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BRANDGEFÄHRLICHES PFANDSYSTEM

Heiße  
Weihnachten

Lithium-Batterien und -Akkus falsch oder gar nicht entsorgt 
sind im wahrsten Sinne des Wortes brandgefährlich. Just in der 

besinnlichen Zeit des Jahres wärmen Verwertungs- und Ent-
sorgungsunternehmen die Idee eines Pfandsystems wieder 

auf. Kommt der Elektrohandel neuerlich zum Handkuss?
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I 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 zurück, 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 hätte 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 beschäftigt, ist das, worü-
ber sie sprechen. Dahingehend erlaubt das Wort – wie auch das Unwort 

– des Jahres entsprechende Aufschlüsse. Bei der Wahl des österreichischen 
Wort des Jahres 2022, die 
alljährlich von der Gesell-
schaft für Österreichisches 
Deutsch (GSÖD) der Uni 
Graz in Kooperation mit 
der Austria Presse Agen-
tur (APA) durchgeführt 
wird, setzte sich diesmal 

„Inflation“ durch – vor „Klimabonus“ und „Korruption“. Die Ängste und 
Sorgen der Bevölkerung spiegeln sich auch im Unwort des Jahres wider: 
Hier rangiert „Energiekrise“ auf Platz eins, gefolgt von „Heizschwammerl“ 
und „Beinschab-Tool“. Den Spruch des Jahres prägte einmal mehr Bun-
despräsident Alexander van der Bellen: Mit überwältigender Mehrheit 
wurde „Das darf doch alles nicht wahr sein!“ auf den ersten Platz gewählt. 
Der Satz fiel in der Rede über die Korruption bei Postenbesetzungen nach 
Bekanntwerden der Aussagen von Thomas Schmid bei der Wirtschafts- 
und Korruptionsstaatsanwaltschaft und ist – unabhängig davon – im 
heurigen Jahr wohl jedem von uns das eine oder andere Mal durch den 
Kopf gegangen. 

Ich für 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 Geschäftsleben. Denn der allgemeine Umgangston wird nicht 
nur spürbar rauer, die getätigten Aussagen erscheinen zunehmend un-
durchdacht und bisweilen nur noch hirnlos. Wir stumpfen in mehrerlei 
Hinsicht ab. Dabei darf es aus meiner Sicht keinen Platz für Diskriminie-
rung, Intoleranz, Polemik und gewaltsame Auseinandersetzungen geben. 
Ebenso wie es – Stichwort Klimakatastrophe – kein Relativieren oder 
Rütteln an wissenschaftlicher Evidenz und überprüfbaren Fakten geben 
darf. Selbstverständlich müssen Regeln aufgestellt werden, die allgemein 
gültig 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 mündige, aufgeklärte Gesellschaft sehen 

– sollten uns auch im Klaren darüber sein, dass es mit Worten alleine nicht 
getan ist und man am Ende des Tages stets an den Taten gemessen wird. 

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

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

… Dazu muss man wissen, dass eine Gemeinschaft aus Flugenthusiasten 
sich zum Ziel gesetzt hat, weltweit möglichst viele verschiedene Flughäfen 
anzufliegen und das auch wettbewerbsartig zu dokumentieren (einzuse-
hen auf www.flugstatistik.de). Mit dem Flug von Portoroz in Istrien zum 
Aeroporto Nicelli in Venedig-Lidurger sollte  Pitterka also Weltrekordhalter 
werden – mit 1582 (!) verschiedenen angeflogenen Flugplätzen. Ob Derar-
tiges noch zeitgemäß ist, überlasse 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 gefährdet Arbeitsplätze und Steuern in Milliardenhöhe“.   

Das Wort „Irrsinn” kommt einem zwangsläufig 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 groß war). Umweltministerin Gewessler nutzte 
den Black Friday nicht zum Schnäppchen-Shoppen, sondern um eine Ini-
tiative zur Beseitigung des „Retourenproblems“ im Onlinehandel zu prä-
sentieren: Um die systematische Vernichtung von online bestellten und zu-
rückgeschickten Textilien, Elektrogeräten & Co. zu unterbinden, wurde ein 
Vernichtungsverbot für Neu- und neuwertige Waren in den Raum gestellt. 
Während eine mögliche Umsetzung ohnehin noch völlig unklar ist, darf 
man sich getrost schon jetzt fragen: Wie kaputt ist das System, damit über 
so etwas überhaupt diskutiert werden muss? An anderer Stelle, nämlich 
bei der wieder aufgeflammten Debatte rund um ein Pfandsystem für 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-
nächst Aufklärung und Bewusstseinsbildung in solch heiklen Fragen zu 
betreiben, aber nicht erst einmal hat sich gezeigt, dass Ver- bzw. Gebote die 
gewünschte Wirkung erzielen und damit ihre Berechtigung haben.  Dass 
der Elektrohandel dabei nicht immer das Bürokratieopfer mimen muss, 
steht auf einem anderen Blatt. Noch eine bemerkenswerte Nachricht aus 
dieser Kategorie: „Zeitverschwendung verschärft Fachkräftemangel”. Eine 
neue Studie in Deutschland hat aufgezeigt, dass es zwar genügend Fach-
kräfte 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 Geschäftspartnern mit kleinen Schritten dreister wer-
den, die Konditionen zitzerlweise gekürzt und die Gesprächsbasis suk-
zessive verlorengeht. Mit dem „Entmenscheln” droht sich das vielleicht be-
deutsamste Charakteristikum guter Geschäftsbeziehungen 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, wünsche ich Ihnen allen ruhige und erholsame 
Weihnachtstage sowie ausreichend Zeit, in sich zu gehen und Kraft für das 
neue Jahr zu tanken. Und ich möchte Ihnen – angesichts der unzähligen 
Irrsinnigkeiten, die tagtäglich rund um uns passieren – noch etwas zum 
Nachdenken mitgeben: Wo kämen wir denn hin, wenn es keine Verrück-
ten mehr gäbe?  

LIEBE LESER

Die tägli-
che Dosis 
IrrsinnWOLFGANG SCHALKO

HER AUSGEBER

„Wo kämen wir denn hin, 
wenn es keine Verrück-
ten mehr gäbe?“
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„Kermit ist  
auch grün ...“ 
LESER: PETER UND KURT

Die massenhafte Vernichtung von Retouren 
im Onlinehandel stellt ein massives Problem 
dar. Umwelt- und Klimaministerin Leonore 
Gewessler will nun dagegen vorgehen und ein 
Vernichtungsverbot für Neu- und neuwertige 
Waren einführen – ein gefundenes Fressen 
für unsere Leser, aber sehen Sie selbst und 
folgen Sie dem STORYLINK 2212005 auf  
www.elektro.at.
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In letzter Minute: Einigung bei KV-Verhandlung  

Plus 7 % 
Es brauchte fünf Verhandlungsrunden, bis sich die Sozialpartner bei 
den KV-Verhandlungen für die Angestellten im Handel einigten. Ein 
Streik im Handel am 2. und 3. Dezember wurde damit in letzter Minute 

abgewendet. Die Vertreter der Gewerk-
schaft stimmten einer linearen Erhöhung 
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 

Erhöhung von 5 % plus einer Einmalzahlung von 3 % wurde damit von 
der Gewerkschaft abgelehnt. „Die Verhandlungen waren schwierig 
und zäh, haben aber im fünften Anlauf doch noch zu einem Ergebnis 
geführt und wir konnten einen Abschluss erreichen“, erklärte Rainer 
Trefelik, Obmann der Bundessparte Handel, am 30. November nach 
Bekanntgabe der Einigung. „Die Gewerkschaft hat sich für die lineare 
Erhöhung entschieden. Das ist aus unserer Sicht bedauerlich, denn das 
andere Modell hätte unterm Strich mehr gebracht und außerdem auf-
grund der Steuerbefreiung einen enormen Nettovorteil für die Arbeit-
nehmer bedeutet, in vielen Fällen sogar noch heuer. Im Durchschnitt 
hätte die Prämie rund 1000 Euro netto betragen.“

DOMINIK SCHEBACH

Wettbewerbs-
nachteil 
Eigentlich sollte hier ein Jahresrückblick oder 
Betrachtungen zu Weihnachten stehen. Ich möchte 
hier allerdings ein Problem aufgreifen, dass mich schon länger be-
schäftigt: Es gibt in Österreich 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 Industriekapitänen, welche wieder einmal 
vor dem Untergang der heimischen Wirtschaft warnen. Oft sind 
ihre Warnungen mit der Ankündigung verbunden, dass heimische 
Unternehmen sonder Zahl ob der – hier bitte die politisch oppor-
tunen Beschwerden des Tages einfügen – ihre Standorte nach 
Übersee verlagern müssten, wenn nicht sofort strenge Umweltauf​
lagen aufgeweicht, Steuern gesenkt oder das Füllhorn staatlicher 
Förderungen unmittelbar über sie ausgeschüttet werde. Am besten 
wären natürlich alle drei Dinge auf einmal. Als Kleinunternehmer 
kann man diese Argumentation schon nicht mehr hören. Derzeit 
sind die hohen Energiepreise das Modethema. Viele der heimischen 
Wirtschaftsführer sehen ihre Wettbewerbsfähigkeit am inter-
nationalen Markt den Bach hinuntergehen, weil die Konkurrenz 
in den USA einen Bruchteil der Energiekosten zu stemmen hätten. 
Ein Lied, das von so manchem Politiker wiederholt wird, welche als 
willige Lobbyisten für diese Unternehmen einspringen. Es stimmt, 
Industrieunternehmen in Übersee haben geringere Energiekosten. 
Doch die Konkurrenz für die heimische Industrie sitzt zu einem 
überwiegenden Anteil nicht in den USA, sondern in Europa – und 
die hat dort mit denselben Problemen zu kämpfen wie Betriebe hier 
zu Lande. Und was oft verschwiegen wird: Die scheinbaren Vorteile 
in Übersee werden wieder mit ganz eigenen Nachteilen erkauft, wie 
z.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, Wirbelstürme, lange Stromausfälle 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 Veränderung JETZT zu verhindern 

– selbst, wenn diese unbestritten notwendig sind. So kommt die Ener-
giewende in Österreich kaum vom Fleck, weil wichtige Gesetze wei-
terhin blockiert werden. So geschehen mit dem Erneuerbare Wärme 
Gesetz, welches eigentlich noch in diesem Jahr den Nationalrat 
passieren sollte. Dieses wird nicht so sehr von der Opposition, deren 
Aufgabe das Abklopfen und Überprüfen von Regierungsvorhaben ist, 
sondern von der „Diskrepanz der Regierungsparteien“ im Parlament, 
wie es zurückhaltend in einer Aussendung des Dachverbandes der 
Erneuerbaren Energie Österreich heißt, blockiert. Und dies, nachdem 
der Gesetzesentwurf bereits den Ministerrat passiert hat. Wenn 
man einen österreichischen Wettbewerbsnachteil definieren will 

– hier starrt er uns ins Auge. Es sind die Beharrungskräfte, welche 
verhindern, dass sich in Österreich ein Markt für wichtige Zukunfts-
technologien entwickelt, mit welchen innovative heimische Unter-
nehmen am Weltmarkt punkten können. – Und damit kommen wir 
doch zu einer Art Rückblick: Die vergangenen Monate haben wieder 
einmal gezeigt, dass die österreichischen Betriebe widerstandsfähi-
ger und innovativer sind, als viele Bremser ihnen zugestehen. Dieses 
Potenzial sollte wir heben. 

E-Commerce-Retouren

Vernichtungs- 
verbot    
Nach Schätzungen von Greenpeace 
wurden im Vorjahr 13,1 Millionen 
Pakete mit Textilien und Kleidung 
sowie drei Millionen Pakete mit 
Elektroartikel von Konsumenten 
retour gesendet. Bei Textilien werden 
zehn bis 20  % und bei Elektroartikeln 
vier bis zehn Prozent der retournier-
ten Waren aus „Kostengründen“ ver-

nichtet. Auf Paketmengen in Österreich 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 für Retourware im Online-
Handel einführen: „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 Elektrogeräten und Textilien muss 
ein Ende haben.  Darum soll bereits nächste Woche mit der Wirt-
schaft, sozialen Einrichtungen und der Zivilgesellschaft an einem 
Ende der Vernichtung von Neuware gearbeitet werden.“ 

Nach einer Berechnung  
von Greenpeace werden  
in Österreich rund 
120.000 Pakete mit Elektro-
artikeln zugesendet und  
anschließend entsorgt. 
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MediaMarkt  

Interne Neuaufteilung 
Veränderung in der Führungsspitze von MediaMarkt Österreich: 
Andreas Höglinger, Director Marketing & eCommerce, wird das 
Unternehmen mit Ende des Jahres auf eigenen Wunsch verlassen. Er 
will sich einer neuen internationalen Aufgabe außerhalb der Unter-
nehmensgruppe stellen, wie MediaMarkt Österreich Anfang Dezem-
ber mitteilte. Damit kommt es zu einer Neuaufteilung der Verantwort-
lichkeiten in der Unternehmensleitung. So übernimmt Christoph 
Ableitinger die Marketingleitung und Mijat Pejic leitet künftig den 
Bereich Customer Care. Gerhard Schmid verantwortet hingegen die 
Leitung des eCommerce-Bereichs und übernimmt ab Jänner auch die 
Geschäftsführung der MediaMarkt Online GmbH. Sie berichten an  
Alpay Güner, CEO MediaMarkt Österreich.

Handelsmerkur 2022  

Red Zac Zöscher 	
geehrt  
Am 10. November wurde in der Aula der 
Alten Universität Graz der „Handelsmer-
kur 2022“ der 
Sparte Handel 
der WK Steier-
mark verlie-
hen. Red Zac 
Zöscher aus 
Graz konnte 
sich in der 
Kategorie der 
Betriebe über 
zehn Mit-
arbeiter durch-
setzen. Sehr 
zur Freude von Geschäftsführer Christian 
Zöscher: „Wir haben uns zum ersten Mal 
beworben und wurden ausgezeichnet, das 
ist natürlich schon etwas Besonderes. Wir 
freuen uns sehr über diese Wertschätzung 
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 Eigentümerin der Messe Ber-
lin, Rechteinha-
ber gfu sowie 
dem Messever-
anstalter Cla-
rion wurde am 
18. November im 
Berliner Rathaus 
u nt e r z e ic h ne t . 
Damit wird die 
IFA ihr 100-jäh-
riges Jubiläum 
auf dem Messe-
gelände 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 gegründet wurde.

Im 77. Lebensjahr  
verstorben

Wolfgang 
Mörth  
Wolfgang Mörth ist am 
16.  November 2022 im 
77.  Lebensjahr plötzlich und 
unerwartet verstorben. „Sein 
Lebenswerk war sein Unter-
nehmen, ein arbeitsreiches und 
familiäres Leben seine Erfül-
lung“, würdigt seine Familie den 
bekannten Elektrohändler und 
Unternehmer.

Die Firma Mörth wurde 1953 
von Wolfgang Mörths Vater 
in Kammersdorf gegründet. Er verkaufte Futterdämpfer und Erde 
an die umliegenden Bauern. In den 60er-Jahren begann das Installa-
tions-Geschäft zu wachsen, 1964 stieg Wolfgang Mörth ein und eine 
Erfolgsgeschichte mit Höhen und Tiefen nahm ihren Lauf. Bis 1979 
gab es eine einzige Handelsfiliale in Laa an der Thaya. Mit der Öff-
nung der tschechischen Grenze im Jahr 1989 „explodierte“ das Han-
delsgeschäft nahezu, Mörth beschrieb diese Zeiten rückblickend als 

„völlig unglaublich“. Zwischen 1989 und 2000 wurden insgesamt fünf 
Handelsfilialen eröffnet. 1998 kamen ein Tennisplatz und ein Fitness-

studio dazu. 2010 folgte die Filiale in Holla-
brunn und 2016 die Mörth Küchenwelt.

Neben seinem Unternehmertum war 
Mörth zudem 14 Jahre lang Obmann bei Red 
Zac und hat die Geschicke der Kooperation 
dabei maßgeblich mitgestaltet. Der Nieder-
österreicher war ein Vollblut-Elektrohändler, 
ein profunder, humorvoller Branchenken-
ner und er selbst meinte in seinem letzten 
Interview mit E&W 2015: „Ich betreibe seit 
den 80er Jahren intensivst Handel, mit allen 
Höhen und Tiefen. Zudem war ich 14 Jahre 
lang Obmann bei Red Zac – ich behaupte 
also, dass ich mich gut auskenne in der Han-
delslandschaft.“

 Andreas 
Höglinger, 
Christoph 

Ableitinger, 
Gerhard 

Schmid und 
Mijat Pejic 

(Foto: Media-
Markt).

Wolfgang Mörth ist Mitte  
November im 77. Lebensjahr  

verstorben.

Einblick

12	 „Was sollen wir im Handel 
noch alles machen?“

14	 „Ich glaube, wenn man heute 
fünf Firmen findet, die dieses 
Service anbieten, dann ist das 
schon sehr viel.“
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E&W: 2022 standen zahlreiche Themen auf 

der Agenda – wie fällt der Rückblick auf das 

heurige Jahr aus?

Bianca Dvorak: Ich finde es immer gut, 
wenn etwas besser läuft als gedacht – und bei 
den neuen Gewährleistungsbestimmungen 
war‘s definitiv so. Weiters hatten wir die Bat-
terien-VO, wo wir die Info-Kampagne der EAK 

„Her mit leer” auch im nächsten Jahr unter-
stützen. Ein besonderes Thema war natürlich 
der Reparaturbonus, bei dem vor einem Jahr 

noch nicht sicher war, was auf uns zukom-
men wird. Als der Elektrohandel zum Start 
nicht dabei war, sind wir natürlich in Aktion 
getreten – und sehr stolz darauf, dass wir eine 
Klarstellung erreichen konnten, die dem EFH 
die Abrechnung des Reparaturbonus ermög-
licht. Das war ein riesiger Erfolg für 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 bewährt, 
dass wir mit Georgi Tenev nun einen Kolle-
gen haben, der sich speziell um die internatio-
nalen Agenden kümmert und in der EU sehr 
gut vernetzt ist. Im Team bringt er die euro-
päische Gesamtsicht ein, während sich Bar-
bara Humer als Fachexpertin damit beschäf-
tigt, wie sich gewisse Themen oder Vorhaben 
konkret auf die Branche auswirken. Rund um 
das EAG und die ökosoziale Steuerreform, die 
ja auf den Weg gebracht wurden, fehlt noch 

das Energieeffizienzgesetz als Spange. Um 
das Einsparungspotenzial im Gebäudesektor 
zu eruieren und wissenschaftlich zu hinter-
legen, haben wir gemeinsam mit Bundesin-
nung, FEEI und OVE eine Gebäudestudie in 
Auftrag gegeben. Das Ergebnis sind mögliche 
Einsparungen von mehr als 20 % – das ist 
schon eine Ansage und auch im Klimaschutz-
ministerium auf entsprechend großes Inter-
esse gestoßen.

Robert Pfarrwaller: Die Studie ist deshalb 
so bedeutsam, weil sie neben den baulichen 
Maßnahmen 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 Gebäude braucht eine Stimme.

Daneben gab es aber auch Problemfelder …

Pfarrwaller: Der positive Aspekt war, dass 
die Pandemie nicht zu weiteren Lockdowns 
geführt hat. Hinzugekommen ist dafür der 
Krieg in der Ukraine und damit einherge-
hend eine komplette Verunsicherung, breit-
flächig 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 Bevölkerung bei diesem Thema und 
einem gesteigerten Bewusstsein geführt, dass 
Energieeinsparung nicht von alleine passiert, 
sondern man etwas dafür tun muss. Auf der 
anderen Seite sind wir noch nicht ganz zufrie-
den mit der Abfederung der Energiekosten für 
die Unternehmen, denn die aktuelle Regelung 
bezieht sich im Wesentlichen auf die Großver-
braucher – da sind wir dran, dass die Regelung 
breiter wird und es einen Gas- bzw. Strom-
preisdeckel auch für KMU gibt oder eben eine 
entsprechende Unterstützung. Die Produkt-
teuerung hat 2022 massiv zugelegt und wird 
uns auch noch in 2023 begleiten, zusätzlich 
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 Abkühlung 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: Zunächst natürlich die Infla-
tion, das Thema Energiepreise – hier ist nicht 

AUS DEM GREMIUM (TEIL XV):  AUSBLICK AUF 2023

Sicher bleibt die 
Unsicherheit 

 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 düster – vor dem Hin-
tergrund der Pandemie – und beglei-
tet von einer Reihe „heißer” Themen 
aus Sicht des Elektrohandels, vom 
neuen Gewährleistungsrecht 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. 

Bundesgremialobmann Robert 
Pfarrwaller will den Elektrohandel mög-

lichst rasch von seiner Rolle als „Exekutiv-
organ der Behörden” befreien.  
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sicher, dass wir den Zenit schon überschrit-
ten haben. Zudem sehen wir uns weiter mit 
einer gewissen Dämpfung 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 dürfen auch die Verwerfungen 
der Lieferketten nicht außer Acht lassen, denn 
wir sind noch nicht durch bei den Halbleitern 
und bei den smarten Komponenten – wir wis-
sen hier ja um die Abhängigkeit 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-Mobilität kommen und die generelle 
Elektrifizierung wird ebenfalls voranschrei-
ten – und damit ist durchaus auch ein inter-
essantes Umfeld für den Elektrohandel und 
natürlich für die Elektrotechnik gegeben.

Welche Maßnahmen kann man Inflation, 

Energiekosten, etc. entgegensetzen? 

Pfarrwaller: Um dem entgegenzuwirken, 
wollen wir eine Entlastung des Handels, 
indem man Gebühren 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 Österreich 
teurer als bei ausländischen Anbietern. Das 
bedeutet gerade in einer Zeit, in der die End-
kunden ihren Konsum zurückfahren und 
verstärkt Preise vergleichen, einen massiven 

Wettbewerbsnachteil des heimischen Han-
dels.” Und damit einhergehend natürlich auch 
einen Reputationsschaden, denn es ist den 
Kunden in Österreich ja nicht bewusst, dass 
sie hier beim Kauf eines betroffenen Produkts 
URA, KSVF etc. zahlen. Die Künstler haben 
ja ein Anrecht auf ihr Einkommen, aber der 
Markt und die Umgebung ändern sich, und 
gerade um das abzusichern, brauchen wir ein 
neues Modell für die Zukunft. Wir zeigen – 
abgesehen vom Wettbewerbsnachteil für den 
Händler auf der Geräteachse – eigentlich nur 
auf, dass es auch ein latentes Problem mit der 
Finanzierung der Künstler geben wird. Und 
noch einmal die Gebühren auf die Geräte zu 
erhöhen, ist dafür keine Lösung!  

Wie soll das konkret funktionieren?

Pfarrwaller: Indem wir das Thema ver-
stärkt dorthin spielen, wo es hingehört: zu 
den Behörden, die diese Regelungen erlassen 
haben. Die sollen sich auch für die Zukunft 
etwas anderes überlegen. Wir haben dazu 
natürlich unsere Vorstellungen sowie Vor-
schläge und führen regelmäßig Gespräche.  

Mit welchen Veranstaltungen, Workshops, 

bzw. Schulungsangeboten wird das Bundes-

gremium den Elektrohandel 2023 unter-

stützen?  

Dvorak: Wir führen unsere Erfolgsformate 
fort: Einerseits die Webinarreihe für Lehr-
linge, andererseits haben wir im Herbst eine 
Social Media-Reihe für den EFH gestartet, die 
reges Interesse geweckt hat. Daran anknüp-
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 Rückmeldungen 
bekommen. – Daher werden wir in Zukunft 
vermehrt über 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. 
Kompaktleuchtstofflampen, T5 und T8 
Leuchtstofflampen, Hochvolt- und Nieder-
volt-Halogenlampen (Anm.: Details siehe Kas-
ten unten). Das ist ein riesiges Volumen – wir 
sprechen von ein paar Millionen Stück allein 
in Österreich – 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 
beschäftigen, da sich hier eine gewaltige 
Geschäftsmöglichkeit auftut, mit der sich 
gleichzeitig noch Energie einsparen und 
durch die längere Lebensdauer der LED-Pro-
dukte sogar Elektroschrott vermeiden lässt.�

Kompaktleuchtstofflampen
(ohne integriertes Vorschaltgerät)

Kreisförmige 
Leuchtstofflampen T5

Lineare Leuchtstofflampen T5

Lineare Leuchtstofflampen T8

Hochvolt-Halogenlampen
(G9)

Niedervolt-Halogenlampen
(G4, GY6,35)

Weitere Lampen

                                                          2022             25.02.2023             25.08.2023             01.09.2023
Verordnung/Richtlinie                                                 RoHS*                    RoHS*           Ökodesign-
                                                                                                                                           Verordnung

© licht.de

Aktuelle Ausphasung konventioneller Lichtquellen

ZVEH

*Restriction of the use of certain Hazardous Substances in electrical and electronic Equipment

2 0 2 3 :  AU S  F Ü R  V I E L E  KO N V E N T I O N E L L E  L E U C H T M I T T E L

Schon jetzt dürfen viele konventionelle 
Lampen aufgrund ihres hohen Energie​ver-
brauchs nicht mehr in Verkehr gebracht 
werden. Ab 1. September 2023 erfasst die 
zugrundeliegende Ökodesign-Richtlinie auch  
die meisten Typen der zur-
zeit noch erlaubten Halo-
genlampen. Für Leuchtst-
offlampen greift zudem die 
Regelung zur Einschränkung 
von Quecksilber (RoHS). Ab 
25. Februar 2023 trifft das Ver-
bot zunächst Kompaktleucht-
stofflampen ohne Vorschalt- 
gerät, ab 25. August 2023 zu-
dem auch T8- und T5-Lampen.

Ausnahmen gelten weiterhin für 
zahlreiche Speziallampen und 

Leuchtmittel für Spezialanwendungen, z.B. 
für Not- und Signalbeleuchtung sowie elek-
tronische Displays, farbige Lampen, Pflanzen- 
und Insektenlampen, Bühnen- und Studiobe-
leuchtung sowie Lichtquellen für Öfen.

Bundesgremial-GF Bianca Dvorak blickt auf 
ein in vielen Bereichen – etwa beim Repara-
turbonus – erfolgreiches Jahr 2022 zurück. 
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In fast allen mobilen Alltagsgeräten 
stecken sie drin: Lithium-Batterien. 
Dennoch wird nur die Hälfte der in 
Umlauf gebrachten Lithiumbatterien 
und Akkus getrennt entsorgt. Jedes 
Jahr landen 1,4 Millionen davon im 
Restmüll, Tendenz steigend. Das 
Kuratorium für Verkehrssicherheit 
(KFV) und der Verband Österreichi-
scher Entsorgungsbetriebe (VOEB) 
plädieren daher wieder einmal für 
ein österreichweites Anreizsystem 
für Batterierecycling. Doch kann das 
funktionieren? Und welche Auswir-
kungen hätte das angedachte Pfand-
system für den stationären Handel?

O b Handys oder Stabmixer, E-Zi-
garetten oder blinkende Kinder-
schuhe: Lithium-basierte Akkus 
und Batterien sind überall. Al-

lerdings wird nur ein kleiner Anteil davon 
nach Ende ihrer Nutzungsdauer fachgerecht 
entsorgt. Im Restmüll belasten Lithium-
Batterien oder Akkus nicht nur die Umwelt, 
sondern sind auch im wahrsten Sinne des 
Wortes brandgefährlich. Immer öfter bren-
nen Betriebe oder Müllverwertungs- und 
Recyclinganlagen, aber auch Privathaushalte. 
Die Meldungen über Explosionen und Brän-
de auf Mülldeponien oder in Sammelfahr-
zeugen mehren sich. Bereits 2019 machte der 
VOEB auf dieses Problem aufmerksam: „Fast 

wöchentlich stehen Betriebe in Flammen, der 
finanzielle Schaden geht in die Millionenhö-
he. Das hohe Brandrisiko ist für die Österrei-
chischen Entsorgungsbetriebe angesichts der 
enormen Brandschäden nicht mehr tragbar. 
Alleine in Österreich wurden dadurch in den 
vergangenen fünf Jahren Kosten von mehr als 
100 Millionen Euro verursacht. Versicherun-
gen weigern sich zunehmend, den Gebäude-
schutz der Entsorgungsbetriebe zu überneh-
men, da die Brandgefahr einfach zu hoch ist“, 
hieß es damals von Seiten des Verbands. 

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

VERWERTER WOLLEN PFANDSYSTEM FÜR LITHIUM-AKKUS UND -BATTERIEN

Brandgefährliche  
Lösung?
	
TEXT: Redaktion | FOTO: FF Laxenburg, Pixabay | INFO: www.elektro.at
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Studie. Demnach 
machen sich nur 
3 % der Bevöl-
kerung Sorgen 
um Akkubrände. 
Der Großteil der 
Bevölkerung (57 %) 

macht sich keine bzw. nur gelegentlich (40 %) 
Sorgen über die von Lithium-Akkus und -Bat-
terien ausgehende Brandgefahr.

GEBOT DER STUNDE

Die Einführung eines Anreizsystems, damit 
die Bevölkerung alte Akkus korrekt entsorgt, 
sei daher ein Gebot der Stunde, sind sich KFV 
und VOEB einig. „In jedem österreichischen 
Haushalt befinden sich durchschnittlich etwa 
zehn Akkus. Nur ein kleiner Teil davon wird 
richtig – nämlich über Sammelstellen bzw. in 
den Geschäften, 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 drängen deswegen auf ein 
Incentive-System oder Pfandsystem. Laut der 
Befragung der beiden Unternehmen könnte 
sich die Bevölkerung das durchaus vorstellen. 
So sprechen sich rund 41 Prozent der Befrag-
ten für eine Einführung eines Pfandsystems 
für Lithium-Batterien und -Akkus aus, wei-
tere 27 Prozent stehen einem solchen neutral 
gegenüber. Für 22 Prozent der Befragten ist 
es eine Frage der Höhe des Pfandes bzw. sie 
haben keine Antwort auf diese Frage. „Geld 
für alte Akkus – das kann doch nur Zustim-
mung hervorrufen“, ist sich indes Gabriele 
Jüly, Präsidentin des VOEB, sicher.  

MOTIVATION

Aber wie soll so ein Pfandsystem konkret aus-
sehen? Und bleibt es letztendlich wieder am 
Elektrofachhandel hängen? Wird damit der 
Handel zum Zwischenlager von brandgefähr-
lichen Lithium-Batterien und Akkus? Dazu 
erläutert Andreas Opelt, COO von Sauberma-
cher Dienstleistungs AG und VOEB-Vizepräsi-
dent gegenüber E&W: „In einem ersten Schritt 
wird geprüft, ob ein Incentive – d.h. kein 
gesetzliches Pfand, sondern ein Motivations-
system, die Rückgabemotivation der Bürger 
steigert. Es wird beim Kauf eines Produktes 
mit einer Lithium-Batterie größeren Typs ein 
Code ausgehändigt, der dann gegen einen 

Gutschein bei Rückgabe dieses – oder eines 
gleichartigen Akkus eingetauscht werden 
kann. Wir müssen die Sammelquoten stei-
gern und sind überzeugt, dass ein Incentive 
System ein erster Schritt sein kann. Wenn 
das gut genug funktioniert, muss man kein 
aufwändigeres 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 Gespräche 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 Höhe einige Euro 
pro Akku betragen werde.

Für den Elektrofachhandel soll dieses erste 
Testgebiet so umgesetzt werden, dass die 
Händler möglichst wenig Aufwand haben. 
Gleichzeitig soll das Incentive mittels Gut-
scheinen dem Handel wieder zu Gute kom-
men. Ob sich das für den Händler 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 mögliches Pfandsystem: 

„Wir haben mit Urheberrechtsabgabe, Künst-
lersozialversicherung, etc. schon heute eine 
überbordende Bürokratie im Handel und das 
würde 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 Geräten sowie von Servicedienst-
leistungen und ist nicht das Exekutivorgan 
der Behörden! Anstatt Geld in Gesetzestexte 
zu stecken, müssten wir viel mehr Mittel in 
Aufklärungskampagnen fließen lassen, um 
die Menschen da wirklich mitzunehmen und 
entsprechendes Bewusstsein zum Thema 
Sammeln von Batterien schaffen, d.h. ihnen 
erklären, 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, Gebühren, Pfand u.Ä. – aber wir haben 
doch eine mündige Bevölkerung und können 
die Menschen schon auch aufklären.”

DINGE WIRKEN LASSEN 

Darüber hinaus gibt Pfarrwaller Grundsätzli-
ches zu bedenken: „Ich bin ja auch Vorsitzender 
des Aufsichtsrats der Elektroaltgeräte Koordi-
nierungsstelle (EAK), in der wir ein paar Ver-
werfungen haben. Zunächst die Kampagne 
‚Her mit leer‘, die jetzt genau ein Jahr läuft und 
zu der ich meine, dass wir diese noch mindes-
tens zwei, drei Jahre laufen lassen und auch 
mehr Geld hineinstecken sollten. Denn 

Lithium-Batterien 
führen zu Brander-
eignissen, wie hier in 
einem niederösterrei-
chischen Entsor-
gungsbetrieb. 

Lithium-Batterien findet man in den ver-
schiedensten Geräten. Auch dort, wo man 

sie am wenigsten vermutet.
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innerhalb einiger Monate erreicht man kein 
gesellschaftliches Umdenken – man muss 
die Dinge schon wirken lassen. Im Bereich 
der Gerätebatterien und Akkus ist es in Öster-
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 Sekundärbat-
terien. Die über einen wesentlich längeren 
Zeitraum genutzten Lithium-Akkus mach-
ten 2021 bereits mehr als 45 % der in Verkehr 
gesetzten Gerä-
tebatterien aus – 
diese werden im 
Schnitt in fünf 
bis sieben Jahren 
(!) wieder in der 
Abfallmenge auf-
scheinen. Daraus ergibt sich, dass adas heute 
zugrundeliegende Berechnungsmodell hin-
sichtlich der Erfüllung der Sammelquote das 
eigentliche Problem darstellt. Es ist gar nicht 
möglich, die Sammelquote zu erfüllen. Unser 
Vorschlag wäre daher, das Berechnungsmo-
dell anzupassen, sodass es auf die längere 
Nutzungsdauer von Batterien Rücksicht 
nimmt. Die Einführung eines Batteriepfands 
ist daher keine Lösung, denn dieser löst das 
Berechnungsthema nicht.”

Dieses Problem gebe es im Übrigen bei der 
gesamten Sammelquote von Elektroaltgerä-
ten, denn das gesamte System baue darauf 
auf, dass neue Geräte in den Markt kommen 
und alte Geräte heraus – das sei zwar bei Erst-
ausstattungen zutreffend, aber bei Zweit- und 
Drittgeräten nicht. Und bei neuen Technolo-
gien wie Photovoltaik oder Ladestationen für 

E-Autos, die ebenfalls in die Berechnung ein-
fließen, werde es zumindest in den nächsten 
zehn Jahren praktisch gar keinen Rücklauf 
geben. „D.h. wir müssen uns hier auf europäi-
scher Ebene auf eine veränderte Situation ein-
stellen und nicht versuchen, im Rahmen des 
bestehenden Systems irgendwelche Lösun-
gen zu finden, die niemals funktionieren wer-
den”, so Pfarrwaller abschließend.

KRITISCH 

Auch Karl Strobl, GF Varta, bezieht klar Stel-
lung gegen ein mögliches Pfandsystem: „Ein 
Pfandsystem ist in Österreich nicht zu dis-
kutieren. Aktuell ist die Rücklaufquote bei 

H au sh a lt sb at ter ien 
(ohne Lithium) in 
Österreich bei 75 %. 
Hier übererfüllen wir 
die EU-Quote um ca. 
30 %, somit besteht kein 
akuter Handlungsbe-

darf. Wiederaufladbare Lithium Batterien z.B. 
für Werkzeuge oder E-Bikes hingegen sind 
durchschnittlich zehn Jahre in Verwendung“, 
so Strobl gegenüber E&W. 

Ein Batterie-Pfandsystem für Lithium Bat-
terien würde aus seiner Sicht ein ähnlicher 
Misserfolg wie die Kühlschrank Vignette in 
den 1990ern werden. Kein Land in Europa habe 
ein solches Pfand und auch die EU schreibe 
diese Verpflichtung nicht vor. Stattdessen 
mache eine Incentivierung mehr Sinn, um 
zukünftig die Rückgabe von wiederaufladba-
ren Lithiumbatterien für den Konsumenten 
attraktiv zu machen. Der Konsument soll bei-
spielsweise bei Rückgabe 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 

bisher nehmen unsere Mitglieder Batterien 
und Akkus zurück. Sollte es zu einem Akku-
Pfand kommen, so darf dieser nicht zu Las-
ten des Handels gehen“, so Sandtner. „Viel 
mehr müssen wir darauf achten, dass die 
Handelsbetriebe wettbewerbsfähig bleiben.“

INTERNATIONALE LÖSUNG

Für ElectronicPartner-GF Michael Hofer 
macht ein Batterie-Pfandsystem nur einen 
Sinn, wenn alle Beteiligten länderübergrei-
fend betroffen wären: „Es bräuchte eine inter-
nationale bzw. gesamteuropäische Lösung 

– eine Zusatzabgabe nur für Österreich bringt 
nichts. Man verdrängt sonst höchstens 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 vollständig ausgearbeitet 
und mit entsprechenden Zahlen hinterlegt 
ist.”

GUTE SACHE

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

BEWUSSTSEIN SCHAFFEN

Franz Josef Mair, GF Fernsehdoktor Schwarz, 
steht einem Pfandsystem hingegen skeptisch 
gegenüber: „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 
Geräten verbaut sind. Kleine Geräte, kleine 
Spielzeuge kommen in den Restmüll. Da 
sollte man sich eher Gedanken machen, als 
auf die Batterie einen Pfand zu geben.“Der 
VOEB freut sich jedenfalls 2023 über weitere 
Pläne und Resultate zu berichten. Details zum 
Pilotprojekt sollen noch im März vor dem 
Start des Projektes verkündet werden. Man 
darf also gespannt sein ...�

Brandereignisse in Abfallwirtschaftsbe-
trieben 2019 wegen Lithium-Akkus und 
Batterien: Das verursachte Schäden in 
Millionenhöhe.

„Was sollen wir im Handel 
noch alles machen?“

ROBERT PFARRWALLER

© VOEB
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Seit mittlerweile 50 Jahren besteht 
die Firma Fernsehdoktor Schwarz in 
der Wiener Elektrohandelslandschaft. 
Was als kleine TV-Werkstatt in der 
Hietzinger Hauptstraße begann, hat 
sich mittlerweile zu einem renom-
mierten Elektrofachhandelsgeschäft 
entwickelt. Im Gespräch mit E&W 
spricht Geschäftsführer Franz Josef 
Mair über sein Erfolgsgeheimnis und 
warum man sich um den stationären 
Handel keine Sorgen machen muss. 

D ie Geschichte der Firma Fern-
sehdoktor Schwarz begann 1972 
in einer 16 m2 großen Werkstatt 
in Wien Hietzing. Firmengrün-

der Johann Schwarz reparierte – wie der Fir-
menname schon vermuten lässt – TV-Geräte 
und das meist direkt vor Ort beim Kunden, bis 
er 1988 das Geschäft seinen Angestellten Erna 
und Michael Kumuly übergab. 

1990 stieg Kumulys Bruder Franz Josef Mair 
als Lehrling in die Firma ein. Die Bedingung: 
Er musste unbedingt die Meisterprüfung 
absolvieren. Diese Bedingung ist er einge-
gangen und war bis 2006 gewerberechtlicher 
Geschäftsführer der Firma Fernsehdoktor 
Schwarz. Dann haben sich die Wege getrennt, 
bis er zwölf Jahre später wieder zu der Firma 
gekommen ist und 2021 die Geschäfte von 
seiner Schwester übernommen hat: „Die 

Übernahme 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“, erzählt Mair. 

JUBILÄUM 

Dieses Jahr feiert die Firma ihr 50-jähriges 
Bestehen, welches betriebsintern im Zuge der 
Weihnachtsfeier zelebriert wird: „Unseren 
jungen Mitarbeitern ist gar nicht bewusst, 
wie alt wir eigentlich sind. Für 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 Geschäft 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 erklä-
ren dann die Geräte. Vor allem im Bereich der 
Unterhaltungselektronik ist das sehr wichtig. 

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 Geschäft“, 
erläutert Mair. Insgesamt umfasst das Team 
zwölf Leute, fünf davon sind für die Repara-
tur zuständig und fahren zu den Kunden vor 
Ort. „Was uns von anderen abhebt ist, dass wir 
auch Jahre nach dem Verkauf die Geräte noch 
warten und reparieren. Das gibt es in Wien 
nicht mehr so oft. In den 90er-Jahren war es 
so, dass in jedem Bezirk ein bis zwei solcher 
Firmen vorhanden waren. Ich glaube, wenn 
man heute fünf Firmen findet, die diesen 
Service anbieten, ist das schon sehr viel. Das 
schätzen die Leute an unserem Unternehmen, 
dass wir das nach wie vor bieten.“

Der Reparaturbonus sei für den Fernsehdok-
tor Schwarz eine „ganz tolle Sache“ und werde 
von den Kunden sehr gut angenommen, wie 
Mair erzählt: „Er ist aber auch sehr verwal-
tungsaufwendig. Das hätte man besser lösen 
können, muss man ganz ehrlich sagen. Ganz 
am Anfang wurden Geräte repariert, die sonst 
weggeworfen wären und teilweise solche, die 
im Keller standen. Mittlerweile werden 50 % 
der Reparaturen mit diesem Reparaturbonus 
abgewickelt.“

50 JAHRE FERNSEHDOKTOR SCHWARZ

Den Kunden 
im Fokus
	
TEXT: Julia Jamy| FOTO:Julia jamy | INFO: www.redzac.at

Franz Josef Mair stieg 1990 als  
Lehrling in die Firma ein.  

Seit 2021 ist er Geschäftsführer.
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GRUNDLEGENDE VERÄNDERUNG

Auch wenn der Betrieb ursprünglich von der 
Braunware kommt, hat man mit Pandemie-
beginn vor zweieinhalb Jahren den Fokus auf 
die Weißware gesetzt: „Wir mussten ganz ein-
fach umstellen und es war unglaublich: In der 
ersten Woche der Pandemie hatten wir mehr 
Weißware umgesetzt als sonst das ganze Jahr. 
Mittlerweile sind wir bei fast 60 % Weißwa-
renanteil und 40 % Braunwarenanteil. Somit 
hat sich unser Geschäft grundlegend geän-
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.“

WERTSCHÄTZUNG

In Zeiten von Amazon und Co. ist es für Mair 
wichtig, sich ständig weiterzuentwickeln und 
neue Sachen auszuprobieren: „Das Geschäft 
verlagert sich. Das ist aber in Wirklichkeit 
kein Geheimnis mehr. Der Onlinehandel 
muss da sein. Da bewegt sich auch einiges.“ 
Wie Mair erzählt, verlangen die Kunden nicht 
nur Kreditkartenzahlung, Sofortüberweisung 
oder auf Rechnung zahlen, sondern auch 
Krypto Währungen. „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 
hätten. Man muss nicht überall mitmachen, 
aber man muss sich mit allem beschäftigen 
und dann entscheiden: Ist das was für mich 
oder nicht? “ 

Trotz der vielen Vorteile, die der Onlinehan-
del so mit sich bringt, sei es dennoch wich-
tig, dem österreichischen Handel die nötige 
Wertschätzung entgegenzubringen. „Dem 
Konsumenten muss bewusst sein, dass jedes 
Paket, das er im Ausland günstig bekommt, 
ihm selbst schadet, weil der Kreislauf muss ja 
irgendwie erhalten bleiben. Aber wir können 
nicht klagen, unser Geschäft funktioniert ja 
sehr gut.“

KEINE SORGEN

Um den stationären Handel macht sich Mair 
also keine Sorgen: „Im stationären Handel 
ist es wichtig, dass die Optik passt. Das ist 
ein wichtiger Punkt, dass die Leute in ein 
Geschäft reinkommen. Ich muss zudem vie-
les anbieten können. Natürlich ist unsere 
Geschäftsfläche viel zu klein dafür, aber es 
gibt Möglichkeiten. Wir haben zum Beispiel 
unseren Smartzac. Das ist ein großes Tablet 
in 55 Zoll, wo wir dem Kunden wirklich jedes 
Gerät vorstellen können und die Verfügbarkeit 
sehen. Wir merken, dass die Konsumenten das 
persönliche Gespräch suchen. Da geht es dann 
vor allem darum: Liefern wir oder liefern wir 
nicht? Die Servicedienstleistungen werden 
dann abgefragt und das persönliche Gespräch 
ist natürlich wichtig für den Abschluss.“ Die 
Firma Fernsehdoktor Schwarz bildet zudem 
selbst Lehrlinge aus. Doch die Lehrlingssuche 
gestaltet sich wie üblich schwierig: „Es ist 
meiner Meinung nach ein wichtiger Punkt, 
dass die Lehre einen viel höheren Stellenwert 
bekommt. Wir brauchen Fachkräfte und nicht 
Leute, die für minderwertige Tätigkeiten da 

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

HERAUSFORDERUNGEN

Wie zurzeit viele Unternehmen, bekommt 
auch Fernsehdoktor Schwarz die explodie-
renden Energiekosten zu spüren: „Natür-
lich sind Fragezeichen da. Wir haben eine 
Teuerung, die jeder Arbeitnehmer und jedes 
Unternehmen spürt. Wir haben Energiekos-
tenbeiträge, 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 beschäftigen. Aber wir sind schon am 
Limit, wir sind komplett ausgelastet. Ich kann 
auf Personal nicht verzichten.“

ZUVERSICHTLICH 

Trotz der großen Herausforderungen gibt sich 
Mair zuversichtlich, was das Weihnachtsge-
schäft und die Zukunft betrifft: „So einen Som-
mer wie heuer haben wir noch nie erlebt. Wien 
war komplett ausgestorben. Jetzt hat das 
Geschäft 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 Geschäft und den Umsatz betrifft.“�

Das Geschäft in der Hietzinger Hauptstraße verfügt über  
eine Verkaufsfläche von rund 200 m2.

Geschäftsführer Franz Josef Mair und Katharina Maderthaner,  
Assistenz der Geschäftsleitung & Werbung, präsentieren den Smartzac.
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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. Jänner 2023 die Premiere für die 
Rexel Expo am Programm steht. Unter 
dem Motto „Expertise trifft Chancen“ 
lädt der österreichische Marktführer 
im Elektrogroßhandel 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. 

R und eineinhalb Monate vor der 
Premiere laufen die Vorbereitun-
gen auf die Rexel Expo auf Hoch-
touren. Im Frühsommer dieses 

Jahres hatte Rexel Austria – für Branchenbe-
obachter nicht ganz unerwartet – angekün-
digt, erstmals eine eigene Leistungsschau 
auszurichten. Damit will der heimische Bran-
chenprimus  seiner Rolle gerecht werden und 
ein jährlich wiederkehrendes Format schaf-
fen, um am Puls der Zeit zu bleiben und Neue-
rungen aus dem eigenen Haus zu präsentie-
ren. Zudem soll die zweitägige Veranstaltung 
als Jahresauftakt-Treffen für die Branche eta-
bliert werden. 

Mit diesem Ansinnen ist das Rexel-Team 
auf offene Ohren gestoßen und hat bis dato 
durchwegs positives Echo erfah-
ren. Das Ziel, für die erste Auflage 
des Events zumindest 100 Aus-
steller zu gewinnen, wurde bereits 
übertroffen:  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 
natürlich E&W, das als einziges 
Fachmedium für den Bereich Elek-
trohandel und -gewerbe mit einem 
eigenen Messestand vertreten sein 
wird). In Summe werden mehr als 
2.000 Besucher erwartet, wobei 

auch Schüler und angehende Lehrlinge zur 
Expo eingeladen sind. 

IM FOKUS: THEMEN, DIE 		
DIE BRANCHE BEWEGEN 

Der Standort in Wels wurde gewählt, um das 
nahe gelegene, prämierte Logistikzentrum 
in Weißkirchen im Rahmen von Führungen 
ins Geschehen mit einzubeziehen. Dorthin 
gelangen Teilnehmer der Messe bequem per 
Shuttlebus. 

Die gesamte Expo ist auf einer Fläche von 
mehr als  10.000  m2 in vier große Techno-
logiebereiche aufgeteilt: Basistechnologie, 
technologischer Alltag, nachhaltige Lösungen 

REXEL EXPO: PREMIERE IN WELS

Von null auf hundert	
TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: Rexel, Messe Wels | INFO: www.rexelexpo.at

am Punkt

DIE 1. REXEL EXPO 
geht am 25. + 26. Jänner 2023 in der Messe 
Wels (jeweils von 9–18 Uhr) über die Bühne. 

MEHR ALS 110 AUSSTELLER 
sind bei der Premiere vor Ort. 

E&W
wird als einiziges Fachmedium für Elektro-
handel und -gewerbe mit einem eigenen 
Messestand vertreten sein. 

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

branche etablieren – frei nach dem Motto  
„Expertise trifft Chancen”.
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und digitaler Vorsprung / Services. Erstmals 
werden geführte Themen-Touren angebo-
ten, sodass sich Besucher exklusive und 
praxisbezogene Informationen direkt von 
ausgewählten Industriepartnern holen kön-
nen. Um vertiefende Einblicke zu gewinnen, 
stehen vier Touren aus folgenden Bereichen 
zur Auswahl: Beleuchtungslösungen, Consu-
mer Electronics, Erneuerbare Energien sowie 
Energiemonitoring. „Beim Zusammenstel-
len des Programms haben wir uns bewusst 
gefragt, welche Tools und Services für den 

Arbeitsalltag unserer Kunden und Partner 
besonders relevant sind. Für den Alltag von 
heute und mor-
gen. Ein besonderes 
Highlight wird die 
Präsentation einer 
absoluten Neuheit 
aus dem Photovol-
taik-Bereich sein“, 
schickt  Hans-Peter 
Ranftl, CSO von 
Rexel Austria, voraus.

REISE IN DIE ZUKUNFT

Rexel selbst wird sich auf mehr als 20 Statio-
nen mit seinem Serviceportfolio präsentieren 

– einerseits werden Digitalisierung und Nach-
haltigkeit anhand von konkreten Tools greif-
bar gemacht, andererseits werden die Besucher 
mit einer Veranschaulichung von technologi-
schen Neuerungen überrascht, 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 Vortragsbühne werden 
renommierte externe Speaker ihr 
Fachwissen auf interaktive Art und 
Weise zum Besten geben. Auch hier 
stehen Themen im Fokus, die die Bran-
che tagtäglich beschäftigen – von 

„technischen Normen und Vorschrif-
ten“ bis hin zur „Zukunft der 

Instandhaltung“. Das gesamte Messe-Gesche-
hen wird mittels „Expo TV“ live übertragen 

und online abrufbar 
sein. Dabei werden 
allerdings nicht nur 
St immungsbi lder 
eingefangen, son-
dern auch exklusive 
E x p e r t e n - I n t e r-
views ausgestrahlt 
und Produkt- sowie 
D ie n s t le i s t u ng s-
highlights kompakt 
präsentiert. „Die 

Rexel Expo wird zum Hotspot für Elektro-
technik in Österreich. Wir freuen uns auf ein 
Format, das die Branche zusammenbringt 
und Potenziale aufzeigt sowie Chancen für 
uns alle eröffnet“, so Ranftl abschließend.�

Anmeldungen zur Expo sind für Fachbesucher 

seit 1. Dezember auf der eigens gestalteten 

Messe-Website www.rexelexpo.at möglich.

„Wir haben uns gefragt, 
welche Tools und Services 
für den Arbeitsalltag unse-
rer Kunden besonders re-

levant sind. Für den Alltag 
von heute und morgen.“

HANS-PETER RANFTL

Rexel-CSO Hans-Peter Ranftl freut 
sich auf ein Event, das zum Hotspot 

für Elektrohandel und -technik 
wird und 2.000 Besucher in die 

Messehallen ziehen soll. 

Die Messe Wels bildet die Kulisse  
für die Premiere der Rexel Expo  

am 25. und 26. Jänner 2023.
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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 en 20. Mai 2023 kann man sich ge-
trost im Kalender markieren: Dann 
wird im Rahmen des artofcart-Net-

working-Festivals die Elektrobranche bei der 
„Formula Innovations” erstmals eine eigene 
Wertungsklasse stellen. Wie der Name erah-
nen lässt, geht es dabei (auch) um sportliches 
Kräftemessen beim e-Cart-Rennen (oder beim 
Tischfußball). Im Vordergrund stehen jedoch 
das Knüpfen neuer Kontakte, der persönliche 
Austausch und das Entdecken neuer Möglich-
keiten – Netzwerken eben, und das in allen 
Facetten. Wie‘s beliebt und wie‘s gefällt. Die 
passende Kulisse dafür bieten die vielfältigen 
Genuss- und Exhibition-Zonen in der Otta-
kringer Brauerei.  

Die Teilnahme 
an dem exklu-
siven Event ist 
ausschließlich 
als Teil eines 
der insgesamt 

14 Branchen-
teams (jeweils 

bestehend aus einem 
Teamchef, vier Fahrern 

und fünf Team Members) oder als 
einer der limitierten 1000 Tagesgäste, die von 
den Teams und Sponsoren eine Einladung 
erhalten, möglich. 

ERSTE TEILNEHMER BESTÄTIGT 

Nachdem nur ein begrenztes Teilnehmerfeld 
zur Verfügung steht, sollten sich Interessen-
ten nicht allzu viel Zeit mit der Anmeldung 
lassen. Zumal die ersten Plätze bereits verge-
ben sind: ElectronicPartner beispielsweise 
wird mit einem eigenen Team präsent sein. 
Wie die beiden Geschäftsführer Michael 
Hofer und Jörn Gellermann einhellig betonen, 
war der Entschluss schnell gefasst – sieht 
man in dem Event doch eine ideale Möglich-
keit, neben dem Althergebrachten endlich ein 
neues Format für die Elektrobranche zu etab-
lieren. Daneben haben auch bereits einige 
Vertreter des Großhandels und der Industrie 
ihre Teilnahme zugesagt. Gemäß der Devise 

„mittendrin statt nur dabei” wird E&W eben-
falls mit einem eigenen Team an den Start 
gehen.  �

Sämtliche Informationen zum All-Inclu-

sive-Package-Angebot gibt‘s bei Michael 

Müller unter mm@artofcart.com bzw. 

0664/9658031. Einblicke in bisherige Events 

sowie weitere Details sind auf der artofcart-

Website www.artofcart.com zu finden.

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
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Recht im Handel – 	
Handeln im Recht

BALD DREI JAHRE  
CORONA – EIN RÜCK-  
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 spüren, genauso wie 
den Riss durch die Gesellschaft. Immer noch 
haben wir Maßnahmen in Österreich und 
sorgen uns wohl darüber, was noch auf uns 
zukommen wird, vor allen Dingen aus recht-
licher und wirtschaftlicher Sicht. Der Jurist 
stellt sich hauptsächlich die Frage: War das, 
was wir erlebt haben, und ist das, was uns 
noch bevorsteht, verhältnismäßig? Was ler-
nen wir daraus für 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. Verhältnismäßigkeits-
prüfung standzuhalten; es hat sich jedoch 
gezeigt, dass die Frage der Verhältnismäßig-
keit auch im Recht eine dehnbare ist und von 
der Einstellung der handelnden Personen 
sowie sehr stark auch von der Politik abhängt. 
Die rechtsstaatliche Demokratie geht von der 
Verhältnismäßigkeit aus und soll auch durch 
den Grundrechtsschutz dafür sorgen, dass 
immer nur das gelindeste Mittel angewandt 
wird und der einzelne Staatsbürger vor Will-
kür geschützt wird. Es zeigt sich aber auch, 
und so kritisch darf man aus meiner Sicht 

sein, dass sehr rasch ab März 2020 Entschei-
dungen getroffen wurden, ohne zu Grunde 
liegende Fakten und Evidenzen zu kennen 
– die Grundvoraussetzung jeder Verhältnis-
mäßigkeitsprüfung. Eine solche setzt nämlich 
voraus, dass die tatsächlichen Gegebenheiten 
des Rege-lungsgegenstandes, d.h. worüber 
ein Gesetz / eine Verordnung erlassen wird, 
bekannt sind. Man darf wohl behaupten, 
dass im März 2020 das Wissen zu gering war, 
um eine Verhältnismäßigkeitsprüfung, wie sie 
eine rechtsstaatliche Demokratie erfordert, 
ordnungsgemäß durchführen zu können. 

Kritisch darf man auch die Erkenntnisse des 
Verfassungsgerichtshofes beleuchten. Viele 
Regelungen, wie etwa Lockdown für Unge-
impfte im November 2021 oder Jänner 2022 
oder auch die 2G Regel in der Nachtgastro 
wurden vom Verfassungsgerichtshof für 
verfassungsmäßig angesehen, dies haupt-
sächlich aus formellen Gründen; eine detail-
lierte Grundrechtsprüfung ist in den meisten 
Entscheidungen nicht enthalten. Auch das 
Impfpflichtgesetz darf kritisch hinterfragt 
werden, ob dieses einer Verhältnismäßig-
keitsprüfung tatsächlich entsprochen hätte; 
hierzu meinte der Verfassungsgerichtshof, 
dass gewichtige öffentliche Interessen des 
Schutzes des Lebens und der Gesundheit vor-
gelegen wären und dass die Aussetzung des 
Impfpflichtgesetzes dazu geführt hätte, dass 
das Gesetz selbst verfassungsmäßig sei. Eine 
detaillierte Prüfung der tatsächlichen Situa-
tion basierend auf Evidenzen, wissenschaft-
licher Erkennt-nisse und letztlich die Durch-
führung einer Verhältnismäßigkeitsprüfung 
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 adäquat 
erfolgt. Sieht man sich die vielen Verwal-
tungsverfahren an, z.B. bezüglich Quaran-
täne Verletzungen, so liegt es tatsäch-lich 

an jedem Ein-
zelnen, der-
artige Strafen 
zu bekämp-
fen und die 
Verfassungs-
m ä ß i g k e i t 
eines Geset-
zes überprü-
fen zu lassen. 
Das ist mit 
A u f w a n d 
und, bei 
Konsultation 
eines Rechts-
anwaltes, auch noch mit Kosten verbunden, 
die im Regelfall nicht ersatzfähig sind. Wenn 
sich dies nicht jeder antut, so ist das nach-
vollziehbar. Eine Aufarbeitung auf größe-
rer Ebene ist bislang zu vermissen, ob diese 
kommt, ist eine politische Entscheidung.

Auch Gerichtsverfahren werden geführt, aus 
den unterschiedlichsten Gründen, als Aus-
fluss aus der Corona Zeit. Seien es besondere 
Streitigkeiten wie etwa den medial bekann-
ten Entscheidungen zur Miet-zinsaussetzung 
während Lockdowns, sei es auf kleinerer 
Ebene. Vieles war und ist noch unklar und 
juristisch zu bewerten. Letztlich wurde eine 
Situation geschaffen, die dazu geführt 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.Ä., stehen wir juristisch 
wohl ziemlich am Anfang. Hier ist jeder Ein-
zelne von uns gefragt; bei juristischen Unklar-
heiten gilt es die Gerichtsbarkeit zu bemühen 
und allenfalls auch selbst neue Rechtspre-
chung zu schaffen. Weitere höchstgerichtli-
che Entscheidungen zu sämtlichen Fragestel-
lungen rund um Corona wird es auch in den 
nächsten Jahren noch geben.

Meine Hoffnung besteht darin, dass wir aus 
dieser Zeit und auch aus der juristischen 
Aufarbeitung, die hoffentlich noch in einem 
gewissen Ausmaß erfolgen wird, für die 
Zukunft lernen. Aus rechtsstaatlicher Sicht 
wäre es wünschenswert, dass Verhältnis-
mäßigkeitsprüfungen, so wie es sein sollte, 
immer nur auf Basis von Wissen und nicht 
auf Basis von – von individueller Meinung 
geprägter – Annahmen erfolgen, sowohl im 
Kleinen, d.h. in der Familie und im Freund-
schaftskreis, als auch im Großen, 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

DISKUSSIONSABEND: VERHÄLTNISMÄSSIGKEIT DER CORONA-MASSNAHMEN 

Auf Initiative von RA Nina 
Ollinger fand am 10. 11. im 

Stadtsaal Purkersdorf ein 
Vortrags- und Dis-

kussionsabend zum 
Thema „Verhält-
nismäßigkeit der 

Corona-Maßnahmen 
aus gesundheitlicher 

und rechtlicher Perspektive” 
statt. „Es wird Zeit, das Klima 

der Einschüchterung zu beenden 
und zu einer offenen Debattenkultur 

zurückzukehren“, sagte der Gesundheitswis-
senschaftler.  

„Mir war es ein Anliegen, das Thema Corona 
aus juristischer Sicht zu beleuchten, eine 
Aufarbeitung vorzunehmen und auch die 
Möglichkeit zu geben, darüber zu reden 
und zu diskutieren. Das Angebot von Mar-
tin Sprenger an alle Interessierten, für 
einen Vortrag und das auch noch kostenfrei 
anzureisen, haben wir sehr gerne auf-
gegriffen und diesen Wunsch damit 
verbunden”, beschrieb Ollinger 
ihre Intention.  

Eine Rückschau gibt’s 
auf elektro.at via  

STORYLINK: 2212019
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Dieses Jahr steht der Handel zu 
Weihnachten vor einer besonderen 
Situation: Einerseits ist noch nie 
zuvor eine Fußball-WM mit dem 
Weihnachtsgeschäft zusammenge-
fallen. Andererseits sorgen Stim-
mungsdämpfer wie Energiekrise und 
Inflation für Unsicherheit. Doch die 
Österreicher lassen sich ihre Weih-
nachtsstimmung offensichtlich nicht 
nehmen.  

D ie Lockdowns der vergangenen Jah-
re erscheinen wie ein böser Traum. 
Jetzt steht wieder ein klassisches 

Weihnachtsgeschäft an. Ganz so normal, 
wie es erscheint, ist diese Weihnachtssaison 
jedoch nicht. Immerhin vermischt sich das 
Weihnachtsgeschäft dieses Jahr mit einer spät 
angesetzten Fußball-WM, wie auch Expert-
GF Alfred Kapfer zum Start der Weihnachts-
geschäfts anmerkt: „Die Einkaufssamstage 
sind für unsere Mitglieder traditionell nicht 
ganz so wichtig wie für Handelsbetriebe in 
Einkaufs- und Fachmarktzentren. Dennoch 
ist das Weihnachtsgeschäft in unseren Mit-
gliedsbetrieben bisher sehr gut angelaufen – 
die Novemberumsätze bewegen sich über die 
gesamte Expert Gruppe auf dem außerordent-
lich hohen Niveau des Vorjahres. Nicht ganz 
einschätzen lässt sich der Einfluss der heuer 
antizyklischen stattfindenden Fußball-WM 
auf das Umsatzvolumen. Wir sind aber auch 
für das Dezembergeschäft unserer Expert 
Mitgliedsbetriebe optimistisch, wenn auch 
nicht euphorisch.“

Ähnlich wie Kapfer äußert sich auch Gerhard 
Paulik, Verkaufsleiter von Expert E-TECH: 

„Wir sind mit den Umsätzen im November 
sehr zufrieden. Wir merken, dass die Kunden 
immer mehr Markengeräte und hochwertige 
Geräte kaufen.“

HOCHWERTIG K AUFEN

Beim Einkaufsverhalten zeigen sich damit 
mehrere interessante Trends, wie Kapfer 
betont: Neben den „üblichen Verdächtigen“ 
wie TV-Geräte und Unterhaltungselektronik 
erfreuen sich diese Weihnachten auch hoch-
wertige Kaffeevollautomaten großer Nach-
frage. Produkte für Haarpflege – und Haar-
styling stehen laut Kapfer ebenfalls hoch im 
Kurs und auch Staubsaugroboter erfreuen 
sich großer Beliebtheit. Aber auch die Ener-
giekrise macht sich bemerkbar: Produkte wie 
Wärmedecken verkaufen sich ausgezeichnet. 
„Insgesamt ist eine verstärkte Sensibilisierung 
der Bevölkerung im Hinblick auf die explodie-
renden Energiekosten festzustellen, sodass 
auch energiesparende Geräte im Bereich der 
Großen Weißware sich weiterhin sehr gut 
verkaufen“, so Kapfer abschließend. 

IRRSINNIGKEITEN FINDEN  
WENIG ANKLANG

Positiv gestimmt zeigt sich auch Electronic-
Partner-GF Michael Hofer in Hinblick auf das 
einsetzende Weihnachtsgeschäft: „Wir ste-
hen im intensiven Austausch mit den Händ-
lern und die Stimmung ist durchwegs gut 
draußen. Das Geschäft läuft insgesamt über-
raschend gut und erfreulicherweise zieht 
auch das TV-Geschäft seit kurzem wieder an. 
Die Um- und Absätze sind also nicht schlecht, 
man merkt jedoch die Kostenexplosion. 
Begrüßenswert sei zudem, dass „Irrsinnigkei-
ten wie der Black Friday Sale nicht mehr den 
Anklang wie früher finden – und das trotz 
immer verrückterer Preise.” Das zeige, dass 
man „nicht überall mit Biegen und Brechen 
dabei sein muss. Geht es um die Trends, so 
kommt Hofer zu einer leicht abweichenden 
Einschätzung. Hohe Nachfrage ortet er heuer 
im Gaming-Bereich, demgegenüber seien aus 
dem Kleingerätebereich einige Produktgrup-
pen unter Druck geraten – etwa Kaffeevoll-
automaten oder Küchenmaschinen, wo man 
in den vergangenen beiden Jahren besonders 
verwöhnt gewesen sei.�

am Punkt

VIELE EINFLÜSSE 
Die Weihnachtssaison fällt erstmals mit 
einer Fußball-WM zusammen. 

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

DIE FOLGEN DER UKRAINE-KRISE  
sensibilisieren die Bevölkerung für die The-
men Energiekosten und Energiesparen.

FUSSBALL TRIFFT KRISE TRIFFT WEIHNACHTEN 

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

Ein Blick in die Weihnachtsglaskugel zeigt 
eine starke Sensibilisierung der Österreich 
für  Marken und das Energiesparen. 

H I N T E RG R U N D20 12/2022 



Registrieren Sie 
sich noch heute 
auf rexelexpo.at
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M i l l ionenbetr ugsverdacht 
bei der Energie Ried“ titel-
te zuletzt „Die Presse“. Ein 
Unternehmen, das 1909 als 

städtisches E-Werk gegründet wurde und 
schon bald im Elektrohandel und bei E-Instal-
lationen aktiv wurde. Nachdem es 1965 noch 
die lokale Wasserversorgung übernommen 
hatte und 1989 ins Gasgeschäft 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 – jährlich satte Erträge ab. 

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

Ried Geschäftsführer Hel-
mut Binder und Siegfried Lie-
bich – die das Unternehmen 
25 Jahre gemeinsam geführt 
hatten – in den Ruhestand. 
Die freiwerdenden Posten 
wurden über einen Head-
hunter ausgeschrieben. Die 
kaufmännischen Agenden 
übernahm Silke Sickinger, 
eine studierte Betriebswirtin und seit 2013 
Geschäftsführerin bei der Regionalmanage-
ment OÖ GesmbH, eine Art Clearingstelle 
zwischen Landespolitik und Gemeindein-
teressen. Anton Eckschlager wurde für die 
technische Geschäftsführung von Siemens 
abgeworben, wo er die letzten zehn Jahre das 
global agierende Geschäftsfeld „Kleinwasser-
kraft“ leitete.

DOCH ES K AM ANDERS ...

„Diese hervorragend qualifizierten Persön-
lichkeiten werden den zukunftsorientierten 
Weg der Energie Ried konsequent fortset-
zen“, betonte Ortig anlässlich der Amtsein-
führung des neuen Führungs-Duos. Doch 
es kam anders als gedacht. Ein Blick in die 
Geschäftsbücher zeigte den beiden, dass 
zumindest im Jahr 2020 der E-Control falsche 
Zahlen über Netzlänge und laufende Kosten 
der Netzbetreibung übermittelt wurden. Laut 
Lokalmagazin „tips.at“ wuchs die tatsächliche 
Gasnetzlänge von 110 Kilometern plötzlich 
am Papier auf 148 Kilometer. Überdies wur-
den in den Meldungen an die E-Control als 
Aufsichtsbehörde Personalkosten aus dem 
Wasser- und E-Bereich dem Gasgeschäft zuge-
ordnet. Laut Firmenanwalt Mag. Peter Vogl 
sei dies „nicht aus Fahrlässigkeit, sondern 
vorsätzlich geschehen“. Es habe Anweisun-
gen gegeben, Kosten falsch zu buchen.“ Laut 

Kronenzeitung sei dadurch ein Schaden von 
„zumindest 300.000 Euro“ entstanden.

In der Folge stellte sich heraus, dass diese Pra-
xis schon jahrelang gepflegt wurde. „Für die 
Kunden der Ried Energie ist keinerlei Scha-
den entstanden“, betonten dazu Anfang April 
2021 Sickinger und Eckschlager gegenüber der 
lokalen Presse. Zur Aufklärung werde man 
mit den Behörden „vollumfänglich kooperie-
ren“. Das Unternehmen sei auf Grund von 30 
Mio. Rücklagen in keiner Weise gefährdet. 

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 Aufsichtsbehörde E-Control – auf Grund 
fehlerhafter Meldungen der Energie Ried – 
der Stadt Ried als alleiniger Eigentümerin 
dieses Versorgungsbetriebes ungerechtfertigt 
zugeflossen sind. Was laut Expertenbeurtei-
lung „Rückstellungen in einem einstelligen 
Millionenbetrag“ erforderlich mache.

„VOLLES VERTRAUEN“

Der neuen Geschäftsführung, die dieses 
Problem aufgedeckt und publik gemacht 
hatte, wurde vom Aufsichtsrat das „volle 
Vertrauen“ attestiert. Sie solle mit dem 

DER FALL ENERGIE RIED

Riskante Gasgeschäfte
TEXT: Dr. Fritz Knöbl | FOTOS: Pixabay.com

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

D R .  F R I T Z  K N Ö B L

... war in seiner beruflichen Laufbahn 
erfolgreicher Rechtsanwalt, Journa-
list und Unternehmer (u.a. gründete er 
gemeinsam mit Helmut Rockenbauer die 
E&W). Jetzt in der Pension frönt Knöbl 
noch immer seiner Leidenschaft, dem 
Schreiben von Artikeln, Kommentaren 
und Büchern. 
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Landeskriminalamt und der E-Control koope-
rativ zusammenarbeiten, „um eine vernünf-
tige Lösung für die rasche Beseitigung der 
Altlasten zu erzielen.“ Auch künftig seien – 
trotz des „verkürzten“ Gasnetzes – operative 
Gewinne zu erwarten. 

Ein Auftrag, der dazu führte, dass die Ener-
gie Ried im Februar 2022 beim Arbeitsge-
richt Ried von ihren Ex-Geschäftsführern 
400.000 Euro zurückverlangte. 310.000 Euro 
für den Aufwand, der mit der Aufarbeitung 
der Falschmeldungen verbunden war. Und 
weitere 90.000 Euro für Erfolgsprämien, die 
sich die Geschäftsführer selbst genehmigt 
haben sollen. Ein Prozess, der vom zuständi-
gen Richter Mag. Andreas Rumplmayr bis zur 
strafrechtlichen Klärung dieser Angelegen-
heit unterbrochen wurde. 

ZUSÄTZLICHE BRISANZ

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

Die für Fälle über fünf Mio. Euro zuständige 
Korruptions- und Wirtschaftsstaatsanwalt-
schaft in Wien geht jedenfalls davon aus, dass 
die Opfer eines möglichen „Betrugsschadens“ 
die oberösterreichischen Stromkunden seien. 
So etwa auch die 15.000 Kunden der Energie 
Ried, die auf Grund der Falschmeldungen der 
Energie Ried für die satten Gewinne ihres 
lokalen Netzbetreibers überhöhte Strom- und 
Gas-Tarife bezahlt hätten. Nutznießer des 
Betruges sei die Stadt Ried, die durch die 
gefälschten Zahlen von Binder und Liebich 
durch Gewinnausschüttungen bereichert 
wurde. Und die beiden selbst, da sie durch 
die geschönten Bilanzen üppige Erfolgsprä-
mien kassiert haben. Für deren Verteidiger 
Mag. Andreas Rest erscheint dies weit herge-
holt. Auf Grund der Vorwürfe in „Die Presse“ 
betont er, dass vorweg erst geklärt werden 

müsse, „ob bei einem derartigen Sachverhalt 
überhaupt der objektive Tatbestand des Betru-
ges erfüllt sei.“

Die E-Control als Energiebehörde kann 
naturgemäß durch die Falschmeldungen der 
Energie Ried nicht geschädigt sein. Sie über-
prüft nunmehr rückwirkend 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 würde, 
auf Grund neuer Bescheide für die Jahre ab 
2016 von der Energie Ried rund sieben Mio. 
Euro zurückfordern.  

DIE FETTEN JAHRE SIND VORBEI

Klar ist, dass die fetten Jahre der Rieder Stadt-
politik mit üppigen Gewinnausschüttungen 
der Energie Ried in der Höhe von fünf 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 häuften sich (auf 
Wertpapierdepots in Österreich und Liechten-
stein) Rücklagen von rund 30 Mio. Euro an. 
Auf Grund der Rückstellungen sind jedoch 
plötzlich keine Gewinnentnahmen mehr 
möglich, womit laut Zwielehner wichtige 
Gemeindeprojekte in der Höhe von fünf Mio. 
ins Stocken kommen. 

Seit Sommer wurde gerätselt, ob es für den 
Bereich Energiehandel einen zusätzlichen 
Geschäftsführer geben wird. Was angesichts 
der geplanten Sparpolitik von Sickinger und 
Eckschlager, laut Betriebsrat auch von den 

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

Am 5. September wurden die 120 Mitarbei-
ter der Energie Ried in einer Betriebsver-
sammlung vom Ergebnis des politischen 
Ränkespiels informiert. „Mit Fritz Pöttinger 
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 Öffentlichkeit und somit auch 
die RedZac-Mitarbeiter waren bei der voran-
gegangenen (entscheidenden) Sitzung der 37 
Gemeinderäte 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 läuft, bei 
vollen Bezügen von Pöttinger abgelöst wurde. 

Der „Neue“ ist nicht unbedingt neu. Er war als 
ÖVP-Gemeinderat in St. Georgen bei Grieskir-
chen bereits im Frühjahr Berater seines jetzi-
gen „Chefs“ Zwielehner. Überdies war er bis-
her einer der Geschäftsführer des Welser 
Stromversorgers Wels Strom GesmbH, an 
dem die Energie AG Oberösterreich zu 49 % 
beteiligt ist. Das könnte dafür sorgen, dass 
sich die Ausgleichsrückzahlungen seines 
neuen Brötchengebers an die anderen Netzbe-
treiber in überschaubaren Grenzen halten. �

Lesen Sie mehr auf www.elektro.at

Die Energie Ried ist in Turbulenzen. Es wird wegen des Verdachts des schweren Betruges ermittelt. 
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Der Ukraine-Krieg und die daraus 
resultierende Energiekrise, die 
zunehmenden Teuerungen in allen 
Lebensbereichen sowie die spür-
baren Folgen der Klimakrise – das 
Jahr 2022 hielt multiple Krisen für 
uns parat. Wie sich all das auf das 
digitale Nutzungs- und Konsumver-
halten der Österreicher auswirkt, hat 
otago in seinem aktuellen Trendre-
port analysiert.

Z 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 Österreicher steht, 
hat Integral im Auftrag der Onlinemarketing-
Agentur otago im „otago Trendreport“ unter 
1.000 Österreichern erhoben. 

STABILE NUTZUNG

Die Ergebnisse zeigen: Mobile Endgeräte blei-
ben auch 2022 in Österreich weiter hoch im 

Kurs. So verwenden 94 % der befragten Öster-
reicher zwischen 18 und 65 Jahren ein mobiles 
Endgerät. Am stärksten ist – wie schon im 
Vorjahr – die Nutzung von mobilen Endgerä-
ten mit 97 % in der Gruppe der 18- bis 29-Jäh-
rigen. Android ist dabei das am häufigsten 
genutzte Betriebssystem, iOS hält stabil Platz 
zwei. Besonders die unter 30-Jährigen nutzen 
verstärkt iOS für ihr Smartphone.

WO UND WANN?

Am liebsten wird zuhause zum Handy 
gegriffen. 70 % surfen, chatten oder 
plaudern auf der Couch und 51 % im 
Garten, auf der Terrasse oder auf dem 
Balkon. Das Smartphone ist in Öster-
reich von früh bis spät sowie in allen 
Lebenslagen dabei. Am Abend nehmen 
43 % ihr Smartphone mit ins Schlaf-
zimmer und für 29 % gehört schon 
morgens im Bett der Griff zum Handy 

zur täglichen Routine. Viele Österreicher ver-
kürzen sich gerne auch die Wartezeit mit 
ihrem Handy – beim Arzt, am Amt oder in 
den öffentlichen Verkehrsmitteln. Männer 
nutzen ihr Smartphone stärker als Frauen in 
der Arbeit oder im Homeoffice, in Freizeit-
situationen (Urlaub, Café / Restaurant) und 
am WC. Dafür nutzen Österreichs 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-Jährigen (71 %). Interessant ist: 
66 % der befragten Männer kaufen online 
ein – aber nur 57 % der Frauen. Und: iOS Nut-
zer shoppen signifikant öfter wöchentlich im 
Netz (26 %) als Android-Nutzer (16 %). 

DIE TOP-SELLER

Was Einzelhandelswaren angeht, kaufen die 
befragten Österreicher online am meisten 
Bekleidung (54 %), Bücher (36 %) und Kosme-
tikartikel (29 %). Dann kommen im Ranking 
(mit je 27 %) auch schon Möbel /  Wohnacces-
soires sowie Elektrogeräte, dicht gefolgt von 
Haushaltsgeräten (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 Elektrogeräte im 
Netz kaufen) vor Corona keine Elektrogeräte 
im Internet gekauft, tun dies nun aber sehr 
wohl. Auch bei Haushaltsgeräten sind es 3 %. 

OTAGO TRENDREPORT 2022

So shoppen  
wir im Netz
TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: Pixabay.com, Otago 

27 % der Befragten kaufen Möbel /  
Wohnaccessoires und Elektro-

geräte im Internet. 26 % kaufen 
Haushaltsgeräte.

H I N T E RG R U N D24 12/2022 



Bei Möbeln / Wohnaccessoires sind es sogar 
6%, die Produkte aus dieser Kategorie nun im 
Netz kaufen, was sie vor Corona nicht getan 
haben. Für 9% der Befragten ist es übrigens 
generell ausgeschlossen, Elektrogeräte oder 
Möbel / Wohnaccessoires im Internet zu kau-
fen; bei Haushaltsgeräten sind es 7 %.

Auch sehr interessant ist, dass der Bildungs-
stand einen klaren Einfluss auf das Online-
Shopping-Verhalten hat. Soll heißen: Je gebil-
deter die Leute, desto mehr kaufen sie online. 
Am Beispiel der Elektrogeräte präsentiert sich 
die Situation wie folgt: Insgesamt kaufen 
27 % der Befragten Elektrogeräte 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 über Produkte und Services. 
56 % vertrauen auf die Empfehlungen von 
Freunden, Bekannten oder Verwandten sowie 
auf das Lesen von Online-Bewertungen. Ein 
rückläufiger Trend zeigt sich bei den Web-
sites der Verkäufer (50 %). Hier ist der Wert im 
Vergleich zum Vorjahr um 8 % gesunken. 

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

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

ONLINE ODER 
STATIONÄR?

Für den Kauf im Geschäft spre-
chen in erster Linie die Möglich-
keit, die Ware zu probieren bzw. 
anzugreifen, diese gleich mitzu-
nehmen, die persönliche Bera-
tung sowie das Nichtvorhanden-
sein von Versandkosten. Letzter 
Punkt hat in Sachen Relevanz im 
Vergleich zum Vorjahr um neun 
(!) Prozentpunkte zugenommen. 
Darüber hinaus spielen Regionali-
tät und das Einkaufserlebnis eine 
wesentliche Rolle.

Zu den Top-Entscheidungskriterien, die für 
das Onlineshopping (und gegen den Ein-
kauf im Geschäft) sprechen, zählen die Aus-
wahl bzw. das Sortiment (46 %), der Wegfall 
von Öffnungszeiten (44 %), die wegfallende 
Anfahrt (39 %) und die Verfügbarkeit der Pro-
dukte (38 %). Ein spannendes Detail ist: Gegen-
über dem Vorjahr hat die Bestellmöglichkeit 
größerer Mengen an Relevanz gewonnen. 

Den größten Einfluss darauf, ob eine Web-
site oder ein Online-Shop in Österreich als 
vertrauenswürdig gelten, haben übrigens 
das Image des Unternehmens (75 %), Emp-
fehlungen von Freunden bzw. Verwandten 
(71 %) oder das Vorhandensein eines „richtigen 
Geschäfts“ (64 %). 

PREISVERGLEICH

„Seit dem Vorjahr ist die Preissensibilität in 
Österreich stark gestiegen“, sagt otago. Bereits 
62 % stellen vor einem Einkauf immer einen 
Preisvergleich an. Das gilt online wie off-
line und auch schon bei 
Kleinbeträgen. Dabei ver-
gleichen 45 % meist drei 
Anbieter miteinander. Je 
höher der Bildungsgrad, 
desto ausgeprägter ist das 
Preisvergleichsverhalten. 
Nur 13 % vergleichen nie. 

Vor allem bei den Unter-30-Jährigen ist dieser 
Anteil mit 21 % überdurchschnittlich hoch.

ABHÖRASSISTENTEN?

otago hat die Umfrageteilnehmer auch 
gefragt, ob sie glauben, dass jemand „mithört“, 
wenn im Web gesucht, gekauft oder bestellt 
wird. 77 % der Befragten sind dabei der Mei-
nung, dass Sprachassistenten wie Alexa, Siri 
& Co. ihre Nutzer abhören – 40 % davon sind 
sich dessen sogar ganz sicher. Sieben von 
zehn nehmen auch an, von der Smart-Home-
Ausstattung und von Facebook abgehört 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 Abhör-
Assistenten eingestuft. 

63 % der Österrei-
cher informieren sich 

über Produkte und 
Services zuerst via 

Suchmaschinen. 

Bild oben: Diese Gründe sprechen für  
den Kauf im stationären Geschäft.

Bild unten: Aus diesen Gründen  
shoppen die Befragten lieber online.
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Begonnen hat alles mit der Über-
nahme des Versandhauses „Moden 
Müller“. Daraus ging 1992 Otto 
Österreich hervor. Seit drei Jahr-
zehnten stehe die Marke nun auf 
wirtschaftlich soliden Beinen und 
das trotz der kompletten Änderung 
des Geschäftsmodells vom Katalog-
versender zum Onlinehändler, wie 
Dr. Michael Otto, Aufsichtsratschef 
der familieneigenen Otto-Group, 
und Sprecher der Unito-Geschäfts-
führung Harald Gutschi bei einem 
Gespräch anlässlich des 30-jähri-
gens Jubiläums von Otto Österreich 
erzählten. 

M it der Übernahme des Ver-
sandhauses „Moden Müller“ 
Anfang der 1990er-Jahre be-
gann das Österreich-Enga-

gement der Otto Group. Daraus ging 1992 Otto 
Österreich hervor. Das ist nun drei Jahrzehnte 
her und trotz der kompletten Änderung des 
Geschäftsmodells vom Katalogversender 
zum Onlinehändler (der endgültige Wandel 
zum Onlinehändler 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 Geschäftsjahr (1. März 

2021 bis 28. Fe-
bruar 2022) 
erwirtschafte-
te man einen 
Gesamtumsatz 
von 100 Millio-
nen Euro.  

Otto Öster-
reich gehört 
zur Unito, einer 
Tochter des 
deutschen Otto 
Konzerns. Wei-
tere bekannte 
Unito-Marken 
sind Univer-
sal, Quelle, 
Lascana und 
noch viele 
mehr. „Wir 
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 stationär prä-
sent. Wir erwirtschaften einen Umsatz von 
431 Millionen Euro und haben damit eine 
gewisse Bedeutung auf dem österreichischen 
Handelsmarkt“, sagt Prof. Dr. Michael Otto, 
Vorsitzender des Konzern-Aufsichtsrats.

Dass es den einstigen Kataloghändler Otto im 
Jahr 2022 noch gibt, habe mit der unterneh-
merischen Diversität zu tun, aber auch mit 
der Tatsache, technisch stets am Puls der Zeit 
gewesen zu sein, sagt der Sprecher der Unito-
Geschäftsführung Harald Gutschi. „Schon in 
den 1990ern setzte 
man auf E-Com-
merce, 1995 brachte 
man das gesamte 
Sortiment ins Inter-
net – in einer Zeit, 
in der in Österreich 
etwa gerade einmal 
9 % der Bevölkerung 
Zugang zum Inter-
net hatten.“ Prof. Dr. 
Michael Otto sagt 
dazu: „Von den frü-
heren großen Kata-
logversendern ist die 
Otto Group mit ihren 
Marken der letzte, 
der überlebt hat. 
Ich bin als CEO mit 
meinem jeweiligen 

Technikvorstand ab den 1980ern regelmäßig 
in die USA gereist, um zu sehen, an welchen 
technologischen Entwicklungen gearbeitet 
wird. Zentral für unseren Erfolg ist, dass wir 
Technologie zu einem frühen Zeitpunkt für 
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 Störun-
gen auf der Beschaffungsseite zu tun, die 
sich durch den Krieg in der Ukraine und die 
drohenden Auseinandersetzungen mit China 
erheblich verschärft haben. Der Krieg, die 
Inflation, die Ängste der Bürger und die Ener-
giekrise verschärfen die Absatzprobleme. Das 
alles führt in vielen Ländern Europas zu einer 
erheblichen, in Deutschland einmalig großen 
Nachfrageunlust.“ Man sei derzeit aber digital, 
kundenmäßig sowie finanziell sehr gut auf-
gestellt und halte am Kurs der Investition in 
Digitales, Logistik und neue Geschäftsfelder 
fest. Spuren hinterlassen werde die Krise aber 
dennoch – beim Umsatz und insbesondere 
beim Ertrag, da man in dieser angespannten 
Situation höhere Einstandskosten nicht zur 
Gänze an Kunden weitergeben könne.  

2023 werde laut Harald Gutschi auf jeden Fall 
noch herausfordernd. Bei Otto Österreich 
plane man mit einem vorsichtigen Wachs-
tum von 5 % bis 10 % statt der ursprünglich 
anvisierten 10 %. Generell sieht der Sprecher 

der Unito-Geschäfts-
führung das Unter-
nehmen aber in 
einer privilegierten 
Lage: „Mit unserem 
Geschäftsmodell ist 
alles weitestgehend 
organisierbar. Wir 
können etwa rasch 
über Werbekosten 
entscheiden – diese 
runterfahren, wenn 
das nötig ist, und 
genauso schnell 
wieder hochfahren, 
wenn sich die Lage 
entspannt. Da geht 
es uns viel besser als 
anderen Unterneh-
men.“

OTTO ÖSTERREICH: 1992–2022

30 Jahre am 
Puls der Zeit
TEXT: S. Bruckbauer | FOTOS: Unito / Simon Möstl, Otto Österreich 

Der allerletzte Otto Hauptkatalog – damit 
vollzog Otto 2018 endgültig den Wandel 

vom Versand- zum Onlinehändler.

Wir wünschen Ihnen ein frohes Weihnachtsfest 
und ein glückliches, gesundes Jahr 2023!

ElectronicPartnerElectronicPartner

Das wahre Geheimnis  
des Erfolgs ist die Begeisterung.

Walter Chrysler
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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 Öster-
reicher auswirkt. Plus 534 % bei 
Infrarotheizungen, plus 181 % bei 
Elektroheizungen, plus 107 % bei 
Heizdecken oder plus 95 % bei Fla-
nellbettwäschen. Die Wachstums-
raten bei Suchbegriffen für Artikel, 
mit denen man sich für den Winter 
in der Energiekrise rüstet, schnel-
len im Otto-Onlineshop in die Höhe. „Daraus 
können wir natürlich viele Rückschlüsse zie-
hen, wie Österreich kauft“, erklärt Gutschi. 

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

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 größer zu sein als die Angst 
vor hohen Stromkosten“, stellt Gutschi fest. 
Sehr gut nachgefragt seien derzeit auch ener-
gieeffiziente Haushaltsgeräte. „Die Sorge vor 
exorbitant hohen Stromrechnungen forciert 
offensichtlich den Kauf dieser Produkte. Wir 
haben auch die Auszahlung des Klimabonus 
durch den Staat Österreich stark gespürt. Ab 
Ende des Sommers war das vermehrte Inter-
esse etwa an stromsparenden Kühlschränken 

und Waschmaschinen deutlich 
spürbar“, erläutert Gutschi.  

BLICK AUF X-MAS

Mit Blick auf das anstehende Weih-
nachtsgeschäft bzw. in Sachen 

Umsatz-Prognose gibt sich Harald Gutschi 
heuer übrigens eher zurückhaltend: „Mit der 
Konsumunlust aufgrund der Teuerung und 
der Energiekrise hat im Handel momentan 
jeder zu kämpfen – ganz egal, ob stationär 
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-
schäft mit unseren Umsätzen bei Otto Öster-
reich auch heuer wieder über Vor-Corona-
Niveau liegen werden.“  �

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

1/2 EP:   
ElectronicPartner

Wir wünschen Ihnen ein frohes Weihnachtsfest 
und ein glückliches, gesundes Jahr 2023!

ElectronicPartnerElectronicPartner

Das wahre Geheimnis  
des Erfolgs ist die Begeisterung.

Walter Chrysler
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Das Erstellen einer wirkungsvollen Online-Marketing-
Strategie sowie das Managen und Bespielen der digitalen 
Kanäle zählt zu den größten Schwächen kleiner und mit-
telständischer 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-
nehmensgrößen nicht nur auf Schiene gebracht, sondern 
auch in ihrer Entwicklung und ihrem Wachstum begleitet. 

E s war eine Idee, die in LENA Award-Preisträger Hannes 
Katzenbeisser und Gernot Krickl, Experte für digitale Ver-
triebsstrategien, unabhängig voneinander schon seit einiger 
Zeit köchelte. Nämlich 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-
hörige Menge Motivation braucht, dass Unternehmer sich dem heißen 
Eisen „Online-Marketing“ selbst annehmen und vor allem dranbleiben“, 
erzählt Katzenbeisser. „Vor zwei Jahren entstand unter dem Arbeitstitel 

‚WOW-Effekt-OnlineKerker‘ die 
große 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 für 
die Praxis perfektioniert, beim 
endgültigen Seminar-Titel habe 
ich mich dann aber von meinem 

fantastischen Team etwas ‚besänftigen‘ lassen“. 
Auf die Frage, ob sich „Der WOW-Effekt-Ma-
cher®“ nun die „Krallen stutzen“ ließ oder gar 
zahm geworden sei, lacht dieser und erzählt: 

„Wer mich im Seminarraum erlebt hat, der weiß 
doch sowieso, dass mein Herz für die Entwick-
lung der Teilnehmer schlägt, 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 Köpfe an 
seiner Seite zu haben und deren Meinung ein-
zubeziehen, schafft auch neue Zugänge.“

WEITERBILDUNGS- INNOVATION

Bei näherer Betrachtung des Triples aus Seminaren und Online-Work-
shops erkennt man sofort, dass die beiden Köpfe 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 Führungskräfte, also Ent-
scheider alleine oder mit einem möglichen Online-Verantwortlichen 
bzw. zukünftigen Kandidaten aus den eigenen Reihen des Unterneh-
mens kommen, werden alle Strategien, Kanäle und Aufgaben definiert. 

„Danach kann jeder entscheiden, ob er den nächsten Schritt als Unter-
nehmen selbst macht oder die Verantwortung für seine digitale Sicht-

barkeit in die Hände anderer übergibt“, so Krickl. Nichts zu tun, würde 
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 können, wie weit sie letztendlich 

WEITERBILDUNGSPAKET ZUR DIGITALEN SICHTBARKEIT 
VERSPRICHT ENDLICH DURCHBLICK

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

„Deine größte Konkurrenz ist nicht der  
Mitbewerb, sondern deine eige-

ne digitale Unsichtbarkeit.“
GERNOT KRICKL

Die Präsentation 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.
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dann selbst gehen wollen“, stellt Katzenbeisser darüber hinaus unmiss-
verständlich klar, denn: „Online-Marketing ist kein Münzautomat, wo 
ich oben Geld einwerfe und unten sofort was rauskommt!“ Ist die Ent-
scheidung für die Eigenverantwortung gefallen, starten sofort nach 
dem ersten Seminarmodul die Vorbereitungen für das ebenso mehr-
mals jährlich stattfindende „WOW-Effekt-OnlineCamp®-Intensiv-
Seminar“.

SOFORTIGE UMSETZUNG

Im nächsten Schritt geht es für den oder die Online-Marketing-Verant-
wortlichen der teilnehmenden Unternehmen mit dem Notebook unter 
dem Arm und dem Handy in der Tasche ins 3-tägige „WOW-Effekt-

OnlineCamp®-Intensiv-Seminar“. „Dort werden für sämtliche Kanäle 
und Themen eigene Räume angeboten, in denen Experten Schritt für 
Schritt alle Einstellungen begleiten und auch erklären, warum diese 
genau so zu erfolgen haben“, führt Krickl aus. Durch den modularen 
Seminaraufbau sind bereits verschiedenste Branchen mit eigenen 
Breakout-Räumen auf den Zug aufgesprungen, um ihre Händler außer-
halb der Haupträume zusätzlich mit internem Content versorgen zu 
können. „Eines unserer Erfolgsrezepte liegt im Branchenmix, wenn-
gleich das für viele, die noch nicht dabei waren, nach wie vor unver-
ständlich ist“, erklärt Katzenbeisser. „Für alle, die es aber schon einmal 

erlebt haben, kommt nichts anderes 
mehr in Frage. Wir lernen auch mit-
einander und voneinander und die 
Energie, die da im Raum entsteht, ist 
atemberaubend. Das holt die größten 
Skeptiker in die ‚Nichtraunzerzone‘ 
und motiviert zusätzlich.“

NICHT ALLEIN GELASSEN

Sieht man sich den dritten Baustein 
an, wird klar, dass es die Verantwort-
lichen mit ihrem Versprechen ernst 
nehmen. In monatlich live stattfin-
denden Online-Webinaren mit dem 

treffenden Namen „WOW-Effekt-OnlineBuddy®“ (Anm.: Hannes 
Katzenbeisser lässt grüßen) werden Updates und News zu den im 
„WOW-Effekt-OnlineCamp®“ gestarteten Prozessen vermittelt. Doch 
das ist erst der Anfang, denn darüber hinaus haben die Teilnehmer die 
Möglichkeit, 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 sämtliche Sessions dem exklusiven Kreis der 
registrierten Teilnehmer als Download zum späteren oder wiederhol-
ten Durcharbeiten zur Verfügung. „Wir werden hier alle technischen 
Möglichkeiten ausschöpfen, die uns das digitale Zeitalter bietet“, sagt 
Gernot Krickl.  �

„Endlich eine ganzheitliche Lösung von  
Experten, die unsere Sprache sprechen.“

MICHAEL HOFER, CEO EP:AUSTRIA

Zwei Tage für Unternehmen, um 
die Weichen zu ihrer digitalen 

Sichtbarkeit stellen und klare Ent-
scheidungen treffen zu können.

Monatliche LIVE-Sessions per Zoom 
mit Experten, die aus den vorange-
gangenen Seminaren bekannt sind, 

sollen begleiten & helfen. 

Drei Tage für Unternehmer und 
Verantwortliche, die ihre digitale 

Sichtbarkeit selbst in die Hand neh-
men und sofort starten wollen.

Seminar-Basis der Hannes Katzenbeisser Academy: Das Hotel Friesacher in 
Salzburg, eines der schönsten Seminar-Hotels im Herzen Europas.

Gernot Krickl – der Onliner® in der Hannes Katzenbeisser Academy ist für den 
Bereich „Digitale Sichtbarkeit“ verantwortlich – und Hannes Katzenbeisser, 
Mastermind hinter allen WOW-Effekt-Modulen und preisgekrönter Trainer.  
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Bei der Premiere der „Bauen+Woh-
nen“ Wien drehte sich Mitte Novem-
ber 2022 alles um die zukünftigen 
Trends beim Bauen, Sanieren, Woh-
nen und besonders das Energiespa-
ren bzw. die Nutzung erneuerbarer 
Energien. ABUS Austria Geschäfts-
führer Roland Huber und sein Team 
sorgten dafür, dass auch die Sicher-
heitstechnik nicht zu kurz kam – und 
hatten dafür die Innovationen und 
Neuheiten der diesjährigen Security 
Essen im Gepäck. 

I 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 (o.), der die Ge-
legenheit nutzte, dem Publikum das „gesamte 
Bild” des Herstellers zu zeigen. Dazu gehörten 
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 präsentierten Neuheiten 
aus den Bereichen Einbruchschutz, Zutritts-
kontrolle und Videoüberwachung. 

„HEISSE E ISEN” 

Im Bereich Videoüberwachung setzt ABUS – 
den Anforderungen des Marktes folgend – mit 
dem neuen Sortiment an IP-Überwachungska-
meras vermehrt auf Spezialanwendungen und 
positioniert sich konsequent als Lösungsanbie-
ter für die professionelle Videoüberwachung 
im gewerblichen Umfeld. Im Fokus stehen hier 
z.B. Thermalkameras für eine Detektion bis auf 
200 m, Tele-Motorzoom-Kameras für Bilder mit 
hohem Detailgrad auf Distanz sowie automati-
sche Objekterkennung und Zufahrtsregelung. 

Dazu passend steht mit Tectiq ein neues 
elektronisches Schließ- und Zutrittskont-
rollsystem für gewerbliche und öffentliche 
Gebäude in den Startlöchern, das für Objekte 
nahezu jeder Größe geeignet ist. Mit Secoris 
wird das Sortiment zudem um die bisher leis-
tungsstärkste und innovativste Hybrid-Ein-
bruchmeldeanlage ergänzt. Bis zu 200 Mel-
dergruppen, 50 BUS-Komponenten und zehn 
ABUS IP-Kameras bieten umfangreichen 
Schutz für Gewerbeobjekte, Einzelhandels- 

filialen, Büroflächen usw. – zertifiziert nach 
EN50131‑1  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 Schlüssels erfolgt, im Rahmen 
des Messegewinnspiels doch gleich mehr-
mals täglich zu gewinnen. 

Klar in Richtung Endkunden zielt auch die 
neue Plattform „ABUS One“: In diesem digita-
len Ökosystem bündelt ABUS seine Lösungen 
für den Consumer-Bereich – ein umfangrei-
ches Portfolio an Schlössern für Fahrräder 
und Motorräder, Schlüsselgaragen sowie 
smarte Schlösser für Eingangs- und Terras-
sentüren –, die sich bequem via App steuern 
lassen. Marktstart ist im Q1 2023.�

ABUS AUF DER „BAUEN+WOHNEN” WIEN

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

Ein überdimensionales (aber den-
noch voll funktionsfähiges) ABUS 
Touch demonstrierte die Vorzüge 

dieses innovativen Vorhang-
schlosses (li.o.). Im nächsten Jahr 

erweitert ABUS seine Lösungen für 
Zutrittskontrolle um das beinahe 

beliebig skalierbare System Tectiq 
(re.o.). Eine App für alle Schlösser 

– das ist die Idee hinter der neuen 
Plattform „ABUS One” (li.u.). 
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A nlässlich 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 großes Dan-
keschön an Dominik Schebach, der unkom-
pliziert dieser Idee diesen Platz gewidmet hat.

Unhöflicherweise falle ich mit der Tür ins 
Haus. Ich sollte mich zuerst kurz vorstellen. 
Ich bin Markus Gubler, glücklich verheiratet, 
habe vier wundervolle Kinder, einen Hund 
und zwei Katzen und lebe seit zwölf 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 beschäftigt. In Österreich könnte 

man mich 
in unserer 
B r a n c h e 
als Grün-
der und 
Geschäfts-

führer 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 über Bord 
geworfen. Warum, 
darüber muss ich 
kurz der Reihe nach 
berichten.

Es ist Wochenende 
und ich habe aus-
nahmsweise wenig Pläne, perfekt um ein paar 
Zeilen zu schreiben. Aber kaum aufgestanden,  
erfolgt der erste Tiefschlag. Die Kaffeemühle 
funktioniert nicht mehr. Jetzt muss man wis-
sen, dass ich ohne Kaffee in einem dämmer-
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 

nur leise ansprechen. Kurz und gut – Kaffee 
gehört in unserem Haushalt zur essenziellen 
Grundversorgung. Für solche Notfälle haben 
wir zum Glück immer Kaffeepulver lagernd, 
womit sich diese Katastrophe gerade noch 
abwenden lässt.  

Der sonntäglichen Prüfungen nicht genug, 
streikt eine Stunde später die Waschma-
schine. In einem großen Haushalt ist diese 
Maschine, ohne Zweifel, ein Teil der kriti-
schen Infrastruktur. Eine Lösung muss daher 
sofort her, sonst gehen wir binnen kürzester 
Zeit in schmutziger Wäsche unter.

Selbst ist der Fachmann. Das heißt, mit der 
defekten Kaffee-
mühle ab in den 
Hobbyraum und 
danach runter in 
den Keller zur strei-
kenden Waschma-
schine. Der Plan: 
Die Fehler an den 

streikenden Geräten zu eruieren und zu 
beheben. – Zwei Stunden später folgt jedoch 
die Ernüchterung. Und da sich ein geschei-
terter Reparaturversuch wie eine sportliche 
Niederlage anfühlt, möchte ich nicht weiter 
in den eigenen Wunden bohren. – Was mich 
jedoch noch den lieben langen Tag beschäf-
tigt, ist der Gedanke an eine Waschmaschine, 
die mehr als 30 Jahre ohne Zicken brav ihre 

„Eine fehlende Reparatur-
möglichkeit war ein objekti-

ves Ausschlusskriterium.“
MARKUS GUBLER

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 für E&W über seine 
Gedanken bezüglich Nachhaltigkeit, Service und 
warum seiner Ansicht nach gerade hier Kundenbe-
dürfnis und Angebot so weit auseinanderklaffen.

Nach Ansicht von Markus Gubler, Head 
of After Sales bei Ingram Micro, steht die 
Branche am Anfang eines tiefgreifenden 
Veränderungsprozesses in Richtung mehr 
Nachhaltigkeit und Service. 
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Arbeit vollbracht hat. Im Kontrast dazu steht 
die bereits zweite Kaffeemühle, die innerhalb 
von sechs Jahren ihren Dienst verweigert. – 
Wie komplex ist schon eine Kaffeemühle? Ein 
Schalter, ein Motor und ein Mahlwerk, was 
kann da schon kaputtgehen, würde man den-
ken! Die Menschheit ist in der Lage, hochkom-
plexe Roboter mit Trägerraketen auf Planeten 
zu schießen, die, dort gelandet, jahrelang 
ohne Wartung Grundlagenforschung betrei-
ben. Bei der Konstruktion einer Kaffeemühle 
versagen die Ingenieure jedoch kläglich!

Zugegebenermaßen, der Vergleich hinkt 
etwas. Trotzdem! Warum kann man eine 
Kaffeemühle nicht langlebiger konstruieren? 
Eine teure Mühle müsste, als Teil meines 
Nachlasses, auch die Enkel noch mit lebens-
wichtigem Kaffeepulver beglücken können. 

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 jährlich 
rund zehn Millionen Tonnen Elektroschrott 
an. Davon rund 90.000 
Tonnen in Österreich. 
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-
müll (10 %), wird nicht 
gesetzeskonform recycelt (25 %) oder wurde 
nicht dokumentiert (33 %). Es wird geschätzt, 
dass jährlich 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 
gehört 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 Geräte immer sehr 
genau geschaut, dass diese mit Schrauben 
versehen sind. Im Falle eines Defektes soll 
es ja der Vater wieder richten können. Eine 

fehlende Reparaturmöglich-
keit war ein objektives Aus-
schlusskriterium. 

Mit diesem simplen Anfor-
derungsprofil an eine Ver-
schraubung würden heute 
viele High-Tech-Teile durch 
den Qualitätsrost fallen. Aus 
meiner Sicht ist da durchaus 
auch der Konsument in der 
Pflicht, auf die Nachhaltig-
keit seiner Anschaffungen 
zu achten. Eine Verände-
rung zeichnet sich hier ab. 
Meinen Beobachtungen 
nach sind wir in diesem tiefgreifenden Verän-
derungsprozess zwar noch am Anfang, aber 
dieses Umdenken wird unaufhaltsam seinen 
Weg gehen. Zwei persönliche Feststellungen 
führe ich als Begründung an:

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

sequenz, zukünftig bei 
Neuanschaffungen besser 
auf Langlebigkeit zu ach-
ten – auf fehleranfällige, 
unnötige Geräte komplett 
zu verzichten. Dass sich 
eine Reparatur heute kaum 
mehr auszahlt, hat sich lei-

der schon in vielen Köpfen festgesetzt.

Grund 2: Nachhaltigkeit wird sich durch-
setzen. Immer mehr Menschen gelangen zu 
der Erkenntnis, dass unser aktueller Lifestyle 
nicht zukunftsfähig ist. Unsere Ressourcen 
zu schonen, ist für eine immer breiter wer-
dende Masse von Konsumenten alternativlos. 
Technische Geräte sollen umweltschonend 
produziert sein, möglichst lange halten und 
auch „wieder“ reparierbar sein. Diesem kriti-
schen Zugang bei Neuanschaffungen schlie-
ßen sich mehr und mehr Käufer an. Gut so!

Unsere Branche sollte sich dieser Verände-
rung bewusster werden und dies als Chance 

nutzen. Könnte es funk-
tionieren, wenn bei der 
Anschaffung von Neu-
geräten die Nachhal-
tigkeit das wichtigste 
Kaufkriterium ist? Wie 
langlebig ist das Gerät 
konstruiert? Kann das 
Gerät einfach repariert 

werden? Was für eine Servicestruktur steht 
hinter diesem Produkt?

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

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

Gut möglich, dass meine Worte für den einen 
oder anderen Leser etwas „weltfremd“ oder 
gar „naiv“ klingen. Die zentrale Frage dazu 
ist aber sehr einfach: „Können wir als Gesell-
schaft den eingeschlagenen Weg der Ressour-
cenverschwendung weiter verantworten oder 
müssen wir den Kurs nachhaltig ändern“?  

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 Geschäfte 
machen, dafür gibt es in unserer Branche 
einige herausragende Beispiele.

In diesem Sinne wünsche ich der Branche ein 
erfolgreiches und nachhaltiges Weihnachts-
geschäft. Über die eine oder andere Rückmel-
dung würde ich mich freuen.�

Als gelernter Fernseh- 
und Radiotechniker hat 
Markus Gubler, hier 
in seiner Werkstatt, 
sein Hobby zum Beruf 
gemacht.

Technische Geräte sollen 
umweltschonend pro-
duziert und reparierbar 
sein. Diesem kritischen 
Zugang schließen sich 
immer mehr Käufer an. 
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Anfang November fand der vierte 
WKÖ CodingDay in der Wirtschafts-
kammer Österreich (WKÖ) statt und 
hat alle Erwartungen übertroffen. 
Fixer Bestandteil des WKÖ Coding 
Days ist auch der Lehrlingshacka-
thon. Unter großem Applaus wurden 
die Sieger gekürt. 

A uch die vierte Auflage des WKÖ Co-
dingDay war ein großer 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 Größen und Branchen aus sieben Bundes-
ländern. Fixer Bestandteil des WKÖ 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 

überzeugen. Zwischen Wien und Vorarlberg 
fanden von Mai bis September regionale Lan-
desHackathons statt, bei denen sich die bes-
ten Teams für das Bundesfinale qualifizierten. 
Diese wurden beim WKÖ CodingDay-Final-
tag am 8. November in der Wirtschaftskam-
mer Österreich vergeben. 

VIELFÄLTIG

Die Bandbreite der App-Ideen war 2022 unge-
heuer vielfältig:  „Die Apps werden immer 
ausgefeilter“, stellt Carmen Goby, Vizepräsi-
dentin der Wirtschaftskammer Österreich, 
fest: „Ich bin jedes Mal aufs Neue begeistert, 
wie viel Kreativität unsere Lehrlinge mitbrin-
gen. Sie sind großartige Vorbilder, denn sie 
zeigen, dass jeder auch ohne Vorkenntnisse 
Coding erlernen kann - vorausgesetzt, man 
bringt Interesse und Engagement mit!“

Beim WKÖ Coding-Day wurden schließlich 
in den Kategorien „Rookie“, „Professional“ und 

„Expert“ die Sieger gekürt. „Rookies“ sind jene 
Lehrlinge, die noch keinerlei Vorerfahrung 

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 nützlich für die tägliche Arbeit sind. 
Eine Chat-Funktion, welche Lehrlinge öster-
reichweit miteinander verbindet, ermöglicht 
zum Beispiel einen interaktiven Austausch, 
um Freundschaften zu schließen. Der indivi-
duelle Dienstplan ist ebenfalls in der App inte-
griert und bietet die Möglichkeit, im Bedarfs-
fall Krankenstände 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 ÖBB Infra-
struktur aus Niederösterreich 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 schließlich 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 Geräte eintragen und auch die 
Watt der Geräte. Die App rechnet dann auto-
matisch aus, wie viel Geld dieses Gerät in der 
Stunde im Tag im Monat und im Jahr kostet. 

Auch der zweite Platz ging an Salzburg: Das 
Team Thomas Klettner, Alexander Höll 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 
schließlich das Team um Armin Prettenthaler 
und Thomas Plasonik von Siemens in der 
Steiermark mit der App „EBiS Plattform für 
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.�

GROSSARTIGE STIMMUNG BEIM VIERTEN WKÖ CODINGDAY

Hack me if you can
TEXT: Julia Jamy | FOTO: WKÖ/Nadine Studeny | INFO: www.lehrlingshackathon.at
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Rat & Tat

VIEL NEUES FÜR 2023

DER „NEUE“  
INVESTITIONSFREIBETRAG 

Für ab dem 1. Jänner 2023 angeschaffte bzw. 
hergestellte Wirtschaftsgüter kann künftig 
der neue Investitionsfreibetrag (mit Ausnah-
men und unter gewissen Voraussetzungen) 
in Höhe von 10 bzw. 15 % der Anschaffungs- 
bzw. Herstellungskosten geltend gemacht 
werden. Wir haben darüber bereits im Zuge 
der ökosozialen Steuerreform informiert.

Den Investitionsfreibetrag hat es in der Ver-
gangenheit (erstmals in den 1980er Jahren) 
bereits mehrfach in verschiedenen Ausprä-
gungen gegeben, daher stellt er grundsätz-
lich kein Neuland dar. Die diesbezüglichen 
Feinheiten und Vorteilhaftigkeitsüberlegun-
gen werden wir demnächst behandeln.

NEULAND BEI DER UMSATZSTEUER

Nicht zuletzt aufgrund mehrerer EuGH-Urteile 
hat der Gesetzgeber gänzlich neue Bestim-
mungen zur Verzinsung von Umsatzsteuer-
guthaben bzw. -nachforderungen eingeführt.

Im Rahmen des Abgabenänderungsgesetzes 
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. Körperschaftsteuer – eingeführt. 
Vorgesehen ist, dass Gutschriften nach Ein-
langen einer Voranmeldung bzw. Einreichung 
einer Jahreserklärung 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 verspätet eingereichten Voran-
meldung ergeben, ab dem 91. Tag nach Fäl-
ligkeit bis zum Einlangen der Voranmeldung 
(beim Finanzamt) zu verzinsen. Ergibt sich hin-
gegen die Nachforderung aus einer Umsatz-
steuerjahreserklärung, ist diese ab dem 
1. Oktober des Folgejahres bis zur Bescheid-
erlassung zu verzinsen. 

Ähnliches gilt im Falle von Abgabenfestset-
zungen, für Differenzbeträge aufgrund nach-
träglicher Bescheide sind spezielle Regelun-
gen vorgesehen. Für die Nachforderung aus 
der Veranlagung ist die Neuregelung ab dem 
Veranlagungsjahr 2022 anzuwenden, in allen 
anderen Fällen gilt sie für Fälligkeitstage nach 
dem 20. Juli 2022, im Falle von Gutschriften 
auf alle am 21. Juli 2022 offenen Fälle. Die 
Umsatzsteuerzinsen müssen mindestens 50 
Euro (Freigrenze) betragen und werden mit-
tels Bescheides festgesetzt. Die übrigen dies-
bezüglichen Bestimmungen (z.B. Aussetzung) 
gleichen jenen zu den Anspruchszinsen.

FÜR WEITERE AUSKÜNFTE STEHT IHNEN 
IHR RAT & TAT STEUERBERATER KANZLEI  

KOWARIK & WAIDHOFER  
UNTER (1) 892 00 55, INFO@KOWARIK.AT  

GERN ZUR VERFÜGUNG  

WWW.KOWARIK-WAIDHOFER.AT

H I N T E RG R U N D 35  12/2022



Der Höhenflug 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 Märkte ebenso wie 
neue Standorte erschlossen. Und 
dennoch ist man mit beiden Beinen 
am Boden geblieben.  

E in Jahr, das aus Sicht von Ener-
gy3000 solar von Herausforderun-
gen, Wachstum und einer Reihe 
von Erfolgen geprägt 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 Zuwächse verzeichnete die  Abtei-
lung Lager und Kommissionierung, wo es 

gleich zwölf Neuzugänge gab. Dahinter folgt 
der Innendienst mit acht neuen Teammitglie-
dern und auf Rang drei dieser Wertung ran-
giert der Vertriebsaußendienst mit vier neuen 
Area Sales Managern. Aufgrund der massiv 
gestiegenen Nachfrage hat sich Energy3000 
nicht nur personell verstärkt, sondern auch 
die Lagerkapazitäten ausgebaut. So wurde 
die Lagerfläche am Firmensitz in Müllendorf 
erweitert und im nahe gelegenen Donnerskir-
chen ein Modul-Lager eingerichtet. In Vorarl-
berg ist ebenfalls ein neues Außenlager hin-
zugekommen.

KONTROLLIERTES WACHSTUM 

Die Vergrößerung des Energy3000-Team 
brachte auch einige strukturelle Verände-
rungen mit sich. Es wurden insbesondere 
Verantwortlichkeiten neu aufgeteilt: Die 
erfolgreichen Außendienst-Mitarbeiter 
Dino Smudla, Balázs Horváth und Andrei 
Gincu haben in ihren jeweiligen Vertriebs-
gebieten die Position des Head of Sales über-
nommen. So fungiert Dino Smudla nun als 

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

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

POSITIVES RESÜMEE 

Rückblickend stand das Jahr 2022  bei 
Energy3000 also ganz im Zeichen des 
Wachstums – mit einem Umsatz, der über 

ENERGY3000 SOLAR BLICKT AUF EIN BEMERKENSWERTES JAHR 2022

Die „Familie” 		
wächst und gedeiht
TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: Energy3000 solar | INFO: www.energy3000.com
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den Erwartungen lag, dem personellen 
Zuwachs um 36 neue KollegInnen sowie 
dem Ausbau der Lagerkapazitäten. Dazu 
kamen zahlreiche neue Geschäftsbezie-
hungen, die Festigung der Partnerschaf-
ten mit den langjährigen Lieferanten, die 
erfolgreiche Teilnahme an vier Messen 
(Construma in Budapest, Elektrofach-
handelstage in Linz, Energiesparmesse in 
Wels und Intersolar in München) sowie 
die 12. Burgenländische Tafelrunde – als 
die bis dato größte 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 kürzlich gelaunchte PV-
Projektmanagement-Tool solarJet als 
zusätzliche Unterstützung 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 

„ E n e r g y 3 0 0 0 -
Familie”.�

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. 

Rechts: Das Team Ungarn mit Balázs Hor-
váth, Head of Sales HU, CZ, SK, ES, FR, EN, 

und Nicole-Constanze Fröhlich (2.v.r.) mit 
den Neuzugängen Attila Süle, Milán Tóth, 

Vera Szalai und Roland Gál (v.l.n.r.). Unten: 
Die beiden neuen Kolleginnen Bettina 

Jagschitz und Leonie Bauer bilden das Emp-
fangsteam von Energy3000.

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 Neuzugängen Délia Homlódi, Balázs Laczi, Peter Hor-

váth, Barnabás Fodor, Clirim Mema, Michael Fuchs und Milan Kollanyi. 

Im Category Management erhielt das 
bestehende Team Natália Csákó (l.u.), Natasa 

Milenkovic (2.v.l.u.) und Doris Renner (r.u.) 
Verstärkung von Katalin Márkus (l.o.) Marco 
Schmalzl (r.o.) sowie Selinda Üstün (2.v.r.u.). 
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D er herrschende PV-Boom lässt 
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 eingeführten 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 
Brüsseler Thinktank Bruegel hervor – und 
auch, dass es sich bei dem Anstieg nicht um 
einen Preiseffekt handelt, da der Anstieg ge-
messen in Tonnen ähnlich 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 österreichi-
schen Aushängeschild Fronius zunehmend 
Konkurrenz. 

Erste Zahlen gibt es mittlerweile auch für  
Österreich: Laut dem Marktforschungsins-
titut Branchenradar wird die Installations-
leistung heuer erstmals über einem GWp 
liegen. Und das sogar recht deutlich: 2022 soll 
der PV-Zubau um satte 86 % gegenüber 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 hauptsächlich durch Nachrüstungen im 
Gebäudebestand angeschoben, wobei aller-
dings nur etwa ein Drittel davon auf Wohn-
gebäude entfällt. Der überwiegende Teil wird 
auf landwirtschaftlichen oder gewerblich 
genutzten Objekten montiert. 

Wie auf europäischer Ebene legte auch natio-
nal der Anteil der PV-Module aus China mas-
siv zu  – das Ausmaß 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 %. 

Für ein anhaltendes Nachfrage-Hoch spricht 
ein weiterer Indikator: Die Investitionsför-
derung (mit insgesamt vier Fördercalls) nach 

dem EAG ist für dieses Jahr abgeschlossen 
und trotz eines Rekordbudgets von 300 Mio. 
Euro war die Nachfrage nach einer Förde-
rung wesentlich höher als die unterstützten 
Projekte, sodass bei weitem nicht alle Vorha-
ben eine Förderzusage erhalten haben – und 
damit wohl nächstes Jahr schlagend werden. 

LADELÖSUNGEN HEBEN AB 

Auch die Elektromobilität befindet sich im 
Aufwind und die weltweit steigenden Zulas-
sungszahlen erfordern einen zügigen Aus-
bau der Ladeinfrastruktur. In der Studie 

„Electric Vehicle Charging Shifts into High 
Gear” hat die Unternehmensberatung Bain 
& Company kürzlich die Ladeoptionen für 
E-Auto-Nutzer analysiert und mögliche Posi-
tionierungen von Anbietern skizziert. Denn 
nach  Bain-Analysen werden die Umsätze im 
Bereich Ladeinfrastruktur allein in Europa 
bis zum Jahr 2030 auf 40-55 Mrd. Euro stei-
gen (von derzeit sieben bis acht Mrd.). Das 
meiste Geld werde zunächst in den Aufbau 

am Punkt

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

IN ÖSTERREICH
wird der PV-Zubau 2022 erstmals die Marke 
von 1 GWP übertreffen.  

LADEINFRASTRUKTUR
für E-Mobilität wird in den nächsten Jahren 
zum Milliardengeschäft. 

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.

BOOM-BRANCHE PHOTOVOLTAIK: EIN RÜCK- UND AUSBLICK

Es läuft und läuft
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 groß, noch nie die 
Akzeptanz erneuerbarer Energien in der 
Bevölkerung so hoch. Daneben tut sich mit 
Ladestationen für E-Fahrzeuge bereits der 
nächste Milliardenmarkt auf. Und es gibt 
keine Anzeichen, dass sich daran 2023 etwas 
ändern sollte – wenngleich uns unange-
nehme Begleiterscheinungen wie Lieferver-
zögerungen, Fachkräftemangel und hinderli-
che Rahmenbedingungen ebenfalls ins neue 
Jahr begleiten werden.  

E& W-SO N N ENSE I T E

Ihr Photovoltaik- 
Großhändler mit Mehrwert!

 n Österreichs größtes PV-Warenlager
 n Top-Warenverfügbarkeit
 n Unterstützung bei Projekten
 n Partner-Portal
 n Webshop
 n Außendienst-Betreuung
 n Partnerprogramm für Werbung & Verkauf
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von Schnellladestationen in verkehrsreichen 
Regionen fließen. Aus Sicht von Bain werden 
fünf verschiedene Lademöglichkeiten beim 
Ausbau der entsprechenden Infrastruktur 
eine zentrale Rolle spielen, was wiederum 
passende Geschäftsmodelle nötig macht: 
Laden unterwegs, Laden am Zielort, Laden 
daheim, Laden am Arbeitsplatz sowie Smart 
Energy Services. Auf Letztgenannte dürfte 
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 können.

Hierzulande hat die Bundeswettbewerbsbe-
hörde (BWB) unter Einbeziehung der Exper-
tise der E-Control eine Branchenuntersu-
chung im Bereich E-Mobilität durchgeführt. 
Diese umfasste ausschließlich die Analyse 
der öffentlich zugänglichen Ladestationen. 
Im Mai 2022 wurde ein Auskunftsverlangen 
an 260 Marktteilnehmer im Bereich E-Mobi-
lität versendet – mit einer Rücklaufquote von 
68 %. Zum Zeitpunkt der Aussendung der 
Marktbefragung existierten in Österreich 

laut dem Ladestel-
lenregister der 
E-Control 13.441 
öffentlich zugängli-
che Ladepunkte. 
Zudem hat der 
ÖAMTC unter Ein-
bindung der BWB 
seine Mitglieder 
zum Thema E-Mobilität befragt und der BWB 
die Ergebnisse zur Verfügung gestellt. Eine 
der Kernaussagen war, dass die überwie-
gende Mehrheit der E-Autofahrer privat 
zugängliche Ladestationen nutzt. Etwa ein 
Drittel der Nutzer in der Stadt ist von öffentli-
chen zugänglichen Ladepunkten abhängig. 
Die Dominanz der Energieunternehmen bei 
öffentlich zugänglichen Ladepunkten, die 
den liberalisierten Vertrieb von Haushalts-
strom und die Bereitstellung von öffentlich 

zugänglichen Ladepunkten in einem Unter-
nehmen bündeln, kann demnach „für ein 
wettbewerbsverzerrendes Verhalten Anreize 
setzen”. Die BWB wird in diesem Zusam-
menhang den Markt genau beobachten und 
begründeten Verdachtsmomenten auf Kar-
tellrechtsverstöße nachgehen. Zur Sicherung 
eines langfristigen Wettbewerbs wird 
zudem darauf zu achten sein, dass es auf 
lokaler Ebene zu einer Durchmischung 
unterschiedlicher Anbieter kommt.  �

Eine Studie von 
Bain skizziert das 

Marktpotenzial 
von Lade

infrastruktur.
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STEFANIE BRUCKBAUER

Resignation ist 
keine Option

D ie letzte E&W-Ausgabe eines Jahres ist 
immer eine gute Gelegenheit, die vergangenen zwölf 
Monate Revue passieren zu lassen. Vor einem Jahr hat 

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

Vor ziemlich genau einem Jahr steckten wir noch mittendrin in der 
vierten Welle. Das kleine Land Österreich verzeichnete teilweise eine 
der höchsten 7-Tages-Inzidenzen weltweit (!). Die Impfbereitschaft 
war hoch, aber nicht hoch genug. Ein Lockdown für Ungeimpfte 
sowie eine in Aussicht gestellte generelle Impfpflicht waren die Kon-
sequenz. In den Städten gingen die Leute regelmäßig auf die Straße 
(in Wien bis zu 40.000! ) und demonstrierten gegen die Maßnahmen, 
denn man fühlte sich seiner Freiheits- und Menschenrechte beraubt. 
Einige ganz g‘scheite Impfskeptiker pumpten sich währenddessen 
mit einem Pferdeentwurmungsmittel zu, die Kluft zwischen geimpft 
und ungeimpft wurde immer größer 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 Frühjahr dann schien es, als würden 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 Maßnahmen wurden in Aussicht gestellt, wir setz-
ten zum Aufatmen an, die Normalität schien zum Greifen nah und 
plötzlich, am 24. Februar (fast exakt zwei Jahre nach Pandemieaus-
bruch in Österreich am 25. Februar 2020), begann der geisteskranke 
Russe zu schießen ... und der nächste Wahnsinn nahm seinen Lauf. 

Die Probleme, die Corona verursachte, nämlich Produktionsausfälle, 
unterbrochene Lieferketten, etc. haben sich großteils normalisiert. 
Die Ware fließt wieder relativ stabil. Doch nun galoppieren die Preise 
davon – für Material und für Energie. Es gibt keinen Hersteller, der 
die Preise nicht außertourlich anheben musste unterm Jahr und 
es werden weitere Steigerungen folgen. Das Problem ist: Die Leute 
können sich immer weniger leisten, werden immer vorsichtiger und 
zurückhaltender 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 können 
wir eigentlich nichts anderes tun, als zu hoffen, dass der ganze 
Wahnsinn wirklich bald irgendwann aufhört. 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 übrig? Resignation ist keine Option lautet das Motto und 
das rate ich auch Ihnen. 

In diesem Sinne wünsche ich Ihnen wunderschöne Weihnachten. 
Und uns allen wünsche ich, dass schon bald wieder ganz normale, ru-
hige Zeiten kommen, ohne Krieg, Krankheit, Korruption, Missgunst, 
Maßlosigkeit und ohne Angst vor der Zukunft haben zu müssen.

Klagenfurt: Jura und Liebherr unter einem Dach

Bender eröffnet Store
Am 2. Dezember eröffnete Ingo Bender 
in der Kärntner Landeshauptstadt seinen 
Jura Store Klagenfurt. Dabei will sich 
Bender in seinem Geschäft eigentlich 
auf zwei Marken konzentrieren: Neben 
dem Schweizer Spezialisten für Kaffee-
vollautomaten setzt der Händler 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 spürt man 
auch die Begeisterung für das Sortiment“, 
erklärte Bender gegenüber E&W. 

Bei der Eröffnung war ebenso der Kärnt-
ner Schauspieler Otto Retzer zugegen, der bei dieser Gelegenheit sein 
Buch „Hollywood am Wörthersee“ präsentierte. Ein handsigniertes 
Exemplar davon gab es für jeden Kunden, der zur Eröffnung einen Kaf-
feevollautomaten erwarb. Ein großer Erfolg war laut Bender zudem die 
eigene Kaffee-Lounge, wo neben hochwertigem Zubehör auch spezielle 
Kaffeesorten angeboten werden. 

Nespresso

Kaffeekapseln aus Papier
Nespresso macht einen großen 
Schritt in Sachen Nachhaltigkeit 
und präsentierte nach drei Jahren 
Forschungs- und Entwicklungs-
arbeit ein neues Sortiment heim-
kompostierbarer Kaffeekapseln auf 
Papierbasis. Dafür wurde ein Präzi-
sionsformverfahren für Zellstoff mit 
einer biologisch abbaubaren Schutz-
schicht gegen Oxidation kombiniert. Die neuen Kapseln sind kom-
patibel mit vorhandenen Nespresso Original Maschinen, ergänzen 
das Sortiment an Aluminiumkapseln und werden im Rahmen eines 
Pilotprojekts zunächst 
in der Schweiz und in 
Frankreich eingeführt. 
Innerhalb eines Jahres 
soll das Angebot dann 
in mehreren anderen 
europäischen Märkten 
gelauncht werden. 

Mehr Info via  

 STORYLINK: 2212040

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

Einblick

46	 „Wir müssen Monat für  
Monat kämpfen.“

47	 „Nicht jeder hat finanzielle 
Reserven ohne Ende und 
manch einer hat gar keine.“
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MADE IN
E U R O P E

VON SAUBER ZU ULTRA SAUBER: 
DIE NEUEN UltraClean  
GESCHIRRSPÜLER



D ie Energiepreise steigen rasant an. 
Hama präsentiert daher nachhaltige 
Lösungen, die nicht nur die Umwelt, 

sondern auch den Geldbeutel schonen. Zum 
Beispiel lassen sich mit Trockner- und Wasch-
bällen Zeit und Geld sparen. Waschbälle redu-
zieren den Verbrauch von Waschmittel auf 1/4 
der gewohnten Menge. Auch Trocknerbälle 
bieten einige Vorteile. So verkürzen sie die 
Trockenzeit um bis zu 25 %. Die Bälle lockern 
zudem die Wäsche und vermindern das Zer-
knittern. 

Außerdem präsentiert 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 
können immer wieder verwendet werden. 

Der Kaffeefilter ist 
zusätzlich spül-
m a s c h i n e n g e e i g -
net. Auch mit den 
w i e d e r v e r w e n d -
baren Pads von 
Xavax kann man der 
Umwelt etwas Gutes 
tun. Sie sind der 
ideale und umwelt-
freundliche Ersatz 
für Einmalpads und 
bestechen vor allem 
durch ihre lange  
Lebensdauer.

KEEP COOL

Auch beim Thema 
Kühlen lässt sich einiges sparen, denn Kühl-
schränke sind oft zu kalt eingestellt und 
benötigen dadurch viel Energie. Dieses kann 
man am besten mit einem Kühl- und Gefrier-
schrank Thermometer (siehe unten) kont-
rollieren. Diese gibt es sowohl analog und 
auch digital. Wer bei der Beleuchtung sparen 
möchte, sollte auf LED-Lampen umsteigen. 
Durch das Austauschen von alten Glüh- / Halo-
genlampen durch LEDs (siehe unten) können 
bis zu 80 % des Energieverbrauchs der Lam-
pen eingespart werden.

Damit in der kalten Jahreszeit auch die Pflan-
zen nicht leiden müssen, präsentiert Hama 
eine Pflanzenlampe. Diese unterstützt das 
Pflanzenwachstum bei zu wenig Tageslicht, 
während der Überwinterung oder auch bei 
der Keimung. Zudem weist die Pflanzenlampe 

einen sehr geringen Energieverbrauch von 
nur 8 W auf.

WEIHNACHTSBÄCKEREI 

Die Weihnachtszeit ist da und damit auch die 
Backzeit. Bei jedem Backvorgang muss ein 
neues Backpapier verwendet werden. Um 
Müll 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 für Plätzchen, 
Kuchen, Pizza und Co. Die Backfolie lässt sich 
zudem einfach in warmer Seifenlauge reini-
gen und ist hitzebeständig bis 260°.�

H AU S G E R ÄT E 41  12/2022

Hama präsentiert vielfältige Lösungen zum 
Thema Nachhaltigkeit. 

Infos auf gorenje.at

MADE IN
E U R O P E

VON SAUBER ZU ULTRA SAUBER: 
DIE NEUEN UltraClean  
GESCHIRRSPÜLER

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 
Lösungen parat. Mit dem richtigen 
Einsatz der Xavax Produkte eröff-
nen sich nämlich eine Vielzahl an 
Einsparmöglichkeiten. 
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Kaum eine Produktgruppe hat so 
sehr von der Pandemie profitiert, 
wie die Elektrokleingeräte. Es war 
allerdings nur eine Frage der Zeit, 
bis aus dem Auf- ein Abwärts-
trend wurde und dieser begann mit 
Anfang 2022. Wir haben uns bei 
einigen Elektro​kleingeräteherstel-
lern umgehört und auch die Exper-
ten von GfK um ihre Einschätzung 
gebeten. 

D as Jahr 2022 wird im Vergleich 
zu 2021 bei den Kleingeräten 
einen Umsatz- und Ertragsrück-
gang mit sich bringen, erwartet 

Michael Frank. Dafür verantwortlich sind laut 
dem De’Longhi-Kenwood Österreich-Chef die 
zwei vorhergegangenen „Corona“-Jahre, in 
denen die Elektro(klein)gerätebranche durch 
die enorme Nachfrage ja zu den Gewinnern 
zählte. „Im Frühjahr 2022 ist dann der Ge-
samtmarkt in allen Produktkategorien stark 
(meist zweistellig in %) zurückgegangen, was 
mit enorm hohen Lagerständen und sehr zu-
rückhaltenden Bestellungen bei uns und auch 
im Handel geführt hat. Am stärksten von 
diesem Rückgang waren Küchenmaschinen 
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 natürlich auf ein gutes 
Weihnachtsgeschäft hofft, um diese Proble-
matik zu mindern: „Ich bin da eigentlich ganz 
optimistisch. Und auch die meisten unserer 
Handelspartner schließen sich diesem Opti-
mismus an.“

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

SEHR INSTABIL

Peter Pollak beschreibt die Situation am hei-
mischen Kleingerätemarkt in 2022 als „sehr 
instabil“. „Einige Produktgruppen haben sich, 
nach dem unglaublichen Wachstumskurs 
während der pandemiebedingten Lockdowns 
wieder auf das Vor-Covid-Niveau eingepen-
delt.“ BSH Kleingeräte konnten dennoch in 
einigen wichtigen Segmenten punkten, wie 
der Geschäftsleiter CP, BSH Österreich, wei-
ter ausführt: „Vor allem mit den kabellosen 
‚Unlimited‘ Staubsaugern mit Akkus aus der 
‚Power for All Alliance‘ konnten wir mit Bosch 

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

Mit der neuen Kaffeevollautomaten-Serie 
EQ900 habe Siemens derweilen eine neue 
Benchmark gesetzt: „Das einzigartig große 
Touch-Display mit sehr intuitiver Bedienung 
wird vom Handel als der Hingucker beschrie-
ben, das Siemens Design spricht sowieso für 
sich“, berichtet Pollak und der Geschäftsleiter 
CP gibt zum Abschluss noch einen Tipp: „Die 
Siemens Alleinstellungsmerkmale wie ‚Bean-
Ident‘ und ‚AromaSelect‘ sind Argumente, mit 
denen man im Verkaufsgespräch punkten 
kann.“

NIE DEN ANSCHLUSS VERLOREN 

Mario Bauer hat die Hoffnung noch nicht 
verloren, 2022 als zweiterfolgreichstes 
Geschäftsjahr seit Bestehen abzuschließen. 

„Wir hatten angesichts des tollen Vorjahres 
sehr zu kämpfen, haben aber auf Grund vie-
ler neuer Kunden bzw. Händler, die sich für 
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-
schließen zu können“, so der GF der M. Bauer 
ElektrovertriebsgmbH. 

Was das Weihnachtsgeschäft angeht, hat 
Bauer im September und Oktober sogar 
über Vorjahr in den Handel hineinverkauft. 

„Selbstverständlich hoffen wir nun, dass die 
Ware auch abfließt. Allerdings hätten wir zu 

DER ELEKTROKLEINGERÄTEMARKT IM JAHR 2022

Einbruch nach 
Aufschwung
TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: De‘Longhi, BSH | INFO: www.elektro.at „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 Zurück-
haltung unter den Konsu-

menten beobachtet.“
KLAUS GUTTMANN, VL SDA, ELECTROLUX

In der Pandemie kauften die Österreicher 
Elektrokleingeräte 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 stärker.
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dieser Zeit des Jahres normalerweise schon 
viele Nachbestellungen und einen rechten 
Trubel im Büro – das ist im Moment aber 
nicht der Fall … wir hoffen, dass dies täglich 
losgeht.“ Dazu komme – und das gefällt Bauer 
gar nicht: „Leider stellen wir in unserem Seg-
ment (trotz der von Mitbewerbern mehrfach 
umgesetzten und propagierten Preiserhöhun-
gen) ein richtiges Preisdumping zum Jahres-
endspurt hin fest …“

GRUNDSÄTZLICH POSITIV

Auch für Cremesso war 2022 ein sehr gutes 
Jahr. „Wir konnten in allen Kundenkanälen 
die Absätze sowohl bei Kaffee-Kapselmaschi-
nen als auch bei Kaffeekapseln steigern und 
auch die Distribution der Geräte und Kapseln 
erweitern“, berichtet Martin Maurer, der sich 
auch mit Blick auf das Weihnachtsgeschäft 

optimistisch gibt: „Der Händ-
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 
größten Herausforderungen, mit denen das 
Unternehmen aktuell zu kämpfen hat, sind 
die stark gestiegenen Energie- und Rohstoff-
kosten, die sich massiv auf die Produktions-
kosten ausgewirkt haben, wie Maurer erläu-
tert. „Aufgrund dieser Situation waren heuer, 
erstmals seit vielen Jahren, mehrmalige Preis-
anpassungen notwendig.“

Angesprochen auf die Stimmung im Handel, 
sagt Maurer: „Die Stimmung ist von Region 
zu Region etwas unterschiedlich, aber die 
Händler sind grundsätzlich positiv eingestellt. 
Die Endkonsumenteneinkäufe waren in den 
letzten Wochen noch etwas zurückhaltend. 
Wir gehen aber davon aus, dass sich dies mit 
dem Start der Black Friday-Aktivitäten im 
Handel ändern wird.“ �

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

Expertenmeinung

DER KLEINGERÄTEMARKT 2022
Von: Lisa Schilcher & Kerstin Schneidebauer

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

Geräte, die vermehrt genutzt werden, wenn die Menschen viel Zeit 
außer Haus verbringen, wie etwa Bügeleisen und Haarstyler, konn-
ten hingegen kaum von der Pandemie profitieren. Einen zusätzlichen 
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 gegenüber 2019. 

BESONDERS BETROFFENE PRODUKTGRUPPEN

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

Küchenmaschinen waren eine der Kategorien, die das höchste Wachs-
tum aufwiesen, hier sehen wir einen umgekehrten Trend: Günstige 
Geräte 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 stär-
keren Einbrüchen zu kämpfen 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 
Geräte mit Wischfunktion. 

Die Pandemie führte auch zu einer hohen Nachfrage nach Luftreini-
gern, hier setzt sich das Absatzwachstum bei den Mono Geräten wei-
ter fort. Diese Luftreiniger waren aber deutlich günstiger 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 Rückgänge, 
nur die Siebträgermaschinen werden nach wie vor mehr nachgefragt. 
Verglichen mit 2019 liegt das Umsatzplus im laufenden Jahr allerdings 
immerhin noch bei 8,5 Millionen Euro, das sind rund 10 %. Hier zeigt 
sich besonders der Trend zu Premium: Die verkauften Stück liegen fast 
6 % darunter.

IST EIN ENDE DES ABWÄRTSTRENDS IN SICHT?

Ein Ende des Abwärtstrends 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 während der Black 
Week bzw. insbesondere das Weihnachtsgeschäft sind für die Elektro-
kleingeräte immer besonders wichtig. Der Erfolg dieser und auch die 
weitere Entwicklung im Jahr 2023 ist allerdings schwer abzuschätzen. 
Die hohe Inflation, insbesondere die stark gestiegenen Energiepreise 
belasten die Haushalte schwer, zusätzlich wird die Kauflaune durch den 
Russland-Ukraine Krieg deutlich getrübt.
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Eine recht positive Bilanz zieht 
BSH-GF Ulrike Pesta zu 2022. Und 
dies trotz der noch immer herausfor-
dernden Rahmenbedingungen, die 
die Liefersituation betreffen. Für die 
Kunden präsentiert sich der Her-
steller als ein Anker der Stabilität in 
unruhigen Zeiten.

D as Jahr war recht stürmisch. Aber 
für 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“, erklärte BSH-GF Ulrike 
Pesta. „Dabei hat der Küchenfachhandel an 
Bedeutung gewonnen. Im EFH konnten wir 
unsere gute Position halten. E-Commerce ist 
dagegen nach den Lockdowns eher wieder ein 
wenig zurückgegangen. Die Österreicher sind 
durchaus in den stationären Handel zurück-
gekommen.“ 

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

HERAUSFORDERUNGEN 

Daneben wurde dieses Jahr von vielen Heraus-
forderungen geprägt, so die BSH-Geschäfts-
führerin: „Eine wesentliche Herausforderung 
in 2022 waren krisenbedingt die starken 
Steigerungen bei Material-  und Logistikkos-
ten. Grundsätzlich sind wir immer bestrebt, 
Volatilitäten im Markt ohne Preiserhöhungen 
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 „unermüdlich“ daran, die Lieferquote 
zu verbessern. Da sei schon einiges gelungen, 
die Verfügbarkeit von einigen Vorprodukten 
werde nach Einschätzung von Pesta die Bran-
che allerdings auch weiterhin beschäftigen.  
Inwieweit es 2023 zu einem Verdrängungs-
wettbewerb kommen wird, bleibt deswegen 
abzuwarten.

NORMALISIERT  

Eine wichtige Rolle spielt hier das Kundenver-
halten. Nach dem „Homing“-Boom während 
der Pandemie haben sich nun die Investi-
tionen wieder ein Stück weit „normalisiert“. 
Diese Entwicklung sei allerdings erwartbar 
gewesen. Daneben beobachtet die BSH aller-
dings auch eine gewisse Zurückhaltung 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 stärker denn je in den Fokus der Konsu-
menten gerückt – und dieser Trend kommt der 
BSH laut Pesta sehr entgegen. Schließlich ent-
wickelt der Hersteller seit Jahren hocheffiziente 
Geräte mit einem möglichst geringen Fußab-
druck in der Produktion. Eine Einschätzung 
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 überzeugt, 
dass wir mit unseren starken Marken und 
einem starken Team auch für 2023 und darüber 
hinaus gut gerüstet sind“, erklärt die BSH-GF. 

„In Summe blicken wir daher vorsichtig opti-
mistisch auf das kommende Jahr.“ �

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 zurückhaltender bei ihren Ausgaben. 

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

BSH-GF ULRIKE PESTA ÜBER DAS JAHR 2022 

Nach dem 			 
Homing-Boom  
TEXT: Dominik Schebach | FOTO: BSH | INFO: www.bsh-group.com

Nach einem erfolgrei-
chen Jahr sieht BSH-GF 

Ulrike Pesta  2023  
vorischtig optimistisch.



I ch werde den 24. Februar 2022 nie 
vergessen. Plötzlich hatten wir Krieg 
mitten in Europa“, so Miele Öster-
reich GF Sandra Kolleth mit nach-

denklichem Blick auf das vergangene Jahr. 
„Das menschliche Leid, das damit einhergeht, 
ist unvorstellbar für uns! Die geopolitischen 
sowie wirtschaftlichen Auswirkungen spü-
ren wir hingegen alle.“ 

Aus rein unternehmerischer Sicht war das 
Jahr 2022 für Miele dennoch ein gutes (mit 
einigen spannenden Produktlaunches, wie 
z.B. den neuen Dampfbacköfen im Einstiegs-
bereich oder der Stand-Kühlgeräte-Generation 
K 4000). Zum Hausgerätemarkt im Allgemei-
nen sagt Kolleth: „Das Marktwachstum in den 
Jahren 2020 und 2021 war überdurchschnitt-
lich. Es wurde sehr viel in die Haushalte inves-
tiert, viele Käufe 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 Stück gemessen 
sind einige Produktgruppen rückläufig.“ 

Man müsse berücksichtigen, womit man ver-
gleicht, wirft Kolleth ein. „Auch wenn das 
Marktwachstum 2022 im Vergleich zu den 
zwei vorangegangenen, außergewöhnlichen 
Jahren (20/21) geringer war, ist es im Wert 
verglichen mit 2019 noch immer bei +30%. So 
gesehen würde 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 verstärkte Nachfrage im stationären 
Bereich, Qualität und Beratung sind gut 
gefragt.“ Klar, spüre 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 erhöhtes Interesse 
an nachhaltigen Lösungen, was unserer 
Branche zugute kommt.“  

Auch Miele hat größtes Interesse am Thema 
Nachhaltigkeit: „Wir merken an den Anfra-
gen zu den Themen Energiesparen und 
richtige Nutzung der Geräte, 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 unterstützen kann.“ Nachhaltigkeit 
bedeutet für Miele aber auch die Unterstüt-
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 beschäftigen. 
Wir werden fortan mit Veränderungen, 
Schwankungen und Verschiebungen leben 
und umgehen müssen. Aber war das nicht 
immer so? Es gab mal stärkere Jahre und mal 
schwächere. Wir werden in jedem Fall unser 
Bestmögliches tun, um unsere Handelspart-
ner zu unterstützen.“ 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 
können.“�

MIELE: S. KOLLETH ÜBER 2022

Das „new normal“ 
TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTO: Stefanie Bruckbauer 

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

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

vielen Bereichen.

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

H AU S G E R ÄT E 45  12/2022



H AU S G E R ÄT E46 12/2022 12/2022 12/2022 

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

1. Halbjahr 2022 geprägt von massiven Her-
ausforderungen in der Produktionssituation. 

„Die Lieferketten waren dermaßen beeinträch-
tigt, dass die Materialverfügbarkeit 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 für uns eine der größten Schwierig-
keiten.“

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

aber es hat sich insofern verbessert, 
dass die Planbarkeit eher wieder 
gegeben war und wir mit zuverlässi-
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 rückblickend ein 
gutes Jahr für Liebherr. Im Küchen-
fachhandel ist die Nachfrage nach 
wie vor sehr hoch. Im Elektrohandel 
entwickelte sich die Marke stabil, 
geprägt von einer allgemein sinken-
den Nachfrage bei Gefrierschränken, 
die nach dem großen Run auf diese 
Produkte in 2020 / 21 aber nachvoll-
ziehbar sei, wie Ausserdorfer sagt.

NEUE MASSSTÄBE

Jetzt gelte es, in der Verdrängung 
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 präsentiert wurde und 
mit der Liebherr neue Maßstäbe 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 
Technologieführerschaft unterstreichen, son-
dern auch die Nachfrage ankurbeln bzw. den 
Ersatzbedarf attraktiver machen, wie Ausser-
dorfer erklärt: „Je mehr Geld sich ein Käufer 
durch den Tausch ersparen kann, desto besser 

ist es natürlich und wenn wir jetzt mit einem 
so hocheffizienten Gerät auf den Markt kom-
men, dann glauben wir daran, dass wir in 
einer Produktgruppe, die tendenziell rückläu-
fig ist,  durchaus punkten können.“ 

Das erste BluRoX-Gerät (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 
über diese Technologie verfügt. Ausserdorfer 
erklärt: „Der Prozess bzw. die Industrialisie-
rung dieser Technologie hat jetzt gestartet 
und wird nicht mehr aufhören. Die Reise wird 
2023 weitergehen.“

BluRoX kommt super an im Handel, wie Aus-
serdorfer weiter erzählt: „Händler sprechen 
von DER Innovation im Kühlgerätebereich. 
Diese Dreierkombination aus Energieeffi-
zienz, höherem Nutzinhalt und Recyclingfä-
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 Verdrängung punkten zu können, 
sodass wir unsere Marktanteile zumindest 
weiterhin halten können.“�

W as  uns 2020 / 21 noch so stark 
beschäftigt hat, nämlich die 
gröberen Störungen in den Lie-

ferketten, habe sich mittlerweile beruhigt, 
wie Gorenje Österreich GF Andreas Kuzmits 
berichtet. In den Bereichen Geschirrspüler 
und Backöfen komme es bei Gorenje dennoch 
immer noch zu Störungen und das liege an 
der übermäßigen Nachfrage nach diesen Pro-
dukten. „Wir schaffen das Volumen nicht und 

GORENJE: A . KUZMITS ÜBER 2022

„Es bleibt herausfordernd“
TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTO: Gorenje

LIEBHERR: T. AUSSERDORFER ÜBER 2022

Hochmotiviert
TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTO: Liebherr

Das pandemiebedingte Drunter 
und Drüber rund um Rohstoffe 
und Lieferfähigkeit hat sich laut 
Gorenje Österreich GF Andreas 
Kuzmits in 2022 beruhigt. Aller-
dings gilt Gleiches auch für den 
Markt bzw. die Nachfrage auf 
Konsumentenseite. „Die Unsicher-
heit ist groß“, so Kuzmits. „Es 
bleibt herausfordernd.“ 
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werden die Kapazitäten in Velenje aus 
diesem Grund nochmals verstärken. Ab 
Q1 / 2023 soll es losgehen.“

Neben der hohen Nachfrage (vor allem 
nach Gorenje Backöfen), sei auch die 
Resonanz auf Gorenje Geräte „sensatio-
nell“, berichtet Kuzmits, der den Grund 
u.a. in einem Qualitätssprung ortet, den 
Gorenje vollzogen hat. „Wir haben an der 
Qualitätsschraube gedreht und unsere 
europäischen Produktionsstandorte sol-
len auch noch weiter gestärkt werden. 
Zudem wird unsere Side-by-Side-Produk-
tion nach Serbien verlegt.“ Neben all dem 
wurde auch die Qualität der Zusammen-
arbeit auf ganz neue Beine gestellt: „Wir 
konnten das Vertrauen der Händler in 
uns weiter stärken. Wir sind nun wirk-
lich DER verlässliche Partner.“

Zum Hausgerätemarkt im Allgemeinen 
sagt Kuzmits: „Die Nachfrage geht gene-
rell zurück. Man merkt, dass große Unsi-
cherheit und Zurückhaltung herrschen. 
Ich glaube nicht, dass es dieses Jahr ein 
großartiges 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 schönen zweistelligen Wachstum 
abschließen.“

KEINE EINFACHEN MONATE 

Es waren keine einfachen Monate, die 
Kuzmits nun schon bei Gorenje ist (Anm. 

seit Juli 2022) „Wir müssen 
Monat für Monat kämpfen“, sagt 
der Neo-GF, der davon ausgeht, 
dass das noch eine Zeit lang so 
weitergehen wird. Kuzmits 
beschreibt Gorenje („mit der 
Variabilität in den Modellen und 
dem tollen Preis-Leistungsver-
hältnis“) 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 
die Krise dann endgültig vorbei 
ist, werden wir umso stärker 
dastehen.“ �

T rotz der schwierigen Umstände 
wie Krieg, Energiekrise, Inflation, 
etc. war 2022 für AEG in Österreich 

unterm Strich wieder ein erfolgreiches Jahr. 
Das 1. HJ lief dabei in beiden Kanälen (Elektro- 
und Küchen-Möbel-Handel) sehr gut für den 
Hausgerätehersteller, was vor allem daran lag, 
dass Ware wieder gut verfügbar war. Über 
den Sommer hat die Nachfrage dann jedoch 
merkbar nachgelassen. 

Den Grund ortet Electrolux Austria GF Alfred 
Janovsky in der immer größer werdenden 
Kaufzurückhaltung 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 höhe-
ren Preisbereiche laufen nach wie vor ganz ok. 
Das Volumen im Einstiegsbereich hat aller-
dings spürbar nachgelassen.“

ML Martin Bekerle ergänzt: „Blöderweise 
folgte auf eine Pandemie nun eine Wirt-
schaftskrise. In der Pandemie mussten die 
Leute zuhause bleiben und investierten in die 
eigenen vier Wände. Neue Geräte wurden 
angeschafft, oft nur weil die alten Modelle 
nicht mehr gefielen. Jetzt tauschen viele Leute 
ihre Geräte 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 dafür aus, sofern Geld zum Aus-
geben übrig ist. Und all das merken wir.“

Die Kaufzurückhaltung hält im Großen und 
Ganzen noch immer an, sagt Janovsky. Aller-
dings gebe es auch einige positive Signale. 

„Im EFH müssen wir jetzt einmal das Weih-
nachtsgeschäft abwarten. Im Küchen-Handel, 
in dem es in der Weihnachtszeit ja traditionell 
eher ruhiger ist, sollte es dann ab Jänner 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 Küchenindustrie (Stichwort Holz) ihre 
Spuren hinterlassen; Manch großer Anbieter 

schraubte die Preise bis +18 % hoch“, berichtet 
der AEG-Chef, der auch bei den Elektrogerä-
ten von weiteren Preiserhöhungen ausgeht 

– jedoch nicht mehr in allzu hohem Ausmaß.  

KEINE GRÖBEREN 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 gröberen 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 Hausgerätemarkt im Allgemeinen 
betrifft, erklärt Janovsky: „Wir werden heuer 
sicher keine Mengenzuwächse bei den Haus-
geräten verzeichnen. Auf Grund der Preis-
erhöhungen 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 Jahresgesprächen, merken 
wir, dass die Stimmung grundsätzlich ok ist. 
Die Händler sind allerdings vernünftig vor-
sichtig, weil keiner einschätzen 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 Händler unter gröberen finanziel-
len Problemen leiden – alles, was man sich 
nicht wünscht.“  �

ELECTROLUX: A . JANOVSKY &  
M. BEKERLE ÜBER 2022

Verhalten 
positiv
TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTO: Electrolux



S eit Jänner ging es 
Schlag auf Schlag. 
Nach der Umbenen-
nung zu Jahresbeginn 

erfolgte das Rebranding samt 
neuer Markenbotschaft für die 
Marke elektrabregenz sowie die 
Einführung der B2B-Plattform 
und die Eröffnung des neuen 
Schauraums. Gleichzeitig ist es 
zu wichtigen Neubesetzungen 
gekommen: Im Juni ist Margit 
Anglmaier als Marketing und 
Communications Managerin an 
Bord. Mit Oktober löste dann Ev-
ren Aksoy den langjährigen GF 
Christian Schimkowitsch ab. 

LANGE IN ERINNERUNG 

„Wegen dieser für die Zukunft des Unter-
nehmens wichtigen Meilensteine werden 
wir uns sicher noch lange an 2022 erinnern. 
Gleichzeitig hat sich natürlich das Umfeld 
verändert: Krieg und steigende Energiepreise 
treffen die Branche leider voll. Das führt zu 
Kostensteigerungen und Verunsicherun-
gen der Konsumenten“, so Wolfgang Lutzky, 
Director Marketing & Sales Beko Grund 
Austria. Zudem hätte nach dem Ende des 
Corona-Booms das Pendel in die andere Rich-
tung ausgeschlagen: „Die Menschen reisen 
wieder und damit wurden auch die Budgets 
für Haushaltsgeräte kleiner. Wir merken das 
daran, dass Investitionen nun häufig verscho-
ben werden, bzw. auf nicht zwingend notwen-
dige Geräte wird immer öfter verzichtet.“ Ein 
Trend sei allerdings unverkennbar: Die Kon-
sumenten orientieren sich in der Krise noch 
stärker zu energieeffizien-
ten Haushaltsgeräten.

AUSBLICK 2023

Die Stimmung in der Branche sieht Lutzky 
deswegen durchwachsen. Einerseits herrsche 
ein gewisser Zweckoptimismus vor, anderer-
seits könne man nicht den Umstand ignorie-
ren, dass gerade die mittleren Einkommens-
schichten ihre Investitionen zurückfahren. 
Das alles schaffe ein schwieriges Umfeld für 
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 für 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 
Ärmel: So wächst Beko weiterhin sehr schnell 

– diese Marke ist dank ihres sehr 
guten Preis-Leistungsverhält-
nisses sehr attraktiv. Gleichzei-
tig werden wir mit der Reposi-
tionierung elektrabregenz 
entsprechend pushen. Damit 
können die Händler auch 2023 
von beiden Marken profitieren“, 
so Lutzky. �

EREIGNISREICHES JAHR FÜR BEKO GRUNDIG

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

2022 war für Beko Grundig Austria ein außergewöhnliches Jahr mit vielen wich-
tigen Meilensteinen. Für das kommende Jahr zeigt man sich vorsichtig optimis-
tisch. Schließlich habe man zwei Asse im Ärmel.

Eines der Asse: Mit dem Rebranding soll die Marke 
elektrabregenz auch 2023 im Handel stark gepusht werden.

SAMSUNG IN 			
DER WEISSWARE 

„Sensationell“
Dietmar Rapp, Head of Digital Appli-
ances, Samsung Electronics Österreich, 
ist bei seiner Bewertung von 2022 aus 
der Sicht von Samsung recht eindeutig: 

„2022 ist für uns ein sensationelles Jahr 
im Segment Hausgeräte.“ Der Hersteller 
rechnet für 2022 mit einer wertmäßi-
gen Entwicklung von +30 %. Rapp führt 
dies u.a. auf einen Push bei den Bespoke 
Jet-Akku Staubsaugern sowie der zuver-

lässigen Waren-
versorgung und 
einer Umstel-
lung im Vertrieb 
zurück. „Eines 
unserer größten 
Assets ist, dass 
wir die Entwick-
lung sowie Kom-
ponenten- und 
Produktfertigung 
in einer Hand 
haben“, so Rapp. 

„Der Flaschen-
hals ist nur noch 

die Logistik. Aber durch die Vielzahl der 
weltweiten Produktionsstätten können 
wir sehr flexibel auf politische und wirt-
schaftliche Einflüsse reagieren.“ 

So hat Samsung Anfang 2022 die Produk-
tion der für Österreich bestimmten 
Standgeräte nach Polen verlagert. Damit 
wurden Vorlaufzeit und Transportwege 
stark verkürzt, womit für den heimi-
schen Handel laut Rapp beliebige Men-
gen innerhalb von vier Wochen bereitge-
stellt werden können. Zudem hat 
Samsung sein Sortiment auf energieeffi-
ziente Geräte ausgerichtet. Für das kom-
mende Jahr geht Rapp von einem stabilen 
Markt und einem deutlichen Nachfrage-
plus für Samsung aus: „Unser IFA Auf-
tritt zeigt dem Handel sehr deutlich 
unsere Stoßrichtung. – Weg vom Box 
Moving hin zu konvergenten Produkten, 
Nachhaltigkeit und Energy-Leadership“, 
so Rapp. „Produktabhängig bieten wir 
bereits bis zu 20 Jahren Garantie und bis 
zu 70 %!! Energieersparnis mit Samsung 
SmartThings Lösungen. Wir treffen den 
Zeitgeist, decken alle Bedürfnisse des 
Marktes und freuen uns gemeinsam mit 
unserem Samsung Händlernetzwerk auf 
ein erfolgreiches Jahr 2023!“�

Die Produktion 
der für österreich 
bestimmten Stand-
geräte wurde von 
Samsung nach 
Polen verlegt.

Bereits zu Jahresbeginn 
erfolgte die Umbenennung 

des Unternehmens von Elektra 
Bregenz AG auf Beko Grundig 

Österreich.
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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 für Privatkunden 
und Kleinunternehmen. Sein Team 
umfasst rund 600 Mitarbeiter. In der 
neu geschaffenen Position berichtet 
der 44-Jährige direkt an CCO Günter Lischka. Nach dem Studium der 
Internationalen Betriebswirtschaft an der Universität Wien startete 
Karl seine Karriere bei Hofer. Danach wechselte er für zehn Jahre zu 
Sky Österreich, wo er zuletzt als VP Operations für 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 Günter 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 für die Über-
tragung den Signalisierungskanal, welcher u.a. für den Rufaufbau 
bzw. das Handover der Verbindung beim Wechsel der Mobilfunkzelle 
verantwortlich ist. Zu Beginn war die Beliebtheit des Dienstes eher 
gering. Für die Mobilfunker entwickelte es sich dennoch wegen des 
geringen Bandbreitenbedarfs zur Cash-Cow. Im Jahr 2012 erreichte die 
SMS in Österreich ihren 
Höhepunkt. Damals wur-
den 8,4 Milliarden SMS 
hier zu Lande versandt. 
Mit dem Aufkommen der 
Smartphones und Chat-
Apps begann der Nieder-
gang des SMS. Doch der 
Dienst hat nicht ausge-
dient. Schließlich ist SMS 
der einzige Kurznach-
richtendienst, der immer 
funktioniert. Deswegen 
werden auch heute noch 
jährlich rund 1,5 Milliar-
den versandt. 

Robert Karl ist der neue 
Senior Head of Cosumer und 

Small Enterprise bei Drei.

DOMINIK SCHEBACH

Kennen Sie 
Zhengzhou? 

A lso Hand aufs Herz, kennen Sie diese Stadt? Ich muss 
zugeben, bis vor kurzem kannte ich diese für dortige 
Verhältnisse 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 Beschäftigten eine Stadt für sich und der größte 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 Auslöser ein Corona-Ausbruch. Die 
Beschäftigten versuchten dem drakonischen Lockdown mit Reise-
verboten, Zwangsisolation und Massentests zu entkommen, den 
die lokalen Behörden in solchen Fällen zu verhängen pflegen. Und 
seither kommt der Standort anscheinend nicht zur Ruhe. In den 
internationalen Medien tauchen immer wieder kurze Berichte 
von Unruhen, Protesten und Polizeieinsätzen in Zhengzhou auf, 
welche sich wiederum auf Social Media-Accounts und Augenzeu-
gen stützen. Eine offizielle Bestätigung gibt es selten. Die chinesi-
sche Zensur hält den Daumen drauf und Foxconn selbst hat nur 
mit einem dürren 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 
können. Zumal, wenn diese unmittelbar vor Weihnachten statt-
finden. Insofern ist die Foxconn-Fabrik in Zhengzhou das perfekte 
Studienobjekt für die Globalisierung – und die Probleme, welche 
damit einhergehen. Die Idee der internationalen Arbeitsteilung 
ist unter Idealbedingungen durchaus bestechend. Jede Region 
nutzt  ihre Stärken, um auf dem globalen Markt ihre Waren zu 
vertreiben. Das sorgt für einen effizienten Mitteleinsatz und 
kostengünstige Produkte für die Konsumenten. Für Excelsheet-
Warriors, die nur die Zahlen im Blick haben, ist das ein Traum. 
Leider funktioniert das System nur so lange, wie alle Zahnräder 
in der internationalen Lieferkette ungestört ineinandergreifen. 
Kommt Sand ins Getriebe, steht das gesamte Werkel, weil durch 
die übermäßige Konzentration auf die effizientesten Standorte 
andere Alternativen nicht mehr zur Verfügung stehen. Ganz so 
schlimm ist es im Falle von Apple nicht. Der Konzern ist unter dem 
Druck der Ereignisse in den vergangenen Jahren schon länger da-
bei, alternative Produktionsstandorte in Südost-Asien und Indien 
aufzubauen. Der Produktionspartner ist dabei übrigens wieder 
Foxconn. Trotzdem hat sich Apple von der Volksrepublik China 
abhängig gemacht – und Abhängigkeiten sind auf Dauer nie gut 

– weder für einzelne Hersteller noch für ganze Volkswirtschaften. 
Ein „ineffizienter“ zweiter Standort kann da schon einmal zur 
Lebensversicherung werden.

Ergänzung: Unmittelbar vor Redaktionsschluss zu dieser Ausgabe 
hat die chinesische Regierung ein „vorsichtiges“ Abgehen von ihrer 
Covid-Politik angekündigt. Ob damit auch die Verwerfungen in 
der iPhone-Produktion ihr Ende haben, muss sich erst zeigen.

Einblick

50	 „Deswegen haben wir 
den Bereich der Fokus 
Partner neu aufgesetzt 
und mit Maximilian Hru-
za und Renate Burke ver-
stärkt. Das unterstreicht 
nochmals die Rolle, 
welche der Fachhandel 
in diesem Segment für 
uns spielt.“
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Magenta nimmt den Markt für 
Kleinst​unternehmen stärker 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 verstärkt. 

D er Bereich der Klein- und Kleinst​
unternehmen überschneidet 
sich in der Telekommunikation 
stark mit dem Endkundenseg-

ment. Andererseits haben auch diese Busi-
ness-Kunden besondere Bedürfnisse, die weit 
über den üblichen Handyvertrag hinausge-
hen. Was liegt also näher, als mit FH-Partnern 
aus dem Endkundensegment, die zusätzlich 
einen entsprechenden Fokus auf Geschäfts-
kunden haben, dieses Segment systematisch 
zu bearbeiten. 

Dafür hat der Betreiber nun das entspre-
chende Fundament geschaffen, wie auch 
Sascha Krammer, Vice President Business 
Sales, gegenüber E&W erklärte: „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 verstärkt. Das 
unterstreicht nochmals die Rolle, welche 
der Fachhandel in diesem Segment für  
uns spielt.“

VERSTÄRKUNG  

Renate Burke gehört seit Oktober dem Busi-
ness-Team an. Sie ist eine Quereinsteigerin 
in die Telekom-Branche. Zuletzt war sie für 
Osram und Samsung tätig, wo sie in den ver-
gangenen vier Jahren für die Distribution und 
den Fachhandel verantwortlich war – und 
bringt damit viel Fachhandels-Know-how 
ein. In ihrer neuen Position ist sie für 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 draußen sein und im Fachhandel 
das Bewusstsein für die Chance von Business 
schärfen. Und dann gibt es natürlich viel zu 
analysieren, damit wir gemeinsam dieses 
Potenzial auch ausschöpfen.“ 

Maximilian Hruza ist bereits seit dem Früh-
jahr an Bord und kümmert sich im B2B-Ver-
trieb um die von Magenta ausgewählten 
Fokus Partner, welche er in Abstimmung 
mit dem Endkunden-Vertrieb auch vor Ort 
betreut. Zudem ist Hruza zuständig für die 

am Punkt

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

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

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 stärken. 

MAGENTA: MIT FH-STÄRKE INS BUSINESS-SEGMENT 

B2B im Fokus 
TEXT: Dominik Schebach | FOTO: Schebach | INFO: www.magenta.at
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Konzeptentwicklung sowie das Thema Schu-
lungen sowie Incentives.

GESAMTANBIETER

Mit seiner Fokus Partner-Strategie will 
Magenta zusätzliche Wachstumschancen im 
Fachhandel erschließen. Denn der Betreiber 
sieht gerade im B2B-Segment österreichweit 
für sich noch einiges an Potenzial. Und da 
spielt natürlich auch der Wandel von Magenta 
zum Gesamtanbieter für Mobilfunk, Fest-
netz / Glasfaser und Lösungen eine gewich-
tige Rolle. „Wir kommen aus der Mobilfunk-
Welt, aber in den vergangenen dreieinhalb 
Jahren ist es uns gelungen, auch im Festnetz 
und Lösungsbereich stark zu wachsen. Dazu 
gehört auch, dass Magenta in den Regionen 
stärker 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. Schließlich 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 beständig auf 
der Suche nach weiteren vielversprechenden 
Fokus Partnern. 

Magenta will sich gemeinsam mit den Fokus 
Partnern auf Unternehmenskunden mit ein 
bis neun Mitarbeitern konzentrieren, wäh-
rend die Business Partner vor allem die etwas 
größeren Geschäftskunden mit bis zu 30 
Mitarbeitern abdecken. Von den rein auf das 
Endkundensegment spezialisierten Händ-
lern sollen sich die Fokus Partner vor allem 
durch ihren Zugang zum Markt abgrenzen, 
wie Hruza ausführt: „Fokus Partner zeich-
nen sich einerseits durch ein gewisses B2B-
Mindset aus. Sie kennen die Bedürfnisse der 
Unternehmenskunden und haben das Know-
how, um diese Anforderungen auch abzude-
cken. Andererseits verfügen sie auch über die 

notwendigen Struk-
turen zusätzlich 
zu ihrem Shop wie 
Innendienst, Außen-
dienst usw., damit 
sie Business-Kunden 
auch entsprechend 
betreuen können.“

COACHING FÜR  
DIE KUNDEN 

Dabei soll laut Kram-
mer ein Fokus Part-
ner die Rolle eines 

„Coaches“ für seine 
B2B-Kunden erfüllen. D.h., er soll mit seinen 
Kunden deren Kommunikationsbedürfnisse 
herausarbeiten und die entsprechenden 
Lösungen dazu vermitteln. Die Produktpalette 
reicht dabei von Cloud- und Security Lösun-
gen bis hin zu Microsoft Office-Paketen oder 
AIC-Anwendungen (All-in-One-Communica-
tion). Obwohl diese Lösungen Standardpro-
dukte im Business-Segment sind, benötigen 
sie im Verkauf ein gewisses Know-how auf 
Seiten des Handels. 

Damit erhöht sich gegenüber dem Endkun-
den-Segment die Komplexität für den ein-
zelnen Händler, wie Krammer und Burke 
bestätigen. Andererseits können 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-Verträge für Unterneh-
men geht“, erklärt deswegen auch Burke. „So 
sind Themen wie Datenschutz oder Datensi-
cherheit für Kleinstunternehmen von großer 
Bedeutung. Deswegen muss man als Fokus 
Partner weiterdenken und sich in die Bedürf-
nisse der Kunden hineinversetzen – eine 
Anwaltskanzlei oder Ärztezentrum wird 
andere Anforderungen haben als ein Tischler.  
Da muss man auch ein wenig Out-of-the-Box 
denken und auf diese Bedürfnisse individuell 
eingehen. Aber das ist die Stärke des Fach-
handels. Gerade in den Regionen, weil diese 
Fachhändler 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 
Büro-Beleuchtung oder den Office-Fernseher 
für das Webex-Meetings.“ 

SCHLÜSSELBEGRIFF: 			
REGIONALITÄT 

Die Fokus Partner verfügen über eine eigene 
Business-Vereinbarung mit Magenta und wer-
den verstärkt vom Magenta Business-Vertrieb 
betreut. Das bedeutet vor allem, dass Hruza, 
in seiner Funktion als B2B Channel Manager 
regelmäßig bei Partnern vor Ort ist, um mit 
ihnen die diversen B2B-Schwerpunkte zu 
besprechen, und Ziele zu definieren. Zudem 
setzt Magenta auch lokale Marketingmaß-
nahmen, um diesen Partnern zusätzliches 
B2B-Geschäft zukommen zu lassen.

Ein wichtiger Punkt im Fokus Partner-Kon-
zept ist die Regionalität. Schließlich will 
Magenta mit diesen Händlern die weißen 
Flecken auf der B2B-Landkarte entsprechend 
einfärben. Dafür stattet der Betreiber laut 
Burke die Händler auch mit POS-Möbeln aus 
und unterstützt sie bei Branding-Maßnah-
men, um den B2B-Schwerpunkt der Fokus 
Partner von außen sofort sichtbar zu machen. 
Außerdem gibt es für diese Partner – zusätz-
lich durch die engere Betreuung durch den 
Business-Vertrieb – eigene Schulungen, um 
das notwendige Business-Know-how weiter 
aufzubauen.

Schließlich 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 Erschließung von Gewerbegebieten mit 
Glasfaser, welche bei Magenta in den kom-
menden Jahren auf dem Programm steht. �

Ein wichtiger Punkt im Fokus Partner 
Programm ist die Regionalität. Die Partner 

kennen die Bedürfnisse der Business-Kunden 
vor Ort und sollen diese VSE-Unternehmen 

auch als Coaches unterstützen.
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Frohe 
  Weihnachten!
Von anzem Herzen
All unseren Mitgliedern, Partnern
und auch der lieben Konkurrenz:

Mag. Alfred Kapfer
Geschäftsführer Expert Österreich

Wenn Sie Informationen zu Expert 
haben möchten, habe ich stets 
ein offenes Ohr für Sie: 
07242/290 700 oder 
a.kapfer@expert.at

I st es Zweckoptimismus? Trotz des 
Trommelfeuers aus den Medien, sind 
die ersten Erfahrungen im diesjäh-
rigen Weihnachtsgeschäft nicht so 

schlecht. „Derzeit erhalten wir sehr unter-
schiedliche Rückmeldungen aus dem Handel. 
Einige Partner sind bereits sehr gut in die 
Saison gestartet. In anderen Regionen warten 
die Konsumenten anscheinend noch etwas 
zu“, erklärte Magenta-HL Dietmar Hametner. 

„Generell ist die Stimmung im Handel ganz 
gut. Nach zwei Jahren Corona gibt es endlich 
wieder ein richtiges Weihnachtsgeschäft.“ 

Magenta selbst wolle jedenfalls die notwen-
digen Aktivitäten setzen, um die Kunden an 
den POS zu bringen. Da gehe es nun Schlag 
auf Schlag, wie Hametner gegenüber E&W 
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-
schäft mitnehmen. 

Hametner verweist in diesem Zusammen-
hang auch auf das große 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 können die Partner damit 
nach Ansicht von Hametner jedem Kunden 
tolle Angebote machen und ihre Erträge stei-
gern. 

NACHDENKLICH

Nachdenklich gibt sich Alexander Kren, Lei-
tung Indirect Sales A1. „Wir alle hoffen auf 
ein gutes Weihnachtsgeschäft. Allerdings 
ist es angesichts der Umstände 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. 

HAUPTSAISON IM KOMBI-MODUS

Endlich 
wieder 
Weih-
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 umgehört. 

am Punkt

NACH ZWEI JAHREN PAUSE  
wieder ein richtiges Weihnachtsgeschäft für 
den Telekom-Handel – und das trotz Krise.  

KEINE LUXUSGÜTER 
Für die Telekom-Branche spricht, dass ihre 
Produkte für viele Kunden eine absolute 
Notwendigkeit sind.

CROSS & UPSELLING
Neben den klassischen Weihnachts-Tarifen 
gewinnen Kombi-Angebote für Handel und 
Betreiber an Bedeutung.

Die Netzbetreiber haben auch dieses Jahr 
wieder viele zugkräftige Angebote vor 
Weihnachten in den Handel gebracht und 
sorgen damit für entsprechende Stimmung 
in der Hauptsaison.
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Frohe 
  Weihnachten!
Von anzem Herzen
All unseren Mitgliedern, Partnern
und auch der lieben Konkurrenz:

Mag. Alfred Kapfer
Geschäftsführer Expert Österreich

Wenn Sie Informationen zu Expert 
haben möchten, habe ich stets 
ein offenes Ohr für Sie: 
07242/290 700 oder 
a.kapfer@expert.at

Für die Telekommunikation spreche, dass die 
Branche keine Luxusgüter verkaufe. Stattdes-
sen seien Telekommunikationsprodukte und 
Internetzugänge für 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-
geschäft wieder entsprechende Umsätze 
gemacht werden. 

Ein wichtiger Punkt bleibt allerdings auch 
aus Sicht von Kren das Cross & Upselling. „Im 
Handel tut sich da inzwischen einiges. Immer 
mehr Händler 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 könne man den Erfolg dieser Strategie 
sehr gut sehen. Schließlich benötigen diese 
Kunden oft Gesamtlösungen, die ihnen bei 
ihrer täglichen Arbeit helfen, weswegen die 
Gesamtsicht auf den Kunden wichtiger werde. 

„Die Händler, 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 Verkäufer überlegen, was braucht 
der Kunde für sein Geschäft. Die Pro-
duktpalette von A1 ist jedenfalls breit 
genug, um alle Kundenbedürfnisse 
abzudecken.“

QUASI AUFGELEGT 

Auch bei Drei meldet man einen guten 
Start ins Weihnachtsgeschäft, wobei 
der Betreiber mit einer eigenen 
Mischung in die Hauptsaison geht: 
Neben den üblichen Xmas-Tarifen mit 
hochwertigen Smartphones hat Drei eine 
Internet+TV-Promotion draußen. Damit zeigt 
man sich bei Drei sehr zuversichtlich, trotz 
eines gebremsten Konsumverhaltens der 
Österreicher 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,“ 
erklärte dann auch Handels-VL Thomas Dötzl. 

„Aufgrund der Fussball-WM ist unser 

TV+Internet Angebot mit 4K SmartTV ein 
Verkaufsschlager.“ Außergewöhnlich ist auch 
das Werbekonzept von Drei in diesem Weih-
nachtsgeschäft. 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.�

Aufgrund der Fußball-WM war die Internet+TV-Pro-
motion von Drei zum Jahresschluss aufgelegt. 

T E L E KO M M U N I K AT I O N 53  12/2022



REGULIERUNG 

Digitale Dienste 
Der Trend ist schon länger in der Praxis zu 
beobachten. Jetzt hat ihn die RTR in der Stu-
die „Nutzung von Kommunikationsdiensten 
im Internet“ mit 2009 Befragten bestätigt: 
Internetbasierte Kommunikationsdienste 
wie Internet- oder Videotelefonie, E-Mails 
und Messenger werden in Österreich 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 
über 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 

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

EMPORIA: KOSTENLOSES LERNPROGR AMM 

Smartphone-Profis in 30 Tagen  
Viele Senioren wünschen sich 
zwar ein Smartphone, schrecken 
aber vor der Technik zurück. Für 
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 älteren Menschen im 
deutschsprachigen Raum.  Die App ist kosten-
los im Google Playstore verfügbar und läuft 

auf allen emporia-Smartphones 
und -Tablets (ab Android.12). Der 
Coach begleitet und unterstützt 
die älteren Nutzer bei den ersten 
Schritten mit dem neuen digita-
len Gerät. Der Coach ist in unter-
schiedliche Kapitel gegliedert. 
Die ersten 30 Tage wird jeden 
Tag eine neue Aufgabe erledigt. 
Dank der Unterteilung in kleine, 
überschaubare Lerneinheiten 

werden die Anwenderinnen und Anwender 
spielerisch und ohne Überforderung mit dem 
Smartphone vertraut gemacht.

DORO SMART WATCH 

Launch in Österreich 
Doro bringt seine neue Smartwatch nach 
Österreich.  Auf dem Markt soll die Doro 
Watch mit ihrer einfachen, intuitiven Bedie-
nung über zwei Tasten, den hellen und kont-
rastreichen Bildschirm, einer Notruffunktion 
sowie der Anzeige der essenziellen Vital-
werte punkten. Prinzipiell können sämtliche 
Basisfunktionen wie Schrittzähler, Pulsmes-
ser, Schlafüberwachung oder die Messung 
des Sauerstoffgehalts im Blut direkt auf der 
Doro Watch genutzt werden. Zur Nutzung 

des vollen 
P o t e n z i a l s 
der Smart-
watch emp-
fiehlt Doro 
allerdings die 
Kopplung der 
Uhr mittels 
der eigenen 
Doro Companion App mit einem Android- 
oder iOS-Smartphone.

BEK ANNTE MARKE 

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

demie dazwischengekommen. Jetzt 
will es Motorola allerdings wissen. Die 
Marke startet nicht von Null weg, wie 
auch Björn Simski, General Manager 
Deutschland und Österreich, 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 Österreich). Einerseits verfüge 
das Unternehmen noch immer über eine 
große Markenbekanntheit, andererseits 
kann sich Motorola hier zu Lande auf die 
Vertriebsmannschaft von Lenovo unter 
Michael Neuhold, SMB / Channel Leader 
Lenovo Österreich, stützen. Exklusiver 
Distributionspartner ist Ingram Micro.

Zum Start der Offensive in Österreich 
hat das Unternehmen drei Smartphones 
im mittleren und höheren Preisseg-
ment präsentiert. Im höheren Preisseg-
ment (899 Euro UVP) ist das motorola 
edge30 ultra positioniert, welches vor 
allem durch seine 200 MP-Kamera auf-
fällt. Die Midrange besetzt Motorola 
mit dem motorola edge30 fusion (UVP: 
599,99 Euro) sowie dem motorola edge30 
neo (UVP: 399,99 Euro). Einen modischen 
Schwerpunkt setzt schließlich das moto-
rola edge 30neo.  Ebenfalls gezeigt wurde 
die neueste Version des motorola razr – 
das Smartphone mit Faltdisplay soll im 
Frühjahr auf den Markt kommen.

AK TUELLES
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Traditionsunternehmen in Konkurs

Aus für Stefani
Über die Stefani Elektronik 
Handelsgesellschaft m.b.H. 
wurde am 25. 11. nach einem 
Eigenantrag am Landesgericht Linz das Konkursverfahren eröffnet. 
1985 als Einzelunternehmen gegründet und 1990 in eine GmbH umge-
wandelt, zählte das Trauner Unternehmen zu den Fixgrößen unter 
den Lieferanten des heimischen Elektrohandels. Das Portfolio reichte 
von Unterhaltungselektronik über Haushaltsgeräte bis hin zu Tele-
kom-Produkten und Zubehör, zu den bekanntesten Marken im Sor-
timent gehörten u.a. Vogel‘s, Lenco, Sangean, Domo und Technoline. 
Zehn Mitarbeiter sind vom Konkurs betroffen.

Digitalradio Österreich 

Neuer Obmann
Roman Gerner, GF bei radio klassik Stephans-
dom, wurde zum neuen Obmann des Vereins 
Digitalradio Österreich gewählt. In den nächs-

ten drei Jahren will er gemeinsam mit seinem Team die Anzahl an 
DAB+ Hörern sowie der Endgeräte weiter ausbauen.

Neuer General Manager D / A / CH bei BenQ

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

Radelsberger übernimmt Österreich-Business

Personalrochaden
Neal O’Rourke (li.) weitet seinen bisherigen 
Verantwortungsbereich aus und übernimmt 
zusätzlich zu seiner Rolle als Managing Direc-
tor von Sky Österreich 
die Leitung des Consu-
mer-Bereichs von Sky 
Deutschland. Michael 
Radelsberger (re.), Vice 

President Commercial bei Sky Österreich, wird 
als stv. GF das österreichische Geschäft lokal 
unterstützen.

WOLFGANG SCHALKO

Was sich beim 
Bild bewegt

D er Wandel in der Medienlandschaft ist unbestritten, 
das geänderte Nutzungsverhalten mehr als offensicht-
lich. Das Fernsehen, so wie wir (gemeint ist damit die 

Altersklasse Ü40) es kennen, gibt es nicht mehr. Und es kommt 
auch nicht wieder. Das Szenario vom Fernseher als Ort der familiä-
ren Zusammenkunft verklärt sich zur analogen Romantik. 

Ob man das mit einem lachenden oder einem weinenden Auge 
sehen will, überlasse ich jedem von Ihnen selbst. Fakt ist, dass 
das Streaming von Bewegtbildinhalten munter voranschreitet 
und damit eine tragende Säule des Elektrohandels zusehends 
ausgehöhlt wird. Denn der große Schirm ist für viele non-linear 
konsumierten Inhalte nicht das Display erster Wahl, insbesondere 
bei der jüngeren Zielgruppe. Zugleich sind Streaming-Anbieter und 
OnDemand-Plattformen weiter am Werk, den klassischen Sen-
dern bzw. Programmanbietern den Rang abzulaufen. Verdienen 
lässt 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 weiß, dass sie 
sich nur höchst unwahrscheinlich erfüllen werden. 

Diesen Anschein erweckte (zumindest phasenweise) ein Interview 
von Astra Deutschland-CEO Christoph Mühleib mit der Plattform 

„Digital fernsehen”. Dort meinte Mühleib: „Wer bei der TV-Versor-
gung auf Satellitenempfang setzt, entscheidet sich für Fernsehen 
in Bestform. Denn SAT-TV ist ohne Signalkosten empfangbar und 
bietet neben einer unglaublichen Programmvielfalt in fantasti-
scher Bild- und Tonqualität viele weitere Vorteile, nicht zuletzt in 
puncto Umweltfreundlichkeit.” Das mag soweit alles stimmen – 
über die Features, die Konsumenten an der non-linearen Konkur-
renz schätzen (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 möchte ich an die zehn Thesen zur Zukunft von 
Streaming, Fernsehen und Kino verweisen, die Medienmanager 
Gerhard Zeiler beim diesjährigen Produzentinnentag im Mai 
präsentierte. So lautet gleich die erste These, dass „die Zukunft des 
Fernsehens mehr im Streaming als im klassischen, linearen Pro-
gramm” liegt. Das würden schon die steil abwärts weisenden Kur-
ven des TV-Konsums etwa in den USA über die vergangenen zehn 
Jahre zeigen, vor allem beim jungen Publikum. 2021 verbrachten 
die 12–24-Jährigen rund 80 % weniger Zeit vor linearem Fernsehen 
als zehn Jahre zuvor. An diese Entwicklung knüpfte Zeiler eine 
weitere These: Das Streaming der Zukunft ist ein anderes als das 
Streaming, das wir heute kennen. Soll heißen, zu Premium-Ange-
boten ohne Werbung und Angeboten mit Abogebühr und Werbung 
komme eine dritte Schiene – werbefinanziertes Streaming ohne 
Abokosten. Diese dritte Variante „wird die Zukunft aller linearen 
TV-Angebote sein müssen“, so Zeiler. Als Gewinner aus diesem 
Veränderungsprozess wird Zeilers Einschätzung zufolge übri-
gens – nein, leider nicht der Elektrohandel – die Kreativbranche 
hervorgehen.
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M etz ist ein guter Partner. 
Wir arbeiten bereits mehr 
als zehn Jahre zusammen“, 
beginnt Gerhard Paulik, 

Leiter Fachhandel Etech, seine Schilderungen 
über eine bemerkenswerte Erfolgsgeschichte. 
Seit mittlerweile mehr als 40 Jahren ist Pau-
lik in der Branche. Ein wichtiger Bestandteil 
im Geschäft ist seit jeher die Braunware. Wie 
in der Branche üblich, liegt auch bei Etech 
der TV-Anteil bei rund 85 %. Im TV-Bereich 
konzentriert sich der Expert-Händler auf drei 
Marken: Metz, Samsung und Panasonic: „Am 

Marktführer 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 
Marktführers hat aber auch Paulik 
zu kämpfen: „Wir suchen uns im 
Fachhandel die entsprechenden 
Produkte raus“, erklärt er. 

Panasonic überzeuge durch seine 
klare Linie und weist gegenüber 
der deutschen Premium-Marke 
eine höhere Bekanntheit auf. Dem-

entsprechend braucht Metz mehr Beratung. 
Dennoch habe es für Metz-Geräte schon 
immer gute Argumente gegeben: „Die Pro-
dukte überzeugen durch ihre hohe Qualität, 
allen voran bei Bild und Ton. Zudem kann 
Metz mit einer klaren Menüführung und 
einer übersichtlichen Fernbedienung punk-
ten“, so Paulik. Als weiteren wichtigen Aspekt 
nennt Paulik die Preisstabilität bei Metz: „Es 
ist wichtig, Produkte zu verkaufen, wo man 
etwas verdient. Die Metz-Geräte sind bei 
ihrer Einführung konkurrenzfähig und vorne 
mit dabei und halten dann im Gegensatz zu 

am Punkt

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

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

TROTZ INFLATION
blickt Paulik zuversichtlich auf das Weih-
nachtsgeschäft.

Gerhard Paulik: „Für Metz hat es 
schon immer gute Argumente 

gegeben.“

ETECH: ERFOLGREICHE ZUSAMMENARBEIT MIT METZ

„Die Qualität ist  
ausschlaggebend“
	
TEXT: Julia Jamy | FOTOS: Julia Jamy, Etech | INFO: www.etech.at, www.metz-ce.de

Für Gerhard Paulik spielt die Marke Metz eine wichtige Rolle. Verlässlichkeit, Qualität 
und Kontinuität bilden seit mehr als zehn Jahren die Basis für eine Partnerschaft, die der 
Linzer Expert-Händler – und natürlich auch dessen Kundschaft – sehr zu schätzen weiß.

DAFÜR RÜHREN WIR 
GERNE DIE TROMMEL

Sie haben die volle Kontrolle über 
den tatsächlichen Energie- u. 
Wasserverbrauch.
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ihren Mitwerbern den UVP. Deswegen ist 
diese Partnerschaft so wichtig.“ Auch aus 
Kundensicht kann Metz überzeugen: „Die 
Kunden wollen ein gutes Bild, gute Qualität 
und eine einfache Bedienbarkeit – das kann 
Metz alles bieten.“

WENIG ZU KRITISIEREN 

Paulik konzentriert sich in seinem Geschäft 
hauptsächlich auf den Verkauf von Metz Clas-
sic: „Trotz zahlreicher smarter Features, ist 
der Classic noch ein ‚echter‘ Fernseher.“ Aus 
Sicht des Händlers gibt es bei Metz insge-
samt wenig zu kritisieren: „Die Betreuung bei 
Metz funktioniert einwandfrei. Telefonisch 
ist immer jemand erreichbar. Für jedes Prob-
lem gibt es einen Ansprechpartner und auch 
die persönliche Betreuung über den Außen-
dienst ist noch gegeben. Sie helfen uns, wo 
sie können. Das ist heute nicht mehr selbst-
verständlich. Wir sind daher sehr zufrieden 
mit Metz und der Entwicklung der Marke bei 
uns im Geschäft.“ Zudem hebt Paulik die gute 
Lieferfähigkeit hervor, die auch während der 
Corona-Zeit gegeben war.

ZUVERSICHTLICH 

Ebenfalls als wichtigen 
Punkt führt Paulik die ein-
fache Reparierbarkeit der 
Produkte an. Dadurch hat 
man bei Metz die Werkstätte 
im Haus und das gefällt den 
Kunden. Das gibt uns und 
auch ihnen Sicherheit. Auch 
in diesem Zusammenhang 
sei der Reparaturbonus ganz 
wichtig für das Geschäft 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 Qualität 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 für die Mitarbeiter an: „Wir haben rund 
60 Verkäufer bei uns im Geschäft, davon sind 
zehn bis 15 Lehrlinge.  Metz bietet ihnen im 
kleinen Kreis immer Schulungen an. Das 

funktioniert super.“ Trotz der Inflation blickt 
Paulik zuversichtlich auf das Weihnachtsge-
schäft: „Wir sehen das Weihnachtsgeschäft 
auf jeden Fall nicht negativ. Wir sind mit den 
Umsätzen im November sehr zufrieden. Wir 
merken, dass die Kunden immer mehr Mar-
ken und hochwertige Geräte kaufen.“�

Etech und Metz verbindet eine lange 
Erfolgsgeschichte. Darüber freut sich auch 

der Fachberater der Filiale Linz Urfahr, 
Goran Jankovic.

DAFÜR RÜHREN WIR 
GERNE DIE TROMMEL
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E&W: Wie steht es um die geschäftliche 

Entwicklung von Loewe – am Heimmarkt 

Deutschland, international und speziell in 

Österreich?

Christian Alber: Aktuell ist die geschäftliche 
Entwicklung auch bei Loewe von der globalen 
Situation beeinflusst. Entsprechend haben 
wir unsere Zielsetzung und die Planung für 
2022 anpassen müssen. Generell sind wir aber 
mit dem bisherigen Verlauf zufrieden. Wir lie-
gen bei Umsatz und positivem Ergebnis über 
den Vorjahreszahlen. Aktuell führen mehr als 
80 Händler in Österreich Loewe Produkte in 
ihrem Sortiment. Die Loewe Roadshow im 
Herbst hat weiteres Interesse geweckt und 

wir sind mit neuen Loewe Partnern bereits 
im Gespräch. 

Wo liegen die großen Herausforderungen 

in nächster Zeit bzw. wie will Loewe diesen 

begegnen? 

Alber: Wie bereits erwähnt, geht die globale 
Situation an Loewe nicht vorbei. Die Pan-
demie-Jahre hatten unserer Branche eine 
unerwartete Sonderkonjunktur beschert, 
da die Menschen ihr Zuhause stärker in 

den persönlichen Fokus gestellt haben. Diese 
Ausrichtung besteht allerdings im Jahr 2022 
nicht mehr. Die Kunden haben nun wieder 
eine größere Auswahl an Möglichkeiten, ihr 
Geld auszugeben, z.B. für 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 
bestätigt, die für das Premiumsegment wei-
terhin Wachstum prognostiziert. Loewe ist 
als Marke im Luxussegment daher auch unter 
diesen Bedingungen gut aufgestellt. 

Wie hat sich das Händlernetz entwickelt 

und welches Potenzial sieht man noch?

Alber: Die Loewe Technology GmbH ist 
heute in mehr als 35 Ländern auf vier Kon-
tinenten mit ihren hochwertigen, eleganten 
TV- und Audioprodukten aktiv. Mehr als 1.800 
Geschäfte weltweit führen Loewe Produkte 
in ihrem Sortiment, zusätzlich 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: Loewe hat in den vergangenen 
Monaten verschiedene Marketingaktivi-
täten durchgeführt, dazu gehört 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 für einen neuen Marken-Auf-
tritt, das den Premium- und Luxus-Charakter 
unserer Marke unterstreicht. Einige Loewe 
Partner haben das neue Shopsystem bereits 
in ihre Ladengeschäfte integriert. Wir wollen 
den Marken-Auftritt im Handel künftig so 
gestalten, dass Loewe adäquat sichtbar ist, in 
der Außen- sowie auch Innenwahrnehmung 
im Ladengeschäft. Die ersten Rückmeldun-
gen von den bereits ausgestatteten Handels-
partnern sind überaus positiv – es wird von 
gesteigerten Umsätzen aufgrund der neuen 
POS-Gestaltung und Sichtbarkeit der Marke 
berichtet.

Sind Sie mit der Betreuung der Fachhan-

dels-Partner zufrieden? Ist in Österreich ein 

eigener Außendienst ein Thema?

Alber: In Österreich arbeiten wir ver-trau-
ensvoll mit einem Distributionspartner, der 
Brand Trading & Marketing GmbH rund um 
das Ehepaar Blumberger, zusammen. Hier ist 
also bereits tatsächlich ein stark aufgestell-
tes Außendienstteam vor Ort und vertritt die 
Marke Loewe in allen Belangen. 

DIE LOEWE-GESCHÄFTSLEITUNG 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 – schließlich gibt es 2023 den 
100. Geburtstag der Traditionsmarke 
Loewe zu feiern. Wie sich das Unter-
nehmen entwickelt und mit welchen 
Voraussetzungen man ins Jubiläums-
jahr geht, hat E&W bei den beiden 
Geschäftsleitern COO Christian Alber 
und CTO Thomas Putz nachgefragt. 

COO Christian Alber sieht Loewe durch die 
Positionierung im Premium- bzw. Luxusseg-
ment trotz schwieriger Rahmenbedingun-
gen gut aufgestellt. 
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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 für Loewe 
weiterhin eine hohe Priorität. Doch nicht nur 
bei Fernsehgeräten, sondern auch im Audio-
Segment steht Loewe für 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 Möglichkeit, zusammen mit den 
Loewe TV-Geräten 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 europäischen Medien sowie die 
jährlichen Auszeichnungen durch die EISA 
belegen die Qualität und Leistungsfähigkeit 
eindrucksvoll. Für 2023 stehen weitere inter-
essante Produktneuheiten im Audio-Segment 
an, Sie dürfen gespannt sein … 

Wie steht es um die geplanten Erweiterun-

gen des Sortiments, z.B. eine Produktgruppe 

für Kaffeegenießer? 

Putz: Aufgrund der allgemeinen Marktsitu-
ation haben wir die Planungen hinsichtlich 
neuer Produktsegmente mittelfristig zurück-
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 für 
das kommende Jahr. Hierzu 
haben wir im Rahmen 
unserer Roadshow auch 
die Händler 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 
geprägt von Pioniergeist 
und der langjährigen Erfah-
rung unserer Experten in 
der Produktentwicklung. 
So steht Loewe weiterhin 
für innovative Produkte 

und ein einzigartiges Design. Wir setzen also 
immer wieder besondere Akzente im Markt, 
mit einzigartigen und außergewöhnlichen 
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 

Pläne 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 Pläne 
zurückgestellt. Das ist natürlich schade, denn 
wir hätten gerne ein neues, eigenes „Firmen-
Zuhause“ bezogen. Jetzt wäre allerdings nicht 
der richtige Zeitpunkt. Das ist auch den der-
zeit explodierenden Baukosten geschuldet. So 
waren für den Neubau ursprünglich 25 Mil-
lionen Euro vorgesehen, diesen Rahmen wür-
den wir momentan deutlich sprengen. Sobald 
sich die Lage entspannt, werden wir hier wie-
der aktiver in die Planung und Umsetzung 
einsteigen.

Mit welchem Gefühl gehen Sie ins neue 

Jahr?

Alber: 2023 steht ganz im Zeichen unseres 
Markenjubiläums 100 Jahre Loewe. Parallel 
dazu werden wir unseren eingeschlagenen 
Weg fortsetzen. Die heutige, global agierende 
Marke blickt mit Leidenschaft und Stolz auf 
diese außergewöhnliche Historie voller Inno-
vationskraft, Tradition und handwerklicher 
Perfektion „Made in Germany“. Die 100-jäh-
rige Geschichte wird mit einem klaren Fokus 
auf das Luxussegment fortgesetzt.�

CTO Thomas Putz stellt für 2023 „inter-
essante Produktneuheiten im Audio-Seg-
ment” in Aussicht.TV hat natürlich weiter 

„hohe Priorität”. 

Die Designikone Loewe iconic kombiniert modernste OLED TV- 
und Audio-Technologie mit einer einzigartigen, hochwertigen 
Aufstelllösung aus Syno-Stone Material. 
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F ür seine neue Funktion bringt Ma-
nuel Laporta Osante 25 Jahre Ver-
triebserfahrung im Telekom- und 
UE-Bereich mit. In Sachen Erfolg 

hält 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 fällig.“ 

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 Marktführers ausruhen will. 
Sein Selbstverständnis für die neue Position 
ist allerdings differenzierter: „Die Verant-
wortung ist größer und es ist ehrenvoll, diese 
Position einnehmen zu dürfen. Ich verstehe 
mich hier als Brückenbauer zwischen Sales, 
Produktmarketing und Marketing. Ich bin in 
der glücklichen Lage, dass ich mit einem sehr 
starken Team, welches bereits seit fünf Jahren 
besteht, zusammenarbeiten kann: Mit Hubert 
Santer habe ich als Head of Product Manage-
ment einen der TV-Spezialisten Europas an 

m e i n e r 
Seite; dazu 
k o m m t 
ein junges, 
hungriges 
Sales Team; 

und mit Sean Ryan haben wir einen Top-
Marketingspezialisten. Meine Aufgabe ist 
es, für das Team da zu sein. Genauso wie es 
meine Aufgabe ist, für die Kunden da zu sein. 
Ich komme von Sales. Ich bin eine sehr kun-
denorientierte Person und das wird sich nie 
ändern. Denn mir ist dieser Kundenkontakt 
sehr, sehr wichtig. Ich bin deswegen bei allen 
Kooperationen, bei den Händlern und natür-
lich unseren Distributoren.“ 

NUTZEN STATT FEATURES

Geht es um die nächsten Ziele, so sieht 
Laporta für Samsung im kommenden Jahr im 
Fachhandel ein großes 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 großer Bilddiagonalen ent-
wickeln werde. Daneben verfolgt Samsung 
allerdings auch den Anspruch „Screens für 
jeden und jedes Bedürfnis“. Die Konsequenz 

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

Dazu brauche es allerdings auch einen Rich-
tungswechsel im Verkauf, den Handel und 
Hersteller gemeinsam ansteuern müssten. 
Anstatt die Features der einzelnen TV-Geräte 
in den Mittelpunkt zu stellen, wünscht sich 
Laporta, dass am POS vor allem auch der 
Mehrwert eines Samsung TV-Geräts klar 
herausgearbeitet werde: „Was das Gerät kann, 
bleibt weiterhin wichtig. Aber das darf nicht 
alles sein. Wir müssen den Mehrwert, wel-
chen Samsung TV-Geräte den Konsumenten 
bieten, vermitteln. Lifestyle-Fernseher haben 
z.B. einen deutlichen Mehrwert: Der eine 
möchte im Garten fernsehen – für diesen 
Konsumenten haben wir The Terrace. Der 
andere möchte als TikTokker seinen TV wie 
ein Smartphone drehen – dafür gibt es The 
Sero. Oder andere wollen, wenn sie nicht fern-
sehen, anstatt eines schwarzen Vierecks ein 
Bild an der Wand haben – für diese Käufer 
haben wir The Frame. Diese Segmente müs-
sen wir gemeinsam abdecken. Gleichzeitig 

MANUEL LAPORTA OSANTE,  
HEAD OF DIVISION TV / AV,  
SAMSUNG ELECTRONICS AUSTRIA 

Brücken-
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-Geschäfts des Herstellers in Öster-
reich. E&W sprach mit Laporta über seine Sicht auf 
Erfolg und ein Umsteuern im Fachhandel.
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ergeben sich damit im TV-Segment neue 
Wachstumsperspektiven.“ 

AUSSTELLUNG

Um bei den Kunden den Bedarf zu wecken, 
plant Samsung für 2023 entsprechende Mar-
keting-Kampagnen zur Unterstützung des 
Handels. Dies beinhalte TV-Kampagnen 
ebenso wie Radio-Spots und natürlich auch 
eine starke Präsenz auf Social Media. Gleich-
zeitig will Laporta bei der Umsetzung mit 
dem Fachhandel die Zusammenarbeit inten-
sivieren – einerseits über die Kooperations-
zentralen, andererseits mit der Distribution, 
aber auch bei den einzelnen Händlern vor Ort. 
So will Samsung im kommenden Jahr seinen 
FH-Partnern auch Schulungen anbieten, dazu 
soll auch der Trainings-Van von Samsung 
wieder in Österreich unterwegs sein. 

Aber auch der POS dürfe nicht vernachlässigt 
werden. „Einer der wichtigsten Punkte ist 
meiner Ansicht die Ausstellung der Geräte. 
Da unterstützen wir, indem wir dem Han-
del spezielle Rabatte geben“, so Laporta. „Der 
Handel bekommt auch die entsprechenden 
POS-Materialen zur Verfügung gestellt – 
Wobbler, Sticker usw. D.h., wir investieren 
eine Menge in den Handel, angefangen bei 
den EFHT, wo wir die neuesten Produkte 
präsentierten, bis zu den angesprochenen 
Marketing-Kampagnen zur Unterstützung 
des Handels einschließlich Cash-back-Promo-
tions. Schließlich planen wir auch für 2023 
Exklusivmodelle für den Fachhandel, wie wir 
es bereits dieses Jahr mit zwei Modellen (den 
Q93B und den Q67) gemacht haben.“

POTENZIAL BEI SOUND 

Viel Potenzial für Handel und Hersteller sieht 
Laporta auch bei Sound. Schließlich liege der-
zeit die Attachment-Ratio, der Anteil der TV-
Geräte, die mit einer Soundlösung verkauft 
werden, unter 20 %. Um dieses Potenzial zu 
heben, plant Samsung auch im kommenden 
Jahr entsprechende Marketingaktivitäten. 
Gleichzeitig appelliert der Head of Division 
TV / AV aber auch an den Handel: „Gerade 
diese Produkte dürfen nicht verpackt in der 
Ecke stehen. Stattdessen müssen die Kunden 
den Unterschied zwischen einem TV-Gerät in 
Kombination mit einer Soundbar, und wenn 
der Ton nur vom Flat-TV kommt, selbst spü-
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 wünscht 
sich der Kunde auch für zu 
Hause. – Und dafür sind die 
Kunden bereit, ihr Geld aus-
zugeben.“

OPTIMISTISCH 		
FÜR WEIHNACHTEN

Um das Geschäft in der Haupt-
saison zusätzlich anzukur-
beln, hat der Hersteller seine 
Weihnachtskampagne unter 
das Motto „Das schönste 
Geschenk kommt dieses Jahr 
von Samsung“ gestellt. Dazu 
hat Samsung bei Premium- 
und Lifestyle-TVs ein eigenes 
Bundle geschnürt, womit es 
zu diesen Fernsehern als Bei-
gabe ein Galaxy Smartphone 
im Wert von bis zu über 1200 
Euro gibt. Eine Promotion, welche mit digita-
len Werbespots sowie mit Social Media Akti-
vitäten unterstützt wird. 

„Damit gehen wir sehr zuversichtlich ins 
Weihnachtsgeschäft. Ich weiß, dass die 
Rahmenbedingungen für die UE recht ange-

spannt sind. Wir sehen allerdings der- 
zeit keinen Indikator, dass es diese Weih
nachten zu einem Marktrückgang kommt. 
Gerade im Premium-Bereich, bei den Sound-
bars sowie den Lifestyle-TVs sind wir für  
das Weihnachtsgeschäft sehr optimistisch“,  
so Laporta.�

AU S D I F F E R E N Z I E R T E R  M A R K T 

Der TV-Markt hat in den vergangenen zwei-
einhalb Jahren eine recht turbulente Phase 
durchlaufen. Nach dem Einbruch zu Beginn 
der Pandemie wegen der Geschäfts​schlie-
ßungen schlug das Pendel mit dem Wie-
deraufsperren der Geschäfte in die andere 
Richtung aus. In der Zeit der einge​schränk-
ten Reisetätigkeit haben die Konsumenten 
in ihre UE-Ausstattung investiert. Mit dem 
Ende 2021 ist der Markt allerdings wieder 
geschrumpft. Nach den Vorziehkäufen in der 
Pandemie sieht Laporta dies aber vor allem 
als eine Marktkorrektur. 

Auch für 2023 geht Laporta noch von einem 
leichten Rückgang im österreichischen 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 zusätz-
liche Marktanteile gewinnen.“ 

Dass der TV-Markt dabei eine Sättigungs-
grenze erreicht, sieht der Wiener nicht. 
„Ich glaube, der TV-Markt hat sich in den 

vergangenen 15 Jahren dramatisch verän-
dert. Heute ist TV ein Überbegriff für ein sehr 
breites Feld an Produkten. Wir haben auf 
der einen Seite 
einen Freestyle, 
einen kleinen 
800g schweren 
Beamer, den ich 
persönlich 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 Möglichkeiten, dass es auch 
weiterhin Wachstum in diesem Segment 
geben wird.“

Keine Indikatoren für einen Rückgang sieht Laporta für das 
Weihnachtsgeschäft: „Gerade im Premium-Bereich, bei 

den Soundbars sowie den Lifestyle-TVs, sind wir für das 
Weihnachtsgeschäft sehr optimistisch.“

M U LT I M E D I A 61  12/2022



I n einem Punkt wird 2023 genau so 
beginnen wie 2022 endet: Die breite 
österreichische Allianz der TV-, Ra-
dio- und Kulturveranstalter (siehe 

Grafik unten) wird auch 2023 ihre unermüd-
liche Überzeugungsarbeit fortsetzen, dass der 
langfristige Erhalt der Rundfunkfrequenzen 
(Sub 700 MHz-Band) über 2030 hinaus alter-
nativlos ist. Denn genau darüber wird auf der 
WRC-23 entschieden – und damit über die Zu-
kunft einer ganzen Reihe von Branchen, deren 
Existenz von der Nutzung dieses letzten ver-
bliebenen Frequenzspektrums abhängt. Eine 
co-primäre Nutzung mit dem Mobilfunk – in 
der Hoffnung, dass es nach 2030 eine techni-
sche Lösung für die nachbarschaftliche Nut-
zung der Frequenzen geben könnte – ist für 
die Betroffenen inakzeptabel, da ein solches 
Szenario schon physikalisch nicht möglich ist.  

ORS BLEIBT AM DRÜCKER 

Auch wenn es bei der WRC-23 über 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 Wettbewerbsfä-
higkeit gewährleisten zu können. 

Die ORS ist nicht nur in der Allianz der Rund-
funkveranstalter federführend vertreten 

(ORS-GF Michael Wagenhofer fun-
giert als deren Sprecher), sondern 
stellt mit einem neuen Pilotprojekt 
auch die führende Rolle auf tech-

nischer Ebene unter Beweis: Kürzlich wurde 
zur Erweiterung der Testumgebung in Wien 
neben dem Kahlenberg und dem Sender Lie-
sing auch der DC-Tower mit 5G-Antennen 
ausgestattet, um in diesem Testdreieck in 
Zusammenarbeit mit der Europäischen Welt-
raumagentur ESA eine Alternative zu GPS 
ausloten zu können. Außerdem rückt eine 
echte Bewährungsprobe des neuen terrestri-
schen Standards näher: Bei der Fußball-EM 
2024 in Deutschland und der Sommerolym-
piade in Frankreich 2024 soll 5G Broadcast 
zum Einsatz kommen.  

GEMEINSAME POSITION  

Bis Mitte des Jah-
res  wird nun die 
EU-Kommission 
eine einheitli-
che Empfehlung 
für die WRC-23  
erarbeiten. Laut 
einer aktuellen 
Studie zur Zu- 
kunftsperspektive 
des Sub 700-Ban-
des gibt es keine 
Tendenz in irgend-
eine Richtung, 
allerdings wurde 
5G Broadcast als 
Zukunftstechno-

logie voll anerkannt. Die Position der EU-
Kommission muss anschließend noch vom 
Rat der Mitgliedsländer bestätigt werden 

– spätestens dann muss auch der zuständige 
österreichische Staatssekretär Florian Tursky 
ein Votum abgeben. Die Vertreter der Allianz 
geben sich jedenfalls zuversichtlich, dass 
Tursky „die infrastrukturpolitische Notwen-
digkeit eines resilienten Rundfunks richtig 
einschätzt.”

Apropos: Der Einschätzung 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 dafür aus, dass dies 
gleich bis 2031 mit der Auflage einer Neube-
wertung erfolgt. Sollte es wie vorgesehen zu 
einer Entscheidung zur weiteren Nutzung 

TERRESTRISCHER RUNDFUNK: FUNDAMENT FÜR 
PLURALISMUS UND INFRASTRUKTUR

Wenn nichts 
mehr geht … 
TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: ORS Group | INFO: www.ors.at, www.frequenz-allianz.at

Nächstes Jahr um diese Zeit werden wir wieder gespannt in den nahen 
Osten blicken – dann allerdings nicht zur Fußball-WM, sondern zur 
World Radiocommunication Conference (WRC-23), die von 20. 11. bis 
15. 12. 2023 in Dubai über die Bühne geht. Die österreichische Allianz 
der Rundfunkveranstalter kämpft ebenso wie eine Initiative auf europäi-
scher Ebene für den langfristigen Erhalt der Rundfunkfrequenzen.  

Die österreichische Allianz der TV-, Radio- und Kulturveranstalter steht auf 
breiter Basis und wird ihre Überzeugungsarbeit auch 2023 fortsetzen.
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des Sub 700-Bandes kommen, rechnet sich die 
Allianz ebenso gute Chancen für ihr Anliegen 
aus: Bis dato haben sich die Regierungen von 
Spanien und Italien für eine „No Change”-
Politik ausgesprochen, alle Mittelmeerländer 
sowie Deutschland und Österreich tendieren 
ebenfalls in diese Richtung. 

ESSENZIELL 

Zur zukünftigen Frequenznutzung liefert 
ORS-GF Michael Wagenhofer folgenden 
Denkanstoß: „Der terrestrische Rundfunk – 
Antennenfernsehen, UKW und DAB+ Radio 

– hat sich in all den Krisen 
der jüngsten Zeit als sys-
temrelevant erwiesen, bei 
der Informationsvermitt-
lung ebenso wie bei der 
Wahrung der Meinungs-
vielfalt.” Derzeit nutzen 

rund 470.000 österreichi-
sche Haushalte digital-ter-
restrisches Fernsehen für 
den stationären Empfang. 

„Bei der künftigen Wid-
mung des Sub 700-Spek-
trums muss auch mit-
bedacht werden, dass die 
unabhängige und fakten-
basierte Information unver-
zichtbar für die Demokratie 
und auch die Sicherheit der 
Bevölkerung ist. Doch nur 
wenn die Infrastruktursouveränität weiter-
hin gewährleistet ist, können terrestrisches 

Fernsehen und Radio auch 
in Zukunft als verlässlicher 
Verbreitungsweg fungie-
ren. Gerade in Hinblick auf 
Krisen- und Katastrophen-
fälle – wie Covid-Pandemie 
oder Ukraine-Krieg – gilt es 
daher, die Hoheit über das 
entsprechende Sendernetz 
sicherzustellen und nicht in 
die Hände von ‚Gatekeepern‘ 
oder profitorientierten Tele-
komunternehmen zu legen.”

Die tragende Rolle der ORS 
skizziert der technische GF 
Norbert Grill: „Die terrestri-
sche Informations-übertra-
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 über das Leitungsnetz zu den Sen-
deanlagen, das eigenständig ist, bis hin zu den 
Sendern, die alle notstromversorgt sind. So 
können mind. 99 % der Bevölkerung Fernse-
hen und Radio auch bei einem Blackout emp-
fangen. Das ist einzigartig.” Die Notstromver-
sorgung der Sender erfolgt über 
Dieselgeneratoren, womit die Sender zehn bis 
20 Tage bis zur nächsten Tankfüllung auto-
nom senden können. „Der ORF hat auch den 
gesetzlichen Auftrag, für 76 Stunden eine 
Notversorgung zu garantieren. Wir liegen da 
deutlich darüber.”�

ORS Geschäftsführer Norbert 
Grill führt die in dieser Form 
einzigartige Versorgungs-
sicherheit des terrestrischen 
Sendernetzes ins Treffen. 

In der laufenden Diskussion 
gibt ORS Geschäftsführer 
Michael Wagenhofer die 

tragende Rolle der Terrestrik 
zu bedenken. 
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4.000 m2 Fläche, 140 Aussteller,  
ein Rahmenprogramm, das sich 
sehen lassen konnte, und unzählige 
Besucher, die kamen, um sich  
über die Neuheiten und Trends am  
Foto-, Reise- und Outdoor-Sektor  
zu informieren – so lautet das  
Resümee der Photo+Adventure  
2022, die nach zweijähriger  
coronabedingter Zwangspause  
am 12. und 13. November in der 
Pyramide Vösendorf stattfand.  

A bgesehen vom Chaos, das am 
ersten Messetag bei der Bewälti-
gung des erfreulicherweise gro-
ßen Besucherzustroms herrschte 

(zu wenige Parkplätze, heillos überfordertes, 
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 Früh abzeichnete und 
für volle Gänge, Stände und dicht besetzte 
Vortrags- und Seminarräume sorgte.

Das zweitägige Event fand zum ersten Mal 
in der Eventpyramide Vösendorf statt. Mit 
4.000 m2 Fläche und einer Höhe 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 Fläche, eine gute Aufteilung 

und das direkt anschließende Tagungs- und 
Eventhotel, das mit seinen unzähligen Kon-
ferenzräumen optimale Bedingungen für das 
umfangreiche Workshop- und Vortragspro-
gramm bot. 

Die P+A gilt als Österreichs größte Fotomesse 
und einzige Messe für Reisen+Outdoor. Der 
Themenmix deckt ein breites Spektrum ab, 
das Jung und Alt, Profis und Hobbykünstler, 
Abenteurer sowie Fotoliebhaber, gleicher-
maßen ansprechen soll. Das Programm war 
vielfältig. – Im Messebereich präsentierten 
Aussteller aus Österreich, Europa, bis Afrika 
und Asien, ihre Innovationen und Dienst-
leistungen aus den Bereichen Foto / Kamera 
und Reisen – das Interesse war entsprechend 
groß; auch am umfangreichen Angebot an 
Seminaren, Workshops und Fachvorträgen. 
Diese waren, wie der Veranstalter berichtet, 
„fast restlos ausgebucht“, nur noch wenige 
Restplätze waren an der Kassa verfügbar. 

NACHHALTIGE VERÄNDERUNG

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

ausprobiert und getestet werden konnten: 
Kameras, Objektive, praktisches Zubehör 
(u.a. von Hama), spezielle Bildschirme inklu-
sive Software für 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-Auflösung (sorgen für 
eine gestochen scharfe Darstellung), Wide-
screenformat (ermöglicht einen ausgedehn-
ten Arbeitsbereich), drei verschiedene Bild-
modi (u.a. für dunkle Umgebungen) sowie 
ein externes Auswahlrad (über das man u.a. 
zu den am häufigsten genutzten Funktionen 
kommt), zählen neben weiteren zahlreichen 
Features zum Können 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 für noch mehr Abwechslung und 
den nötigen Spaßfaktor sorgte. Der Termin 
für die nächste P+A steht noch nicht fest. 
Nach dem Erfolg der diesjährigen Ausgabe 
kann man aber davon ausgehen, dass es eine 
Fortsetzung geben wird.�

PHOTO+ADVENTURE 2022

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

BenQ präsentierte auf der P+A die neuen 
DesignVue Monitore der PD-Serie. Der 
Zulauf am Messestand war großartig.
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D ie neuesten Ergänzungen der JBL 
Tour-Serie heben die bisherige Per-
formance durch ein intelligentes 

und nahtloses Benutzererlebnis und über-
ragenden Klang, einschließlich immersivem 
JBL Spatial Sound, auf die nächste Stufe. Der 
JBL Tour PRO 2 (UVP: 279 Euro) verfügt über 
das weltweit erste intelligente Ladeetui auf 
dem Markt. Über dessen 1,45“-LED-Touch-
display können Musikliebhaber ihren Sound 
verwalten, die Ohrhörer 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) über-
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 Kopfhörer und nimmt es auch mit den 
Branchenführern auf. Dank fortschrittli-
cher integrierter Spracherkennung kann die 
Musik ganz einfach mit der Stimme pausiert 
und das Ambient Aware aktiviert werden. 
Nach dem Gespräch wird die Musik automa-
tisch fortgesetzt. Für eine ultimative perso-
nalisierte Klangleistung kann zusätzlich ein 
individuelles Hörprofil mit dem Personi-Fi 
2.0 eingerichtet werden. Beide Modelle sind 
in den Farben Schwarz und Champagne ab 
Dezember verfügbar.

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 präzise jede noch 

so kleine Kopfbewegung für optimale 
Sound-Platzierung und ein packen-

des Audioerlebnis, die Klänge 
erscheinen in einem 3D-Raum 
mit 360°. 

Seit Herbst sind vier neue Dolby Atmos 
Soundbars verfügbar, allen voran das Flagg-
schiff JBL BAR 1000 (UVP: 1.149 Euro). Das 
Spitzenmodell liefert echten 3D-Surround-
Sound für zu Hause: Die abnehmbaren, kabel-
losen Surround-Lautsprecher können dank 
Akkubetrieb frei platziert werden und sorgen 
in Kombination mit dem ebenfalls kabellosen 
10“-Subwoofer für 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) für 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-
verständlich bei gleicher satter JBL Pro Sound-
Performance.

WWW.JBL.AT

INNOVATIONEN VON JBL: KOPFHÖRER, SOUNDBARS & MEHR 

Balsam fürs Ohr
Die jüngsten 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 leistungsstärksten und funk-
tionsreichsten Kopfhörer. 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 können sich sehen — oder besser gesagt hören – lassen.  

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

Mit den True Wireless-Earbuds JBL
Tour PRO 2 (li.) und den Over-Ears JBL Tour 

ONE M2 (re.) setzt JBL im Kopfhörerbereich 
neue Maßstäbe bei Performance und Funk-

tionsvielfalt. Gamer tauchen mit dem JBL 
Quantum 910 Wireless (u.) ins Geschehen ein. 



… über die großen Abräumer.
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 überraschte – Bundesgre-
mialobmann Wolfgang Krejcik wurde mit 
einem Goldenen Stecker bedacht. 

… über die 
Verände-
rungen in 
der Han-
delsland-
schaft und 
Rezepte 
zum Über-
leben für 
den EFH. 
In einem 
Gespräch mit 
E&W legte Electrolux-Chef Gerhard Kroker 
seine Überlegungen dazu dar. Er warb für 
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. 

… über ein K.O. mit B&O. 

Da zeigte sich der Red Zac-Händler Willi 
Fleischmann über die „Kundenservice-
Aktion“ seines ehemaligen Lieferanten recht 
erbittert. Denn nach beinahe 40 Jahren 
Geschäftsbeziehung hatten die Dänen nicht 
nur den Wiener zuerst zurückgestuft und 
dann gekündigt, sie hatten sich auch nach 
Ende der Distributionsvereinbarung direkt 
an die Kunden des Händlers gewandt, um 
diese zu „informieren“ und zu anderen B&O-
Partnern umzulenken. 

… über den Umzug der Futura. 
Die Gerüchte zum Wechsel von Linz nach 
Salzburg wurden Anfang Dezember offiziell 
bestätigt.  Außerdem wurde der ursprüng-
lich geplante Termin aus Rücksicht auf die 
Aussteller, welche auch auf der IFA präsent 
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 angestoßene Diskussion 
ihren logischen Abschluss gefunden. 

… über  die Rück-
nahme der Alten. 
Nach der EU-Einigung zur Elektroaltgeräte-
Entsorgung war klar, dass der Elektrofach-
handel beginnend mit 2005 Elektroaltgeräte 
im Verhältnis 1:1 zurücknehmen müsse. An 
den Kosten für den Transport und die Ver-
wertung „historischer“ EAG mussten sich 
zudem Hersteller Importeure gemäß ihrem 
Marktanteil beteiligen. Für Bundesgre-
mialobmann Wolfgang Krejcik entbehrte 
diese Regelung nicht einer gewissen Iro-
nie: „Künftig werden Hersteller wohl nach 
einem möglichst kleinen Marktanteil stre-
ben – zumindest auf dem Papier“, merkte er 
dazu an.

… über  Preis und Schweiß – 
hatte doch Expert-Händler 
Eduard Hörmann für sich ein 
neues Geschäftsfeld entdeckt. 
Er macht gute Geschäfte mit IR-Kabinen 
und legte sich für die Werbung durchaus 
auch mal selbst ins Zeug. 

Vor 20 Jahren 
berichtete 
E&W unter  
anderem ...
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EINFACH 
SMART 
LADEN

go-e Charger Gemini und Gemini flex - das neuste Ladeerlebnis  
vom Hersteller des Testsiegers im Wallboxtest 2022 von ÖAMTC, 
ADAC und Stiftung Warentest. Intelligentes Laden - Zuhause, am Arbeitsplatz oder mobil unterwegs – mit 
und ohne App. Die kompakten go-e Ladestationen laden sämtliche in Europa zugelassenen reinen Elekt-
roautos und Plug-in-Hybride. Let’s go-e: www.go-e.com

Haus & Garten Test

Im Test: Wallbox/E-Auto-Ladegerät

Ausgabe 6/2022 · www.haus-garten-test.de

TESTURTEIL

go-e

Charger Gemini flex 11 kW

(1,3)
sehr gut



iPhone 14. 
Wahnsinnig mehr wow.
5G für Österreich – jetzt mit dem neuen iPhone 14 
in allen A1 X-Mas Tarifen. Ab € 22,90 für 25 GB.

Jetzt Du. Im A1 Giganetz. 

ab 

€ 2290*

für 25 GB
Gratis

Aktivierung

Mobile-Service-Pauschale € 34,90/Jahr.
* Aktionskonditionen gültig für A1 Internet Kunden (ansonsten monatlich € 27,90 mit 15 GB Datenvolumen) bei Neuanmel-
dung zu A1 Mobil X-Mas S bis 06.02.2023. Entfall Aktivierungsentgelt iHv € 49,90. Vertragsbindung 24 Monate. Speichermedienvergütung 
€ 3,-/Mobiltelefon. Gerätepreis für z.B. Apple iPhone 14 um € 849,-. Es gelten die A1 Connect Plus Bedingungen. Details auf A1.net. 
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