird",
so Krammer. ,Gemeinsam mit dem Fachhan-
del wollen wir deswegen einen kulturellen
Wandel vollziehen - weg von der historisch
gewachsenen Konzentration auf Mobilfunk
und Endkunden, zu einer ganzheitlichen
Sicht auf den Markt.”

EVOLUTION

Der Business-Vertrieb kooperiert dazu eng
mit dem Team von Handels-VL Dietmar
Hametner von der Consumer-Sparte des
Anbieters, um auch hier Synergieeffekte in
der Zusammenarbeit mit dem Handel zu nut-
zen. Ehrlicherweise muss man zudem anmer-
ken, dass das Konzept der Fokus Partner nicht
ganz neu ist. Schliefllich finden sich in dieser
Gruppe die bisherigen Business Retail Partner
wieder. Die meisten dieser derzeit 40 Fokus
Partner sind aus der Historie heraus entstan-
den. Allerdings ist der Betreiber bestandig auf
der Suche nach weiteren vielversprechenden
Fokus Partnern.

Magenta will sich gemeinsam mit den Fokus
Partnern auf Unternehmenskunden mit ein
bis neun Mitarbeitern konzentrieren, wah-
rend die Business Partner vor allem die etwas
groferen Geschaftskunden mit bis zu 30
Mitarbeitern abdecken. Von den rein auf das
Endkundensegment spezialisierten Hand-
lern sollen sich die Fokus Partner vor allem
durch ihren Zugang zum Markt abgrenzen,
wie Hruza ausfuhrt: ,Fokus Partner zeich-
nen sich einerseits durch ein gewisses B2B-
Mindset aus. Sie kennen die Bediirfnisse der
Unternehmenskunden und haben das Know-
how, um diese Anforderungen auch abzude-
cken. Andererseits verfiigen sie auch tiber die

notwendigen Struk-
turen zusatzlich
zu ihrem Shop wie
Innendienst, Auf3en-
dienst usw., damit
sie Business-Kunden
auch  entsprechend

betreuen kénnen.”

COACHING FUR
DIE KUNDEN

Dabei soll laut Kram-
mer ein Fokus Part-
ner die Rolle eines
,Coaches* fiir seine

B2B-Kunden erftllen. D.h,, er soll mit seinen
Kunden deren Kommunikationsbedtrfnisse
herausarbeiten und die entsprechenden
Losungen dazuvermitteln. Die Produktpalette
reicht dabei von Cloud- und Security Losun-
gen bis hin zu Microsoft Office-Paketen oder
AIC-Anwendungen (All-in-One-Communica-
tion). Obwohl diese Lésungen Standardpro-
dukte im Business-Segment sind, bendtigen
sie im Verkauf ein gewisses Know-how auf

Seiten des Handels.

Damit erhoht sich gegeniiber dem Endkun-
den-Segment die Komplexitit fiir den ein-
zelnen Héndler, wie Krammer und Burke
bestdtigen. Andererseits konnen die Fokus
Partner mit dieser breiten Produktpalette in
ihrer Region mehr Kunden ansprechen und
auch mehr am einzelnen Kunden verdienen.
,Telekommunikation im Business-Bereich
ist heute nicht mehr die Frage, ob ich jetzt
ein Samsung Smartphone oder ein iPhone
nehme. Gerade die vergangenen Pandemie-
Jahre haben uns gezeigt, dass es heute um
viel mehr als Handy-Vertrdge fir Unterneh-
men geht", erkldrt deswegen auch Burke. ,So
sind Themen wie Datenschutz oder Datensi-
cherheit fr Kleinstunternehmen von grofier
Bedeutung. Deswegen muss man als Fokus
Partner weiterdenken und sich in die Bedurf-
nisse der Kunden hineinversetzen - eine
Anwaltskanzlei oder Arztezentrum wird
andere Anforderungen haben als ein Tischler.
Da muss man auch ein wenig Out-of-the-Box
denken und auf diese Bedurfnisse individuell
eingehen. Aber das ist die Stirke des Fach-
handels. Gerade in den Regionen, weil diese
Fachhédndler auch die Kunden vor Ort kennen.
Gleichzeitig kann der Fokus Partner eben
nicht nur die Kommunikation abdecken, son-
dern vielleicht auch andere Bereiche wie die
Biiro-Beleuchtung oder den Office-Fernseher
fiir das Webex-Meetings.”
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Ein wichtiger Punkt im Fokus Partner
Programm ist die Regionalitat. Die Partner
kennen die Bedirfnisse der Business-Kunden
vor Ort und sollen diese VSE-Unternehmen
auch als Coaches unterstitzen.

SCHLUSSELBEGRIFF:
REGIONALITAT

Die Fokus Partner verfiigen tber eine eigene
Business-Vereinbarung mit Magenta und wer-
den verstarkt vom Magenta Business-Vertrieb
betreut. Das bedeutet vor allem, dass Hruza,
in seiner Funktion als B2B Channel Manager
regelmdfig bei Partnern vor Ort ist, um mit
ihnen die diversen B2B-Schwerpunkte zu
besprechen, und Ziele zu definieren. Zudem
setzt Magenta auch lokale Marketingmaf-
nahmen, um diesen Partnern zusitzliches
B2B-Geschaft zukommen zu lassen.

Ein wichtiger Punkt im Fokus Partner-Kon-
zept ist die Regionalitdt. Schliellich will
Magenta mit diesen Hindlern die weiflen
Flecken auf der B2B-Landkarte entsprechend
einfarben. Dafiir stattet der Betreiber laut
Burke die Handler auch mit POS-Mébeln aus
und unterstiitzt sie bei Branding-Mafinah-
men, um den B2B-Schwerpunkt der Fokus
Partner von aufien sofort sichtbar zu machen.
Auflerdem gibt es fir diese Partner - zusatz-
lich durch die engere Betreuung durch den
Business-Vertrieb - eigene Schulungen, um
das notwendige Business-Know-how weiter
aufzubauen.

Schliefilich sollen die Fokus Partner gezielt in
regionale Projekte von Magenta eingebunden
werden, um mit ihnen lokale Potenziale zu
heben. Ein wichtiges Beispiel in dieser Hinsicht
ist die Erschlieffung von Gewerbegebieten mit
Glasfaser, welche bei Magenta in den kom-
menden Jahren auf dem Programm steht. =
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Die Netzbetreiber haben auch dieses Jahr
wieder viele zugkraftige Angebote vor
Weihnachten in den Handel gebracht und
sorgen damit fir entsprechende Stimmung
in der Hauptsaison.

am Punkt

NACH ZWEI JAHREN PAUSE
wieder ein richtiges Weihnachtsgeschaft fur
den Telekom-Handel — und das trotz Krise.

KEINE LUXUSGUTER

Fir die Telekom-Branche spricht, dass ihre
Produkte fir viele Kunden eine absolute
Notwendigkeit sind.

CROSS & UPSELLING

Neben den klassischen Weihnachts-Tarifen
gewinnen Kombi-Angebote fir Handel und
Betreiber an Bedeutung.

st es Zweckoptimismus? Trotz des
Trommelfeuers aus den Medien, sind
die ersten Erfahrungen im diesjah-
rigen Weihnachtsgeschaft nicht so
schlecht. ,Derzeit erhalten wir sehr unter-
schiedliche Riickmeldungen aus dem Handel.
Einige Partner sind bereits sehr gut in die
Saison gestartet. In anderen Regionen warten
die Konsumenten anscheinend noch etwas
zu, erklarte Magenta-HL Dietmar Hametner.
,Generell ist die Stimmung im Handel ganz
gut. Nach zwei Jahren Corona gibt es endlich
wieder ein richtiges Weihnachtsgeschaft.*

Magenta selbst wolle jedenfalls die notwen-
digen Aktivitdten setzen, um die Kunden an
den POS zu bringen. Da gehe es nun Schlag
auf Schlag, wie Hametner gegeniiber E&GW
versicherte. Die Kombination aus attraktiven
Tarifen und entsprechenden Smartphones
von Samsung, Apple und Xiaomi sollen die
entsprechende Zugkraft entwickeln. Zudem

wolle der Betreiber seine im Herbst gestarte-
ten Internet-Kampagnen ins Weihnachtsge-

schift mitnehmen.
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HAUPTSAISON IM KOMBI-MODUS

Endlich

wie.der
Welh-
nachten

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

Mit Dezember ist auch das Telekom-Jahr in die
Zielgerade eingebogen. Wird es ein Weihnachten
wie damals? Wir haben uns umgehort.

Hametner verweist in diesem Zusammen-
hang auch auf das grofe Potenzial im Cross-
& Upselling: ,Die meisten Partner sind schon
gut auf das Konvergenz-Thema hin ausgerich-
tet. Damit funktionieren Cross Selling und
MagentEINS immer besser. Das haben die
Partner sehr gut im Griff. Mit der Magenta-
EINS Vorteilswelt konnen die Partner damit
nach Ansicht von Hametner jedem Kunden
tolle Angebote machen und ihre Ertrage stei-
gern.

NACHDENKLICH

Nachdenklich gibt sich Alexander Kren, Lei-
tung Indirect Sales A1. ,Wir alle hoffen auf
ein gutes Weihnachtsgeschift. Allerdings
ist es angesichts der Umstdnde keine leichte
Zeit. Das belastet die Konsumenten. Viele
Kunden fragen sich, wie es im kommen-
den Jahr weitergeht. Andererseits haben wir
gelernt: Weihnachten kommt und die Men-
schen wollen sich trotzdem etwas schenken®,
so Kren.
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Fir die Telekommunikation spreche, dass die
Branche keine Luxusgiiter verkaufe. Stattdes-
sen seien Telekommunikationsprodukte und
Internetzugdnge fiir viele Kunden heute eine
absolute Notwendigkeit. Deswegen zeigt sich
Kren ,vorsichtig optimistisch, dass - zusam-
men mit den kompetitiven Angeboten auf
dem Markt - auch in diesem Weihnachts-
geschdft wieder entsprechende Umsitze
gemacht werden.

Ein wichtiger Punkt bleibt allerdings auch
aus Sicht von Kren das Cross & Upselling. ,Im
Handel tut sich da inzwischen einiges. Immer
mehr Héndler sehen den Kunden in seiner
Gesamtheit. D.h,, wenn der Kunde wegen
der Weihnachtsaktion am POS ist, dann bie-
ten sie eben auch Internet und TV oder eine
Versicherung an. Gerade im Business-Seg-
ment kénne man den Erfolg dieser Strategie
sehr gut sehen. Schlief8lich benétigen diese
Kunden oft Gesamtlosungen, die ihnen bei
ihrer tiglichen Arbeit helfen, weswegen die
Gesamtsicht auf den Kunden wichtiger werde.
,Die Héandler, die das verstanden haben und
hier die notwendige Dienstleistung anbie-

ten, denen geht es auch gut®, so Kren. ,Denn

hier geht es nicht um die schnelle
Anmeldung. Stattdessen muss sich
der Verkaufer tiberlegen, was braucht
der Kunde fiir sein Geschaft. Die Pro-
duktpalette von A1 ist jedenfalls breit
genug, um alle Kundenbedtrfnisse
abzudecken.

QUASI AUFGELEGT

Auch bei Drei meldet man einen guten
Start ins Weihnachtsgeschéft, wobei
der
Mischung in die Hauptsaison geht:

Betreiber mit einer eigenen

Neben den iblichen Xmas-Tarifen mit

hochwertigen Smartphones hat Drei eine
Internet+TV-Promotion draufien. Damit zeigt
man sich bei Drei sehr zuversichtlich, trotz
eines gebremsten Konsumverhaltens der
Osterreicher  zahlreiche Neukunden zu
gewinnen. Gleichzeitig zeigt sich, dass auch
bei diesem Betreiber Kombi-Angebote heuer
eine wichtige Rolle spielen. ,Das Kombi-Ange-
bot in diesem Jahr war ja quasi aufgelegt,
erklarte dann auch Handels-VL Thomas Détzl.
FussballWM  ist

,Aufgrund der unser

ro

Mag. Alfred Kapfer
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Aufgrund der FuSball-WM war die Internet+TV-Pro-
motion von Drei zum Jahresschluss aufgelegt.

TV+Internet Angebot mit 4K SmartTV ein
Verkaufsschlager. Aulergewohnlich ist auch
das Werbekonzept von Drei in diesem Weih-
nachtsgeschéft. Speziell im Social Media-
Bereich hat Drei dazu noch einiges in der
Warteschleife. Dazu hat der Betreiber neben
der klassischen Kampagne vier Advent-Aktio-
nen zum Mitmachen entwickelt, bei denen
die Weihnachts-Fans und -Muffeln in den
Wochen vor Weihnachten abwechselnd mit

Inhalten bedient werden. n

All unseren Mitgliedern, Partnern
und auch der lieben Konkurrenz:

Geschéftsfiihrer Expert Osterreich

Wenn Sie Informationen zu Expert 14 ',é". _
haben mdchten, habe ich stets ™,
ein offenes Ohr fiir Sie:

07242/290 700 oder L
a.kapfer@expert.at .
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BEKANNTE MARKE

Motorola meldet
sich zuruck

In den vergangenen Jahren hat sich
Motorola vor allem auf die Heimmarkte
in Nord- und Stdamerika konzentriert.
Jetzt will der Hersteller, ein Tochter-
unternehmen von Lenovo, wieder ver-
starkt in Europa wachsen. Dem ersten
Anlauf ist da allerdings die Corona-Pan-

© Schebach

demie dazwischengekommen. Jetzt
will es Motorola allerdings wissen. Die
Marke startet nicht von Null weg, wie
auch Bjorn Simski, General Manager
Deutschland und Osterreich, bei einem
Presseevent in Wien betonte. (Im Bild
rechts gemeinsam mit Motorola Head
of Marketing Chong-Won Lim und
Michael Neuhold, SMB/Channel Leader
Lenovo Osterreich). Einerseits verfiige
das Unternehmen noch immer tber eine
grofle Markenbekanntheit, andererseits
kann sich Motorola hier zu Lande auf die
Vertriebsmannschaft von Lenovo unter
Michael Neuhold, SMB/Channel Leader
Lenovo Osterreich, stiitzen. Exklusiver
Distributionspartner ist Ingram Micro.

Zum Start der Offensive in Osterreich
hat das Unternehmen drei Smartphones
im mittleren und hoheren Preisseg-
ment prasentiert. Im hoheren Preisseg-
ment (899 Euro UVP) ist das motorola
edge3o ultra positioniert, welches vor
allem durch seine 200 MP-Kamera auf-
fallt. Die Midrange besetzt Motorola
mit dem motorola edge3o fusion (UVP:
599,99 Euro) sowie dem motorola edge3o
neo (UVP: 399,99 Euro). Einen modischen
Schwerpunkt setzt schliellich das moto-
rola edge 30neo. Ebenfalls gezeigt wurde
die neueste Version des motorola razr -
das Smartphone mit Faltdisplay soll im
Frithjahr auf den Markt kommen.

REGULIERUNG

Digitale Dienste

Der Trend ist schon ldnger in der Praxis zu
beobachten. Jetzt hat ihn die RTR in der Stu-
die ,Nutzung von Kommunikationsdiensten
im Internet* mit 2009 Befragten bestatigt:
Internetbasierte ~ Kommunikationsdienste
wie Internet- oder Videotelefonie, E-Mails
und Messenger werden in Osterreich inten-
siv genutzt und stehen mittlerweile im Wett-
bewerb zu klassischen Kommunikations-
diensten wie Telefonie oder SMS. So werden
fast zwei Drittel der Telefonie-Minuten
iber Internet abgewickelt. Neun von zehn
Nachrichten per Messenger oder E-Mail
verschickt. Vor allem die Dienste von Meta
(WhatsApp, Facebook, Facebook Messenger,
Instagram) dominieren nicht nur bei Instant

EMPORIA: KOSTENLOSES LERNPROGRAMM
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Messenger-Diensten, sondern auch bei Tele-
fonie und Videotelefonie - und das erstaun-
licherweise bei allen Altersgruppen. Neben
Auswirkungen fir die Nutzung von Smart-
phone, Telefon oder PC hat dies vor allem auch
Folgen fur die Regulierung.

Smartphone-Profis in 30 Tagen

Viele Senioren winschen sich
zwar ein Smartphone, schrecken
aber vor der Technik zuriick. Far
sie hat Emporia Telekom nun eine
kostenlose Lern-App entwickelt.
Der emporiaCOACH soll Senioren
in 30 Tagen zum Smartphone- bzw.
Tablet-Profi machen. Eingearbeitet

in den Coach sind die wichtigsten
Fragen und Anregungen aus mehr
als 1.000 Schulungen, Trainings
und Workshops mit alteren Menschen im
deutschsprachigen Raum. Die App ist kosten-
los im Google Playstore verfiighar und lauft

DORO SMARTWATCH

Launch in Osterreich

Doro bringt seine neue Smartwatch nach
Osterreich. Auf dem Markt soll die Doro
Watch mit ihrer einfachen, intuitiven Bedie-
nung Uber zwei Tasten, den hellen und kont-
rastreichen Bildschirm, einer Notruffunktion
sowie der Anzeige der essenziellen Vital-
werte punkten. Prinzipiell kénnen samtliche
Basisfunktionen wie Schrittzdhler, Pulsmes-
ser, Schlafuberwachung oder die Messung
des Sauerstoffgehalts im Blut direkt auf der
Doro Watch genutzt werden. Zur Nutzung

auf allen emporia-Smartphones
und -Tablets (ab Android.12). Der
Coach begleitet und unterstitzt
die alteren Nutzer bei den ersten
Schritten mit dem neuen digita-
len Geriét. Der Coach ist in unter-
schiedliche Kapitel gegliedert.
Die ersten 30 Tage wird jeden

© emporia

Tag eine neue Aufgabe erledigt.
Dank der Unterteilung in kleine,
iberschaubare =~ Lerneinheiten
werden die Anwenderinnen und Anwender
spielerisch und ohne Uberforderung mit dem

Smartphone vertraut gemacht.

des  wvollen
Potenzials
der  Smart-
watch  emp-
fiehlt  Doro
allerdings die
Kopplung der
Uhr mittels
der eigenen

Doro Companion App mit einem Android-
oder i0S-Smartphone.



WOLFGANG SCHALKO

Was sich beim
Bild bewegt

er Wandel in der Medienlandschaft ist unbestritten,
D das gednderte Nutzungsverhalten mehr als offensicht-

lich. Das Fernsehen, so wie wir (gemeint ist damit die
Altersklasse U40) es kennen, gibt es nicht mehr. Und es kommt

auch nicht wieder. Das Szenario vom Fernseher als Ort der familid-
ren Zusammenkunft verkldrt sich zur analogen Romantik.

Ob man das mit einem lachenden oder einem weinenden Auge
sehen will, tiberlasse ich jedem von Ihnen selbst. Fakt ist, dass
das Streaming von Bewegtbildinhalten munter voranschreitet
und damit eine tragende Sdule des Elektrohandels zusehends
ausgehdhlt wird. Denn der grofe Schirm ist fiir viele non-linear
konsumierten Inhalte nicht das Display erster Wahl, insbesondere
bei der jiingeren Zielgruppe. Zugleich sind Streaming-Anbieter und
OnDemand-Plattformen weiter am Werk, den klassischen Sen-
dern bzw. Programmanbietern den Rang abzulaufen. Verdienen
ldsst sich damit - im Gegensatz zu simpliTV, HD Austria oder Sky
- allerdings nichts. Keine guten Nachrichten also in der vorweih-
nachtlichen Zeit, in der man nur allzu gerne in Nostalgie schwelgt
und sich Hoffnungen hingibt, von denen man selbst weifs, dass sie
sich nur héchst unwahrscheinlich erfiillen werden.

Diesen Anschein erweckte (zumindest phasenweise) ein Interview
von Astra Deutschland-CEO Christoph Miihleib mit der Plattform
,Digital fernsehen”. Dort meinte Mithleib: ,Wer bei der TV-Versor-
gung auf Satellitenempfang setzt, entscheidet sich fiir Fernsehen
in Bestform. Denn SAT-TV ist ohne Signalkosten empfangbar und
bietet neben einer unglaublichen Programmuvielfalt in fantasti-
scher Bild- und Tonqualitdt viele weitere Vorteile, nicht zuletzt in
puncto Umweltfreundlichkeit.” Das mag soweit alles stimmen -
iiber die Features, die Konsumenten an der non-linearen Konkur-
renz schdtzen (und nutzen - allen voran zeitversetztes Fernsehen
bzw. Content auf Abruf) verlor er allerdings keine Worte. Anderer-
seits: Was soll der Chef des mit Abstand wichtigsten SAT-TV-Betrei-
bers im deutschsprachigen Raum auch sonst sagen?

An dieser Stelle mdchte ich an die zehn Thesen zur Zukunft von
Streaming, Fernsehen und Kino verweisen, die Medienmanager
Gerhard Zeiler beim diesjdhrigen Produzentinnentag im Mai
prdsentierte. So lautet gleich die erste These, dass ,die Zukunft des
Fernsehens mehr im Streaming als im klassischen, linearen Pro-
gramm” liegt. Das wiirden schon die steil abwdrts weisenden Kur-
ven des TV-Konsums etwa in den USA tiber die vergangenen zehn
Jahre zeigen, vor allem beim jungen Publikum. 2021 verbrachten
die 12-24-Jdhrigen rund 80 % weniger Zeit vor linearem Fernsehen
als zehn Jahre zuvor. An diese Entwicklung kniipfte Zeiler eine
weitere These: Das Streaming der Zukunft ist ein anderes als das
Streaming, das wir heute kennen. Soll heiffen, zu Premium-Ange-
boten ohne Werbung und Angeboten mit Abogebiihr und Werbung
komme eine dritte Schiene - werbefinanziertes Streaming ohne
Abokosten. Diese dritte Variante ,wird die Zukunft aller linearen
TV-Angebote sein miissen®, so Zeiler. Als Gewinner aus diesem
Verdnderungsprozess wird Zeilers Einschdtzung zufolge iibri-
gens - nein, leider nicht der Elektrohandel - die Kreativbranche
hervorgehen.
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Traditionsunternehmen in Konkurs

Aus fur Stefani

Uber die Stefani Elektronik .

Handelsgesellschaft m.b.H. E ST E FA I—I I

wurde am 25.11. nach einem

Eigenantrag am Landesgericht Linz das Konkursverfahren erdffnet.
1985 als Einzelunternehmen gegriindet und 1990 in eine GmbH umge-
wandelt, zdhlte das Trauner Unternehmen zu den Fixgrofien unter
den Lieferanten des heimischen Elektrohandels. Das Portfolio reichte
von Unterhaltungselektronik tber Haushaltsgerate bis hin zu Tele-
kom-Produkten und Zubehor, zu den bekanntesten Marken im Sor-
timent gehorten u.a. Vogel's, Lenco, Sangean, Domo und Technoline.
Zehn Mitarbeiter sind vom Konkurs betroffen.

Digitalradio Osterreich

Neuer Obmann

Roman Gerner, GF bei radio klassik Stephans-

dom, wurde zum neuen Obmann des Vereins
Digitalradio Osterreich gewahlt. In den nichs-
ten drei Jahren will er gemeinsam mit seinem Team die Anzahl an
DAB+ Horern sowie der Endgerate weiter ausbauen.

Neuer General Manager D/A/CH bei BenQ

Fuhrungswechsel

Volkan Weissenberg (44) ist neuer General
Manager der D/A/CH Organisation der BenQ
Deutschland GmbH. Der IT-Profi (zuletzt bei
der ALSO Group tétig) folgt auf Oliver Barz, der
nach 15 Jahren bei BenQ mit Ende Dezember
ausscheiden wird.

Radelsberger iibernimmt Osterreich-Business

Personalrochaden

Neal O'Rourke (li.) weitet seinen bisherigen
Verantwortungsbereich aus und tbernimmt
zusdtzlich zu seiner Rolle als Managing Direc-
tor von Sky Osterreich
die Leitung des Consu-
mer-Bereichs von Sky
Deutschland. Michael
Radelsberger (re.), Vice
President Commercial bei Sky Osterreich, wird
als stv. GF das osterreichische Geschaft lokal
unterstitzen.
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ETECH: ERFOLGREICHE ZUSAMMENARBEIT MIT METZ

,2Die Qualitat ist

ausschlaggebend“

TEXT: Julia Jamy | FOTOS: Julia Jamy, Etech | INFO: www.etech.at, www.metz-ce.de

FUr Gerhard Paulik spielt die Marke Metz eine wichtige Rolle. Verlasslichkeit, Qualitat
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Gerhard Paulik: ,Fir Metz hat es
schon immer gute Argumente
gegeben.”

Marktfithrer kommt man nicht
vorbei. Samsung ist extrem gut,
was die Werbung betrifft und es
kommt bei den Kunden gut an.
Mit den bekannten Problemen des
Marktfihrers hat aber auch Paulik
zu kdmpfen: ,Wir suchen uns im
Fachhandel die entsprechenden
Produkte raus®, erklért er.

und Kontinuitat bilden seit mehr als zehn Jahren die Basis flr eine Partnerschaft, die der

Linzer Expert-Handler — und naturlich auch dessen Kundschaft — sehr zu schatzen weifs.

am Punkt

ETECH
arbeitet seit mehr als zehn Jahren erfolg-
reich mit Metz zusammen.

FUR METZ
habe es schon immer gute Argumente ge-
geben, sagt Paulik.

TROTZ INFLATION
blickt Paulik zuversichtlich auf das Weih-
nachtsgeschaft.

etz ist ein guter Partner.
Wir arbeiten bereits mehr
als zehn Jahre zusammen",
beginnt Gerhard Paulik,
Leiter Fachhandel Etech, seine Schilderungen
iber eine bemerkenswerte Erfolgsgeschichte.

Seit mittlerweile mehr als 40 Jahren ist Pau-

lik in der Branche. Ein wichtiger Bestandteil
im Geschaft ist seit jeher die Braunware. Wie
in der Branche iblich, liegt auch bei Etech
der TV-Anteil bei rund 85%. Im TV-Bereich
konzentriert sich der Expert-Héandler auf drei
Marken: Metz, Samsung und Panasonic: ,Am

Panasonic tberzeuge durch seine
klare Linie und weist gegentber
der deutschen Premium-Marke
eine hohere Bekanntheit auf. Dem-
entsprechend braucht Metz mehr Beratung.
Dennoch habe es fir Metz-Gerdte schon
immer gute Argumente gegeben: ,Die Pro-
dukte iiberzeugen durch ihre hohe Qualitat,
allen voran bei Bild und Ton. Zudem kann
Metz mit einer klaren Menifithrung und
einer Ubersichtlichen Fernbedienung punk-
ten", so Paulik. Als weiteren wichtigen Aspekt
nennt Paulik die Preisstabilitat bei Metz: ,Es
ist wichtig, Produkte zu verkaufen, wo man
etwas verdient. Die Metz-Gerdte sind bei
ihrer Einfihrung konkurrenzfihig und vorne
mit dabei und halten dann im Gegensatz zu
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ihren Mitwerbern den UVP. Deswegen ist
diese Partnerschaft so wichtig Auch aus
Kundensicht kann Metz tberzeugen: ,Die
Kunden wollen ein gutes Bild, gute Qualitit
und eine einfache Bedienbarkeit - das kann
Metz alles bieten.*

WENIG ZU KRITISIEREN

Paulik konzentriert sich in seinem Geschaft

hauptsachlich auf den Verkauf von Metz Clas-

sic: ,Trotz zahlreicher smarter Features, ist
der Classic noch ein ,echter' Fernseher.“ Aus

Sicht des Héndlers gibt es bei Metz insge-

samt wenig zu kritisieren: ,Die Betreuung bei
Metz funktioniert einwandfrei. Telefonisch

ist immer jemand erreichbar. Fir jedes Prob-

lem gibt es einen Ansprechpartner und auch

die persénliche Betreuung tber den Auflen-

dienst ist noch gegeben. Sie helfen uns, wo

sie konnen. Das ist heute nicht mehr selbst-

verstandlich. Wir sind daher sehr zufrieden
mit Metz und der Entwicklung der Marke bei
uns im Geschaft. Zudem hebt Paulik die gute
Lieferfahigkeit hervor, die auch wéhrend der
Corona-Zeit gegeben war.

DAFUR RUHREN WIR

ZUVERSICHTLICH

Ebenfalls als  wichtigen
Punkt fihrt Paulik die ein-
fache Reparierbarkeit der
Produkte an. Dadurch hat
man bei Metz die Werkstatte
im Haus und das gefallt den
Kunden. Das gibt uns und
auch ihnen Sicherheit. Auch
in diesem Zusammenhang
sei der Reparaturbonus ganz
wichtig fiir das Geschéft und
werde von den Kunden gut
angenommen. ,Der Kunde hat einen Vorteil,
wenn weniger Rohstoffe verbraucht werden
und es ist auch ein Appell an die Hersteller,
bessere Qualitat zu liefern. Wir merken, dass
die Kunden mittlerweile vermehrt darauf
achten.”

Um immer auf dem neuesten Stand der Tech-
nik zu bleiben, bietet Metz zudem Schulun-
gen fiir die Mitarbeiter an: ,Wir haben rund
60 Verkdufer bei uns im Geschaft, davon sind
zehn bis 15 Lehrlinge. Metz bietet ihnen im
kleinen Kreis immer Schulungen an. Das
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Etech und Metz verbindet eine lange
Erfolgsgeschichte. Daruber freut sich auch
der Fachberater der Filiale Linz Urfahr,
Goran Jankovic.

funktioniert super.“ Trotz der Inflation blickt
Paulik zuversichtlich auf das Weihnachtsge-
schaft: ,Wir sehen das Weihnachtsgeschaft
auf jeden Fall nicht negativ. Wir sind mit den
Umsatzen im November sehr zufrieden. Wir
merken, dass die Kunden immer mehr Mar-
ken und hochwertige Gerate kaufen.” "

GERNE DIE TROMMEL

NABO WM 1435 mit Energieeffizienzklasse A

‘ = Sie haben die volle Kontrolle tiber
den tatsdchlichen Energie- u.

Wasserverbrauch.
$

ECO- &
ZEITSPARFUNKTION

Fornnnn
o1l

ANZEIGE DES STROM-
U. WASSERBRAUCHS
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DIE LOEWE-GESCHAFTSLEITUNG IM INTERVIEW

Der Runde
kann kommen

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: Loewe | INFO: www.loewe.tv

In Kronach fiebert man bereits
erwartungsvoll dem neuen Jahr ent-
gegen — schlief3lich gibt es 2023 den
100. Geburtstag der Traditionsmarke
Loewe zu feiern. Wie sich das Unter-
nehmen entwickelt und mit welchen
Voraussetzungen man ins Jubilaums-
jahr geht, hat E&W bei den beiden
Geschaftsleitern COO Christian Alber
und CTO Thomas Putz nachgefragt.

E&W: Wie steht es um die geschdiftliche
Entwicklung von Loewe — am Heimmarkt
Deutschland, international und speziell in
Osterreich?

Christian Alber: Aktuell ist die geschéftliche
Entwicklung auch bei Loewe von der globalen
Situation beeinflusst. Entsprechend haben
wir unsere Zielsetzung und die Planung fir
2022 anpassen mussen. Generell sind wir aber

mit dem bisherigen Verlauf zufrieden. Wir lie-

gen bei Umsatz und positivem Ergebnis tiber
den Vorjahreszahlen. Aktuell fithren mehr als
80 Handler in Osterreich Loewe Produkte in
ihrem Sortiment. Die Loewe Roadshow im
Herbst hat weiteres Interesse geweckt und

wir sind mit neuen Loewe Partnern bereits
im Gesprach.

Wo liegen die grofSen Herausforderungen
in ndchster Zeit bzw. wie will Loewe diesen

begegnen?

Alber: Wie bereits erwahnt, geht die globale

Situation an Loewe nicht vorbei. Die Pan-

demie-Jahre hatten unserer Branche eine
unerwartete Sonderkonjunktur beschert,
da die Menschen ihr Zuhause stirker in
den persénlichen Fokus gestellt haben. Diese
Ausrichtung besteht allerdings im Jahr 2022
nicht mehr. Die Kunden haben nun wieder
eine groflere Auswahl an Moglichkeiten, ihr
Geld auszugeben, z.B. fiir Urlaube, Kultur und

Restaurantbesuche. Dennoch sind wir aktu-
ell zuversichtlich, da in unserer Premium-

Zielgruppe weiterhin Potenziale vorhanden
sind. Dies wird auch von der Marktforschung

bestatigt, die fiir das Premiumsegment wei-

terhin Wachstum prognostiziert. Loewe ist
als Marke im Luxussegment daher auch unter
diesen Bedingungen gut aufgestellt.

Wie hat sich das Hdndlernetz entwickelt
und welches Potenzial sieht man noch?
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COO Christian Alber sieht Loewe durch die
Positionierung im Premium- bzw. Luxusseg-
ment trotz schwieriger Rahmenbedingun-
gen gut aufgestellt.

Alber: Die Loewe Technology GmbH ist
heute in mehr als 35 Landern auf vier Kon-
tinenten mit ihren hochwertigen, eleganten
TV-und Audioprodukten aktiv. Mehr als 1.800
Geschafte weltweit fiihren Loewe Produkte
in ihrem Sortiment, zusatzlich wurde bereits
mehr als 100-mal das neue Loewe Shopsystem
installiert und weitere sind in der Umsetzung
und Planung. Wir setzen beim Vertrieb der
Loewe Produkte auch in Zukunft auf eine
enge Zusammenarbeit mit dem qualifizierten
Fachhandel und einem internationalen Part-
nernetzwerk. Neben der vertrauensvollen
Zusammenarbeit mit den Partnern im Fach-
handel werden wir kontinuierlich unseren
Online-Auftritt mit eigenem Onlineshop wei-
ter ausbauen.

Welche Rolle spielt der POS-Auftritt?

Alber:
Monaten

Loewe hat in den vergangenen
verschiedene =~ Marketingaktivi-
titen durchgefthrt, dazu gehort auch eine
Eventreihe, die Loewe Demo Days. Weiter-
hin sind exklusive Veranstaltungen zu unse-
rem Flaggschiff, dem Loewe iconic, geplant.
Wir investieren aktuell stark in unser neues
POS-Konzept fiir einen neuen Marken-Auf-
tritt, das den Premium- und Luxus-Charakter
unserer Marke unterstreicht. Einige Loewe
Partner haben das neue Shopsystem bereits
in ihre Ladengeschifte integriert. Wir wollen
den Marken-Auftritt im Handel kinftig so
gestalten, dass Loewe addquat sichtbar ist, in
der Auf3en- sowie auch Innenwahrnehmung
im Ladengeschaft. Die ersten Rickmeldun-
gen von den bereits ausgestatteten Handels-
partnern sind beraus positiv - es wird von
gesteigerten Umsétzen aufgrund der neuen
POS-Gestaltung und Sichtbarkeit der Marke
berichtet.

Sind Sie mit der Betreuung der Fachhan-
dels-Partner zufrieden? Ist in Osterreich ein
eigener Aufsendienst ein Thema?

Alber: In Osterreich arbeiten wir vertrau-
ensvoll mit einem Distributionspartner, der
Brand Trading & Marketing GmbH rund um
das Ehepaar Blumberger, zusammen. Hier ist
also bereits tatsdchlich ein stark aufgestell-
tes Auflendienstteam vor Ort und vertritt die
Marke Loewe in allen Belangen.
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CTO Thomas Putz stellt fur 2023 ,,inter-
essante Produktneuheiten im Audio-Seg-
ment” in Aussicht.TV hat natlrlich weiter

,hohe Prioritat”.

Beim Produktportfolio denkt man bei Loewe
immer noch zuerst an TV — welchen Stellen-
wert hat dieser Bereich im Unternehmen
und wie gut ist der Ausbau des Audio-Seg-
ments gelungen?

Thomas Putz: Der TV-Bereich hat fiir Loewe
weiterhin eine hohe Prioritdt. Doch nicht nur
bei Fernsehgeraten, sondern auch im Audio-
Segment steht Loewe fiir beste deutsche Inge-
nieurskunst und setzt so kontinuierlich neue
Standards bei Bild und Ton. Die Erweiterun-
gen im Audio-Segment werden vom Handel
und den Kunden sehr gut angenommen. Sie
bieten die Moglichkeit, zusammen mit den
Loewe TV-Gerdten ein perfektes Heimkino-
Erlebnis zu kreieren. Entsprechend sind die
Audio-Produkte auf Heimkino- und Multi-
room-Anwendungen optimiert und sehr ein-
fach kombinierbar. Zahlreiche exzellente Test-
ergebnisse in europdischen Medien sowie die
jahrlichen Auszeichnungen durch die EISA
belegen die Qualitat und Leistungsfahigkeit
eindrucksvoll. Fiir 2023 stehen weitere inter-
essante Produktneuheiten im Audio-Segment
an, Sie diirfen gespannt sein ...

Die Designikone Loewe iconic kombiniert modernste OLED TV-
und Audio-Technologie mit einer einzigartigen, hochwertigen
Aufstellldsung aus Syno-Stone Material.

Wie steht es um die geplanten Erweiterun-
gen des Sortiments, z.B. eine Produktgruppe
fur Kaffeegeniefser?

Putz: Aufgrund der allgemeinen Marktsitu-
ation haben wir die Planungen hinsichtlich
neuer Produktsegmente mittelfristig zurtick-
gestellt, aber nicht aufgegeben. Sobald wir
dazu konkrete News haben, werden wir diese
entsprechend kommunizieren.

Mit We. by Loewe wurde bereits ein zweites
Standbein geschaffen. Wie entwickelt sich
die junge Marke?

Alber: We. by Loewe ent-
wickelt sich sehr gut. Wir
sind aktuell bei der Defi-
nition neuer Produkte fur
das kommende Jahr. Hierzu
haben wir im Rahmen
unserer Roadshow auch
die Handler befragt und
ein sehr positives Feedback

erhalten.

Sich aus der breiten Masse
an Anbietern abzuheben,
wird nicht unbedingt ein-
facher. Wie bzw. womit
gelingt das Loewe?

Alber: Die DNA der Marke
Loewe ist einzigartig:
Loewe ist auch heute noch
gepragt von Pioniergeist
und der langjéhrigen Erfah-
rung unserer Experten in
der  Produktentwicklung.
So steht Loewe weiterhin

far innovative Produkte

und ein einzigartiges Design. Wir setzen also
immer wieder besondere Akzente im Markt,
mit einzigartigen und aufergewchnlichen
Produkten - wie aktuell beispielsweise mit
dem Loewe iconic, einem neuen, beeindru-
ckenden Design-TV-Modell. Der Loewe iconic
ist nicht nur ein hochwertiger Fernseher mit
Soundsystem, Loewe iconic ist eine skulptu-
rale, allumfassende Designikone.

Vor einem Jahr wurden die ambitionierten
Pldne rund um den Standort Kronach vor-
gestellt. Was hat sich hier seither getan?

Alber: Auch hier haben wir aufgrund der glo-
balen Situation etwas gebremst und die Plane
zurtickgestellt. Das ist natiirlich schade, denn
wir hatten gerne ein neues, eigenes ,Firmen-
Zuhause" bezogen. Jetzt ware allerdings nicht
der richtige Zeitpunkt. Das ist auch den der-
zeit explodierenden Baukosten geschuldet. So
waren fir den Neubau urspringlich 25 Mil-
lionen Euro vorgesehen, diesen Rahmen wiir-
den wir momentan deutlich sprengen. Sobald
sich die Lage entspannt, werden wir hier wie-
der aktiver in die Planung und Umsetzung
einsteigen.

Mit welchem Gefiihl gehen Sie ins neue
Jahr?

Alber: 2023 steht ganz im Zeichen unseres
Markenjubildums 100 Jahre Loewe. Parallel
dazu werden wir unseren eingeschlagenen
Weg fortsetzen. Die heutige, global agierende
Marke blickt mit Leidenschaft und Stolz auf
diese auflergewohnliche Historie voller Inno-
vationskraft, Tradition und handwerklicher
Perfektion ,Made in Germany“. Die 100-jah-
rige Geschichte wird mit einem klaren Fokus
auf das Luxussegment fortgesetzt. ]
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ir seine neue Funktion bringt Ma-

nuel Laporta Osante 25 Jahre Ver-

triebserfahrung im Telekom- und

UE-Bereich mit. In Sachen Erfolg
hélt er es mit Bayern-Trainer Hansi Flick. Der
hatte bekanntlich gesagt: ,Erfolg ist kein Be-
sitz. Er ist nur gemietet, und die Miete ist je-
den Tag fallig

Damit hat der neue Head of Division TV/AV,
Samsung Electronic Austria klargestellt, dass
er sich in seiner neuen Funktion nicht auf
der Position des Marktfithrers ausruhen will.
Sein Selbstverstindnis fiir die neue Position
ist allerdings differenzierter: ,Die Verant
wortung ist grofier und es ist ehrenvoll, diese
Position einnehmen zu dirfen. Ich verstehe
mich hier als Bruckenbauer zwischen Sales,
Produktmarketing und Marketing. Ich bin in
der gliicklichen Lage, dass ich mit einem sehr
starken Team, welches bereits seit fiinf Jahren
besteht, zusammenarbeiten kann: Mit Hubert
Santer habe ich als Head of Product Manage-
ment einen der TV-Spezialisten Europas an
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MANUEL LAPORTA OSANTE,
HEAD OF DIVISION TV /AV,
SAMSUNG ELECTRONICS AUSTRIA

meiner
Seite; dazu
kommt
ein junges,
hungriges
Sales Team;
und mit Sean Ryan haben wir einen Top-
Marketingspezialisten. Meine Aufgabe ist
es, fur das Team da zu sein. Genauso wie es
meine Aufgabe ist, fiir die Kunden da zu sein.
Ich komme von Sales. Ich bin eine sehr kun-
denorientierte Person und das wird sich nie
andern. Denn mir ist dieser Kundenkontakt
sehr, sehr wichtig. Ich bin deswegen bei allen
Kooperationen, bei den Handlern und natir-
lich unseren Distributoren.

NUTZEN STATT FEATURES

Geht es um die nachsten Ziele, so sieht
Laporta fir Samsung im kommenden Jahr im
Fachhandel ein grofles Wachstumspotenzial
- und hier vor allem im Premiumsegment.
Denn Laporta geht davon aus, dass sich der
Fachhandel in Zukunft im TV-Bereich vor
allem in Richtung grofier Bilddiagonalen ent-
wickeln werde. Daneben verfolgt Samsung
allerdings auch den Anspruch ,Screens fur
jeden und jedes Bedirfnis“. Die Konsequenz

Brucken-
bauer aus
dem Sales

TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Schebach, Samsung
Info: www.samsung.at

Seit Anfang September ist Manuel Laporta Osante
Head of Division TV/AV bei Samsung Electronics
Austria. Er verantwortet damit einen wichtigen
Teil des UE-Geschéfts des Herstellers in Oster-
reich. E&W sprach mit Laporta Uber seine Sicht auf
Erfolg und ein Umsteuern im Fachhandel.

daraus ist, dass Samsung im Fachhandel auch
seine Lifestyle-TVs forcieren mochte, wie
Laporta ausfihrt. Denn damit kénnen Han-
del und Hersteller nicht nur auf den Trend der
zunehmenden Personalisierung und Indivi-
dualisierung eingehen, es konnen auch jin-
gere Zielgruppen erreicht werden.

Dazu brauche es allerdings auch einen Rich-
tungswechsel im Verkauf, den Handel und
Hersteller gemeinsam ansteuern missten.
Anstatt die Features der einzelnen TV-Gerate
in den Mittelpunkt zu stellen, winscht sich
Laporta, dass am POS vor allem auch der
Mehrwert eines Samsung TV-Gerdts klar
herausgearbeitet werde: ,Was das Gerat kann,
bleibt weiterhin wichtig. Aber das darf nicht
alles sein. Wir miissen den Mehrwert, wel-
chen Samsung TV-Gerdte den Konsumenten
bieten, vermitteln. Lifestyle-Fernseher haben
z.B. einen deutlichen Mehrwert: Der eine
mochte im Garten fernsehen - fir diesen
Konsumenten haben wir The Terrace. Der
andere mochte als TikTokker seinen TV wie
ein Smartphone drehen - dafiir gibt es The
Sero. Oder andere wollen, wenn sie nicht fern-
sehen, anstatt eines schwarzen Vierecks ein
Bild an der Wand haben - fir diese Kaufer
haben wir The Frame. Diese Segmente miis-
sen wir gemeinsam abdecken. Gleichzeitig
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ergeben sich damit im TV-Segment neue
Wachstumsperspektiven.”

AUSSTELLUNG

Um bei den Kunden den Bedarf zu wecken,
plant Samsung fir 2023 entsprechende Mar-
keting-Kampagnen zur Unterstiitzung des
Handels. Dies beinhalte
ebenso wie Radio-Spots und nattrlich auch

TV-Kampagnen

eine starke Prasenz auf Social Media. Gleich-
zeitig will Laporta bei der Umsetzung mit
dem Fachhandel die Zusammenarbeit inten-
sivieren - einerseits liber die Kooperations-
zentralen, andererseits mit der Distribution,
aber auch bei den einzelnen Handlern vor Ort.
So will Samsung im kommenden Jahr seinen
FH-Partnern auch Schulungen anbieten, dazu
soll auch der Trainings-Van von Samsung
wieder in Osterreich unterwegs sein.

Aber auch der POS diirfe nicht vernachlassigt
werden. ,Einer der wichtigsten Punkte ist
meiner Ansicht die Ausstellung der Gerate.
Da unterstltzen wir, indem wir dem Han-
del spezielle Rabatte geben, so Laporta. ,Der
Handel bekommt auch die entsprechenden
POS-Materialen zur Verfiigung gestellt -
Wobbler, Sticker usw. D.h., wir investieren
eine Menge in den Handel, angefangen bei
den EFHT, wo wir die neuesten Produkte
prasentierten, bis zu den angesprochenen
Marketing-Kampagnen zur Unterstiitzung
des Handels einschlieflich Cash-back-Promo-
tions. SchlieBlich planen wir auch fir 2023
Exklusivmodelle fur den Fachhandel, wie wir
es bereits dieses Jahr mit zwei Modellen (den
Q93B und den Q67) gemacht haben.”

POTENZIAL BEI SOUND

Viel Potenzial fiir Handel und Hersteller sieht
Laporta auch bei Sound. Schliefilich liege der-
zeit die Attachment-Ratio, der Anteil der TV-
Gerdte, die mit einer Soundlosung verkauft
werden, unter 20%. Um dieses Potenzial zu
heben, plant Samsung auch im kommenden
Jahr entsprechende Marketingaktivitaten.
Gleichzeitig appelliert der Head of Division
TV/AV aber auch an den Handel: ,Gerade
diese Produkte diirfen nicht verpackt in der
Ecke stehen. Stattdessen missen die Kunden
den Unterschied zwischen einem TV-Gerit in
Kombination mit einer Soundbar, und wenn
der Ton nur vom Flat-TV kommt, selbst spi-
ren. Denn wir alle wollen zum Bewegtbild
guten Sound. Deswegen gehen wir heute ins
Kino, um neben dem visuellen Erlebnis auch

den perfekten Sound zu erle-
ben. So ein Erlebnis wiinscht
sich der Kunde auch fir zu
Hause. - Und dafir sind die
Kunden bereit, ihr Geld aus-
zugeben.”

OPTIMISTISCH
FUR WEIHNACHTEN

Um das Geschéft in der Haupt-
saison zusdtzlich anzukur-
beln, hat der Hersteller seine
Weihnachtskampagne unter
das Motto ,Das
Geschenk kommt dieses Jahr

schonste

von Samsung" gestellt. Dazu
hat Samsung bei Premium-
und Lifestyle-TVs ein eigenes
Bundle geschniirt, womit es
zu diesen Fernsehern als Bei-
gabe ein Galaxy Smartphone
im Wert von bis zu {iber 1200

Euro gibt. Eine Promotion, welche mit digita-
len Werbespots sowie mit Social Media Akti-

vitaten unterstitzt wird.

,Damit gehen wir sehr zuversichtlich ins
Weihnachtsgeschaft. Ich weif3, dass die

Rahmenbedingungen fiir die UE recht ange-
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Keine Indikatoren fir einen Rlckgang sieht Laporta flr das
Weihnachtsgeschaft: ,Gerade im Premium-Bereich, bei
den Soundbars sowie den Lifestyle-TVs, sind wir fur das

Weihnachtsgeschaft sehr optimistisch.”

spannt sind. Wir sehen allerdings der-
zeit keinen Indikator, dass es diese Weih-
nachten zu einem Marktriickgang kommt.
Gerade im Premium-Bereich, bei den Sound-
bars sowie den Lifestyle-TVs sind wir fiir
das Weihnachtsgeschaft sehr optimistisch®,
so Laporta. ]

AUSDIFFERENZIERTER MARKT

Der TV-Markt hat in den vergangenen zwei-
einhalb Jahren eine recht turbulente Phase
durchlaufen. Nach dem Einbruch zu Beginn
der Pandemie wegen der Geschaftsschlie-
Bungen schlug das Pendel mit dem Wie-
deraufsperren der Geschéfte in die andere
Richtung aus. In der Zeit der eingeschrank-
ten Reisetatigkeit haben die Konsumenten
in ihre UE-Ausstattung investiert. Mit dem
Ende 2021 ist der Markt allerdings wieder
geschrumpft. Nach den Vorziehkaufen in der
Pandemie sieht Laporta dies aber vor allem
als eine Marktkorrektur.

Auch flir 2023 geht Laporta noch von einem
leichten Rlckgang im Osterreichischen UE-
Markt aus. Trotz dieser Rahmenbedingun-
gen setzt sich Samsung ehrgeizige Ziele, wie
Laporta betont: ,Wir wollen im kommenden
Jahr ganz klar weiter wachsen und zusatz-
liche Marktanteile gewinnen.”

Dass der TV-Markt dabei eine Sattigungs-
grenze erreicht, sieht der Wiener nicht.
LIch glaube, der TV-Markt hat sich in den

vergangenen 15 Jahren dramatisch veran-
dert. Heute ist TV ein Uberbegriff fir ein sehr
breites Feld an Produkten. Wir haben auf
der einen Seite
einen Freestyle,
einen kleinen
800g schweren
Beamer, den ich
personlich in
den Urlaub mit-
nehme, um dort
zwei  Stunden
am Abend eine
Netflix-Serie zu
sehen. Auf der
anderen  Seite
stehen die Neo
QLEDs 8K. Das
Feld TV ist damit
extrem breit
geworden und
bietet so viele
verschiedene Moglichkeiten, dass es auch
weiterhin  Wachstum in diesem Segment
geben wird.”
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n einem Punkt wird 2023 genau so

beginnen wie 2022 endet: Die breite

osterreichische Allianz der TV-, Ra-

dio- und Kulturveranstalter (siehe
Grafik unten) wird auch 2023 ihre unermud-
liche Uberzeugungsarbeit fortsetzen, dass der
langfristige Erhalt der Rundfunkfrequenzen
(Sub 700 MHz-Band) tiber 2030 hinaus alter-
nativlos ist. Denn genau dariber wird auf der
WRC-23 entschieden - und damit iiber die Zu-
kunft einer ganzen Reihe von Branchen, deren
Existenz von der Nutzung dieses letzten ver-
bliebenen Frequenzspektrums abhéngt. Eine
co-primdre Nutzung mit dem Mobilfunk - in
der Hoffnung, dass es nach 2030 eine techni-
sche Losung fiir die nachbarschaftliche Nut-
zung der Frequenzen geben kénnte - ist fur
die Betroffenen inakzeptabel, da ein solches
Szenario schon physikalisch nicht moglich ist.

ORS BLEIBT AM DRUCKER

Auch wenn es bei der WRC23 tuber die
Frequenznutzung nach 2030 geht, hat die
getroffene Entscheidung sofort massive Aus-
wirkungen - denn die Branche braucht eine
langfristige Investitionssicherheit um tech-
nologische Innovationen wie 5G Broadcast
vorantreiben und damit die Wettbewerbsfa-
higkeit gewdhrleisten zu kénnen.

Die ORS ist nicht nur in der Allianz der Rund-

funkveranstalter federfithrend vertreten

giert als deren Sprecher), sondern
stellt mit einem neuen Pilotprojekt

auch die fithrende Rolle auf tech-

nischer Ebene unter Beweis: Kiirzlich wurde
zur Erweiterung der Testumgebung in Wien

neben dem Kahlenberg und dem Sender Lie-

sing auch der DCTower mit 5G-Antennen
ausgestattet, um in diesem Testdreieck in

Zusammenarbeit mit der Europdischen Welt-

raumagentur ESA eine Alternative zu GPS
ausloten zu kénnen. Auflerdem rickt eine

echte Bewahrungsprobe des neuen terrestri-

schen Standards naher: Bei der Fuf3ball-EM

2024 in Deutschland und der Sommerolym-

piade in Frankreich 2024 soll 5G Broadcast
zum Einsatz kommen.

GEMEINSAME POSITION

Bis Mitte des Jah-

(ORS-GF Michael Wagenhofer fun-
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TERRESTRISCHER RUNDFUNK: FUNDAMENT FUR
PLURALISMUS UND INFRASTRUKTUR

Wenn nichts
mehr geht ...

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: ORS Group | INFO: www.ors.at, www.frequenz-allianz.at

Nachstes Jahr um diese Zeit werden wir wieder gespannt in den nahen
Osten blicken — dann allerdings nicht zur Fufsball-WM, sondern zur
World Radiocommunication Conference (WRC-23), die von 20. 11. bis
15.12.2023 in Dubai Uber die Bihne geht. Die 6sterreichische Allianz
der Rundfunkveranstalter kdimpft ebenso wie eine Initiative auf europai-
scher Ebene flir den langfristigen Erhalt der Rundfunkfrequenzen.

logie voll anerkannt. Die Position der EU-
Kommission muss anschlieffend noch vom
Rat der Mitgliedslander bestitigt werden
- spatestens dann muss auch der zustandige
osterreichische Staatssekretdr Florian Tursky
ein Votum abgeben. Die Vertreter der Allianz
geben sich jedenfalls zuversichtlich, dass
Tursky ,die infrastrukturpolitische Notwen-
digkeit eines resilienten Rundfunks richtig
einschatzt.”

Apropos: Der Einschitzung zahlreicher
betroffener Stakeholder (national wie inter-
national) zufolge erscheint es als wahrschein-
lich, dass die Thematik von der Agenda der
WRC-23 verschoben wird. Sollte dies der Fall
sein, spricht sich die heimische Allianz der
Rundfunkveranstalter dafiir aus, dass dies
gleich bis 2031 mit der Auflage einer Neube-
wertung erfolgt. Sollte es wie vorgesehen zu
einer Entscheidung zur weiteren Nutzung

res wird nun die
EU-Kommission
eine einheitli- ALLIANZ
che Empfehlung

fur die WRC23

DER TV, RADIO &
KULTURVERANSTALTER

erarbeiten.  Laut

einer  aktuellen

Der Zeit ihre Kunst.
»Der Kunst ihre Freguenzen.«

Studie zur Zu-
kunftsperspektive
des Sub 700-Ban-
des gibt es keine
Tendenz in irgend-

. []
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eine Richtung,
allerdings wurde
5G Broadcast als
Zukunftstechno-

Die Osterreichische Allianz der TV-, Radio- und Kulturveranstalter steht auf
breiter Basis und wird ihre Uberzeugungsarbeit auch 2023 fortsetzen.
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des Sub 700-Bandes kommen, rechnet sich die
Allianz ebenso gute Chancen fur ihr Anliegen
aus: Bis dato haben sich die Regierungen von
Spanien und Italien fir eine ,No Change’™
Politik ausgesprochen, alle Mittelmeerldnder
sowie Deutschland und Osterreich tendieren
ebenfalls in diese Richtung.

ESSENZIELL

Zur zukiinftigen Frequenznutzung liefert
ORS-GF Michael Wagenhofer folgenden

Denkanstofs: ,Der terrestrische Rundfunk -

Antennenfernsehen, UKW und DAB+ Radio
- hat sich in all den Krisen
der jingsten Zeit als sys-
temrelevant erwiesen, bei
der Informationsvermitt-
lung ebenso wie bei der
Wahrung der Meinungs-
nutzen

vielfalt” Derzeit

In der laufenden Diskussion
gibt ORS Geschaftsfuhrer
Michael Wagenhofer die
tragende Rolle der Terrestrik
zu bedenken.

rund 470.000 Osterreichi-
sche Haushalte digital-ter-
restrisches Fernsehen fir
den stationdren Empfang.
,Bei der kunftigen Wid-
mung des Sub 700-Spek-
trums muss auch mit
bedacht werden, dass die
unabhidngige und fakten-
basierte Information unver-
zichtbar fiir die Demokratie
und auch die Sicherheit der
Bevoélkerung ist. Doch nur
wenn die Infrastruktursouverdnitat weiter-
hin gewahrleistet ist, konnen terrestrisches
Fernsehen und Radio auch
in Zukunft als verldsslicher
Verbreitungsweg  fungie-
ren. Gerade in Hinblick auf
Krisen- und Katastrophen-
fille - wie Covid-Pandemie
oder Ukraine-Krieg - gilt es
daher, die Hoheit uber das
entsprechende Sendernetz
sicherzustellen und nicht in
die Hande von ,Gatekeepern’
oder profitorientierten Tele-

komunternehmen zu legen.”

g i

 Der neue |
Loewe 1comc

Fine Sk_ulptur fur Ihre‘:‘,Singne.
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ORS Geschaftsfihrer Norbert
Grill fuhrt die in dieser Form
einzigartige Versorgungs-
sicherheit des terrestrischen
Sendernetzes ins Treffen.

Die tragende Rolle der ORS
skizziert der technische GF
Norbert Grill: ,Die terrestri-
sche Informations-iibertra-
gung hat den Vorteil, dass
sie durchgehend mit einer
Notstromversorgung — aus-
gestattet ist. Das beginnt bei der Quelle, dem
ORF-Zentrum, das nahezu autark fahren
kann, geht iiber das Leitungsnetz zu den Sen-
deanlagen, das eigenstandig ist, bis hin zu den
Sendern, die alle notstromversorgt sind. So
konnen mind. 99% der Bevolkerung Fernse-
hen und Radio auch bei einem Blackout emp-
fangen. Das ist einzigartig.” Die Notstromver-
sorgung der  Sender erfolgt  iber
Dieselgeneratoren, womit die Sender zehn bis
20 Tage bis zur néachsten Tankftllung auto-
nom senden kénnen. ,Der ORF hat auch den
gesetzlichen Auftrag, fir 76 Stunden eine
Notversorgung zu garantieren. Wir liegen da

deutlich dartaber.” n

Verwandeln Sie Ihr Wohnzimmer in eine Kunstgalerie. Mit dem skulpturalen Design des neuen Loewe iconic verbinden sich neueste OLED-Technologie mit raumfullendem
Sounderlebnis und einer auBergewohnlichen Aufstelllosung gemacht aus Stein. So wird Ihr Zuhause mehr als nur ein Raum zum Wohnen: Es wird ein Ort, an dem Sie in Kunst,
Handwerk und Kultur schwelgen konnen — mit dem Loewe iconic als kraftvoll gestaltetes, zentrales Design-Statement aus unserer Handmanufaktur.

Made in Germany.

LOEWE.

loewetv B @ E @D



PHOTO+ADVENTURE 2022

Restart mit Erfolg

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: Photo+Adventure, S. Bruckbauer | INFO: www.photoadventure.at

4.000 m2 Flache, 140 Aussteller,
ein Rahmenprogramm, das sich
sehen lassen konnte, und unzahlige
Besucher, die kamen, um sich
Uber die Neuheiten und Trends am
Foto-, Reise- und Outdoor-Sektor
zu informieren — so lautet das
Resiimee der Photo+Adventure
2022, die nach zweijahriger
coronabedingter Zwangspause

am 12. und 13. November in der
Pyramide Vosendorf stattfand.

bgesehen vom Chaos, das am
ersten Messetag bei der Bewalti-
gung des erfreulicherweise gro-
en Besucherzustroms herrschte
(zu wenige Parkplatze, heillos iiberfordertes,
Messepersonal, etc.), handelte es sich bei der
Photo+Adventure 2022 um ein durchaus ge-
lungenes Event. Nicht nur der Veranstalter,
sondern auch die rund 140 Aussteller berich-
ten von regem Interesse, das sich schon bei
Messebeginn Samstag Frith abzeichnete und
fir volle Gange, Stinde und dicht besetzte
Vortrags- und Seminarrdume sorgte.

Das zweitdgige Event fand zum ersten Mal
in der Eventpyramide Vosendorf statt. Mit
4.000m2 Fliche und einer Hohe von 42
Metern ist die Pyramide nicht nur ein archi-
tektonisches Highlight, sondern bietet auch
fast alles, was das Aussteller- und Besucher-
herz begehrt: Viel Flache, eine gute Aufteilung

und das direkt anschlieffende Tagungs- und
Eventhotel, das mit seinen unzdhligen Kon-
ferenzrdumen optimale Bedingungen fiir das
umfangreiche Workshop- und Vortragspro-
gramm bot.

Die P+A gilt als Osterreichs grofite Fotomesse
und einzige Messe fiir Reisen+Outdoor. Der
Themenmix deckt ein breites Spektrum ab,
das Jung und Alt, Profis und Hobbykiinstler,
Abenteurer sowie Fotoliebhaber, gleicher-
maflen ansprechen soll. Das Programm war
vielfaltig. - Im Messebereich prasentierten
Aussteller aus Osterreich, Europa, bis Afrika
und Asien, ihre Innovationen und Dienst-
leistungen aus den Bereichen Foto/Kamera
und Reisen - das Interesse war entsprechend
grof}; auch am umfangreichen Angebot an
Seminaren, Workshops und Fachvortragen.
Diese waren, wie der Veranstalter berichtet,
fast restlos ausgebucht, nur noch wenige
Restplatze waren an der Kassa verfiigbar.

NACHHALTIGE VERANDERUNG

Auf der Messe wurde deutlich: Der technolo-
gische Fortschritt hat auch den Kameramarkt
nachhaltig verdndert. Canon, Fuji, Nikon, OM
System, Sony, aber auch Hasselblad und DJI,
Tamron oder Sigma, Polaroid, Benro riick-
ten allesamt mit ihren Neuheiten an und
prasentierten diese zum Teil erstmals der
Offentlichkeit. Dementsprechend reges Trei-
ben herrschte an den Messestanden, wo die
neuen Technologien und innovativen Gadgets

ausprobiert und getestet werden konnten:

Kameras, Objektive, praktisches Zubehor
(u.a. von Hama), spezielle Bildschirme inklu-
sive Software fiir Profifotografen und und
und. Vor allem am BenQ-Stand gab es regen
Zulauf. Gezeigt wurden die neuen DesignVue
Monitore der PD-Serie, mit denen vor allem
Profis aus den Bereichen Grafikdesign, Foto-
und Videografie ihre Freude haben werden.
WQHD- und 4K UHD-Auflésung (sorgen fur
eine gestochen scharfe Darstellung), Wide-
screenformat (ermoglicht einen ausgedehn-
ten Arbeitsbereich), drei verschiedene Bild-
modi (u.a. fiir dunkle Umgebungen) sowie
ein externes Auswahlrad (iber das man u.a.
zu den am haufigsten genutzten Funktionen
kommt), zahlen neben weiteren zahlreichen
Features zum Kdnnen dieser Monitore.

Und die Messe bot noch viel mehr: Man
konnte Drohnen im Live-Modus testen,
zudem gab es eine Kletterwand, einen E-Scoo-
ter Parcours sowie eine Indoor Mountainbike
Strecke, was fiir noch mehr Abwechslung und
den noétigen Spafifaktor sorgte. Der Termin
fur die nachste P+A steht noch nicht fest.
Nach dem Erfolg der diesjahrigen Ausgabe
kann man aber davon ausgehen, dass es eine

Fortsetzung geben wird. "

BenQ prasentierte auf der P+A die neuen
DesignVue Monitore der PD-Serie. Der
Zulauf am Messestand war grof3artig.
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INNOVATIONEN VON JBL: KOPFHORER, SOUNDBARS & MEHR

Balsam furs Ohr

Die jingsten Neuentwicklungen von JBL beeindrucken mit innovativer Techno-
logie und High-Fidelity-Klang. Die True Wireless-Earbuds JBL Tour PRO 2 und
die Over-Ears JBL Tour ONE M2 sind die bisher leistungsstarksten und funk-
tionsreichsten Kopfhorer. Und auch das JBL Quantum 910 Wireless-Headset, die
JBL BAR Dolby Atmos Soundbars sowie die portablen Speaker JBL Go 3 Eco und
JBL Clip 4 Eco konnen sich sehen — oder besser gesagt horen — lassen.

D ie neuesten Erganzungen der JBL

und nahtloses Benutzererlebnis und iber-

Tour-Serie heben die bisherige Per-
formance durch ein intelligentes

ragenden Klang, einschliefllich immersivem
JBL Spatial Sound, auf die nichste Stufe. Der
JBL Tour PRO 2 (UVP: 279 Euro) verfiigt iiber
das weltweit erste intelligente Ladeetui auf
dem Markt. Uber dessen 1,45“LED-Touch-
display kénnen Musikliebhaber ihren Sound
verwalten, die Ohrhorer anpassen und Anrufe,
Nachrichten sowie Social-Media-Benachrich-
tigungen in Echtzeit erhalten. Die Bedienung
ist durch die vereinfachte Navigation kinder-
leicht und bequem. Ebenfalls an Bord: Echtes
adaptives Noise-Cancelling mit anpassbarem
ANC und Ambient Sound.

Der JBL Tour ONE M2 (UVP: 329 Euro) uber-
trifft mit seinem erstklassigen Noise-Cancel-
ling - das sich dank True Adaptive ANC-Tech-
nologie automatisch und in Echtzeit an die

Umgebung anpasst - alle bisherigen

JBL Kopfhérer und nimmt es auch mit den
Branchenfihrern auf. Dank fortschrittli-
cher integrierter Spracherkennung kann die
Musik ganz einfach mit der Stimme pausiert
und das Ambient Aware aktiviert werden.
Nach dem Gespréch wird die Musik automa-
tisch fortgesetzt. Fir eine ultimative perso-
nalisierte Klangleistung kann zusatzlich ein
individuelles Hoérprofil mit dem Personi-Fi
2.0 eingerichtet werden. Beide Modelle sind
in den Farben Schwarz und Champagne ab
Dezember verfiigbar.

JBL-SOUND IN ALLEN LEBENSLAGEN

Das JBL Quantum 910 Wireless-Headset
(UVP: 249 Euro) stellt den Spieler mit der JBL
QuantumSPHERE360, dem JBL Quantum
SPATIAL 360 und dem integrierten Head-Tra-
cking in den Mittelpunkt jedes Spiels. Einge-
baute Sensoren verfolgen prazise jede noch
so kleine Kopfbewegung fir optimale
Sound-Platzierung und ein packen-
des Audioerlebnis, die Klinge
erscheinen in einem 3D-Raum
mit 360°.

Mit den BAR Soundbars (li. das
Topmodell BAR 1000) sowie dem
Go 3 Eco (0.) und dem Clip 4 Eco
(u.) ist JBL-Sound immer dabei.
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Mit den True Wireless-Earbuds JBL

Tour PRO 2 (li.) und den Over-Ears JBL Tour
ONE M2 (re.) setzt JBL im Kopfhorerbereich
neue Maf3stabe bei Performance und Funk-
tionsvielfalt. Gamer tauchen mit dem JBL
Quantum 910 Wireless (u.) ins Geschehen ein.

Seit Herbst sind vier neue Dolby Atmos
Soundbars verfigbar, allen voran das Flagg-
schiff JBL BAR 1000 (UVP: 1.149 Euro). Das
Spitzenmodell liefert echten 3D-Surround-
Sound fir zu Hause: Die abnehmbaren, kabel-
losen Surround-Lautsprecher koénnen dank
Akkubetrieb frei platziert werden und sorgen
in Kombination mit dem ebenfalls kabellosen
10"-Subwoofer fiir ein fantastisches Klangbild.
Mit der JBL One-App lassen sich die Sound-
bars komfortabel einrichten, Einstellungen
personalisieren und die integrierten Musik-
dienste nutzen, zudem sind sie via Alexa,
Google Assistant oder Siri per Sprachbefehl
steuerbar.

Im Sinne der Nachhaltigkeit hat JBL seine
beiden portablen Bestseller neu aufgelegt:
Hergestellt aus 90% PCR-Kunststoff (Post
Consumer Recycled) fir die Hauptkonstruk-
tion und einem komplett aus recyceltem Stoff
gefertigten Lautsprechergitter kommen der
JBL Go 3 Eco (UVP: 39,99 Euro) und der JBL
Clip 4 Eco (UVP: 59,99 Euro) auch in der bisher
nachhaltigsten Verpackung von JBL - selbst-
verstdndlich bei gleicher satter JBL Pro Sound-
Performance.

WWW.JBL.AT
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Vor 20 Jahren
berichtete
E&W unter
anderem ...

sidmet sich A= _Enlonialland ssercei

... iiber die grof3en Abrdaumer.
Derer gab es viele. Denn bei der achten Ver-
leihung der Goldenen Stecker im Rahmen
der ,Insider Night 2002“ konnte nicht nur
Philips zwei Mal einen Stecker einheim-
sen, bei der Telekom standen hinter TFK
erstmals mit Mobilkom und T-Mobile zwei
Netzbetreiber auf dem Stockerl und auch
- der sichtlich iberraschte - Bundesgre-
mialobmann Wolfgang Krejcik wurde mit
einem Goldenen Stecker bedacht.

... iiber die
Verande-
rungen in
der Han-
delsland-
schaft und
Rezepte
zum Uber-
leben fiir
den EFH.

In einem

Gesprach mit

E&W legte Electrolux-Chef Gerhard Kroker
seine Uberlegungen dazu dar. Er warb fiir
eine engere Zusammenarbeit des Handels
mit der Industrie in den Vertriebsprozes-
sen sowie beim Marketing und forderte die
Kooperationen auf, sich von Einkaufs- in
Richtung Marketing- und Dienstleistungs-
gesellschaften weiterzuentwickeln.

_‘ \ i —
| Zu Recht verbittert Gber eine ,Kundenservice-

| Aktion” seines c"?rnia!irtjen Lieferanten zeigt

Da zeigte sich der Red ZacHéndler Willi
Fleischmann wber die ,Kundenservice-
Aktion* seines ehemaligen Lieferanten recht
erbittert. Denn nach beinahe 40 Jahren
Geschaftsbeziehung hatten die Danen nicht
nur den Wiener zuerst zuriickgestuft und
dann gekindigt, sie hatten sich auch nach
Ende der Distributionsvereinbarung direkt
an die Kunden des Héndlers gewandt, um
diese zu ,informieren” und zu anderen B&O-
Partnern umzulenken.

... iber den Umzug der Futura.
Die Gertichte zum Wechsel von Linz nach
Salzburg wurden Anfang Dezember offiziell
bestatigt. Auflerdem wurde der urspring-
lich geplante Termin aus Rucksicht auf die
Aussteller, welche auch auf der IFA prasent
waren, um eine Woche verschoben. Mit
dem Beschluss der vier Industrie-Foren
(WW, UE, KG und SAT) hat die bereits in
der E&W 9A/2002 angestofiene Diskussion
ihren logischen Abschluss gefunden.
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... iber die Riick-

nahme der Alten.

Nach der EU-Einigung zur Elektroaltgerate-
Entsorgung war klar, dass der Elektrofach-
handel beginnend mit 2005 Elektroaltgerate
im Verhaltnis 1:1 zuriicknehmen misse. An
den Kosten fiir den Transport und die Ver-
wertung ,historischer* EAG mussten sich
zudem Hersteller Importeure gemaf ihrem
Marktanteil beteiligen. Far Bundesgre-
mialobmann Wolfgang Krejcik entbehrte
diese Regelung nicht einer gewissen Iro-
nie: ,Kinftig werden Hersteller wohl nach
einem moglichst kleinen Marktanteil stre-
ben - zumindest auf dem Papier”, merkte er
dazu an.

... iiber Preis und Schweif} -
hatte doch Expert-Handler
Eduard Hormann fiir sich ein
neues Geschiftsfeld entdeckt.
Er macht gute Geschafte mit IR-Kabinen
und legte sich fir die Werbung durchaus
auch mal selbst ins Zeug.
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Charger Gemini flex 11kW i
Wallbox/ E-Auto-Ladegerat
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go-e Charger Gemini und Gemini flex - das neuste Ladeerlebnis w
vom Hersteller des Testsiegers im Wallboxtest 2022 von OAMTC,
ADAC und Stiftung Warentest. Intelligentes Laden - Zuhause, am Arbeitsplatz oder mobil unterwegs - mit

und ohne App. Die kompakten go-e Ladestationen laden samtliche in Europa zugelassenen reinen Elekt-
roautos und Plug-in-Hybride. Let's go-e: www.go-e.com




iPhone 14.
Wahnsinnig mehr wow.

5G fur Osterreich - jetzt mit dem neuen iPhone 14
in allen Al X-Mas Tarifen. Ab € 22,90 fur 25 GB.

| ~25GB

Gratis
Aktivierung

&€iPhone 14

Jetzt Du. Im Al Giganetz.

— \ honskondltlonen gultlg fiir Al Interne nste g onat] ch € 27,90 mit 15 GB Datenvolumen) bei Neuanmel-
.-/ dun§ zZu Al Mobil X- Mas S blS OS 02.2023. Entfall Akt aertragsbindung 24 Monate. Speichermedienvergiitung
. 4 &BE8nnect Plus Bedingungen. Details auf Al net.




