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»Man sollte Dinge nicht
von vorne herein aus-
schliefien, nur weil sie
sich diametral entgegen
zu stehen scheinen.”

LIEBE LESER

Der Hut
brennt

WOLFGANG SCHALKO
HERAUSGEBER

Selbst wenn man (noch) nicht direkt von der Pro-
blematik betroffen sein sollte, ist es momentan
fast unméglich, sich der Arbeits- und Fachkrdf-
tedebatte zu entziehen. Zurecht, denn es handelt sichum ein Thema, das
uns im wahrsten Sinne des Wortes alle angeht. Die Arbeitslosigkeit ist
alles andere als astronomisch, die Wechselbereitschaft hingegen hoch
wie nie. Dennoch klagt derzeit kaum ein Bereich nicht iiber Personal-
mangel. Ganz offensichtlich lduft hier - nach wie vor - einiges schief.

Es gilt also, sich auf Ursachenforschung zu begeben, das Ausmafs des
Bedarfs auszuloten sowie praktikable Losungen aufs Tapet zu bringen.
Und dabei natiirlich auch und gerade die Perspektive der Arbeitenden
nicht zu vergessen. Mit dem Coverthema dieser ESW-Ausgabe greifen
wir diese Thematik sehr umfassend und gezielt in Hinblick auf die Elek-
trobranche auf. Zum ers-
ten, aber sicher nicht zum
letzten Mal in diesem Jahr.
Denn es handelt sich um
ein Themenfeld, das un-
glaublich weitldufig und
komplex ist - und je tiefer
man in die Materie ein-
dringt, desto komplexer
wird sie: vielschichtiger,
detailreicher und mit einer Vielzahl anderer Bereiche untrennbar ver-
woben. Angesichts dessen wird aber auch sehr schnell klar, dass es keine
einfachen Antworten auf die vielen Fragen geben wird und dass auch
die Suche nach DER Lésung fiir das Problem blofS ein frommer Wunsch
bleiben kann. Die Diskussion tiberwiegend auf einer quantitativen
Ebene zu belassen, wird ebenfalls nicht zielfithrend sein: Soll das Pen-
sionsantrittsalter weiter erhéht werden? Oder die Wochenarbeitszeit?
Oder doch das Gehalt? Und vor allem: Woher all das bendtigte Perso-
nal auf die Schnelle nehmen? Schlieflich wird der Pool der potenziellen
Arbeitskrdfte nicht von heute auf morgen grofier ...

Nattirlich wird man um die Beriicksichtigung von Zahlen und Daten
nicht umhinkommen bzw. soll das auch gar nicht, aber im Kern der
Sache wird es um qualitative Ansdtze und Betrachtungen gehen miis-
sen - von einer fundierten Analyse der Motive hiiben wie driiben tiber
eine Aufarbeitung und eventuellen Neudefinition von Begriffen wie
,Leistung”, ,Vollzeit” oder ,Wohlstand* bis hin zur sozialen Frage und
den gesamtgesellschaftlichen Aspekten der Arbeit. Zwei Fragen schei-
nen hier besonders bedeutsam zu sein und noch weiter an Gewicht zu
gewinnen: Erstens, warum jemand iiberhaupt arbeitet, und zweitens,
welcher Wert dieser Arbeit beigemessen wird.

Ein wesentlicher Antriebsfaktor, einer beruflichen (=Erwerbs-)Ttig-
keit nachzugehen, ist - no na - weil man das Geld braucht. Ein zweiter,
nicht zu unterschdtzender, lautet, weil man es gern macht. So oder so:
Ob die Entlohnung ,stimmt”, liegt in der subjektiven Wahrnehmung
und darf Monat fiir Monat beim Blick aufs Bankkonto hinterfragt
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werden. Ich bin iiberzeugt davon, dass sich in Zukunft jeder von uns
dieser Frage sehr intensiv widmen wird miissen - nicht nur monetdr
und auch nicht nur zu Monatsbeginn. Dazu ein aktuelles Beispiel aus
der Welt der Medien, das wohl hinldnglich bekannt ist: Mit der kiirzli-
chen Verdffentlichung von ChatGPT wurde vielerorts sogleich das Ende
des Journalismus heraufbeschworen. Wozu sollte ein Mensch Texte
verfassen, wenn das auch eine KI erledigen kann? Noch dazu, wo der
Mensch monatlich einen vierstelligen Eurobetrag kostet und die Soft-
ware fiir ein paar Euro im gleichen Zeitraum werkt. Diese Frage haben
wir uns redaktionsintern natiirlich ebenfalls gestellt und die Probe aufs
Exempel gemacht. (Danke an dieser Stelle an meinen Kollegen Dominik
Schebach, der seiner Neugier als Erster nicht mehr nachgeben konnte).
Das Ergebnis: Nun ja, ChatGPT liefert Brauchbares - wenn man stan-
dardisierte Texte, wie z.B. Produktbeschreibungen, benétigt. Ernsthaf-
te Konkurrenz zum seriésen Journalismus ist die Software nicht (Anm.:
Wie sollte sie auch, wenn man die Funktionsweise betrachtet).

So wie in obigem Beispiel die Bewertung einer journalistischen Tdtig-
keit erfolgt ist, wird sie in mehr oder weniger allen Berufsfeldern zu ge-
schehen haben. Man sollte dabei allerdings nicht den Fehler begehen,
Dinge von vorne herein auszuschliefien, nur weil sie sich diametral ent-
gegen zu stehen scheinen. Was, wenn ChatGPT gar keine Konkurrenz
fiir den Journalist darstellt, sondern vielmehr eine Bereicherung? Wir
alle - hier in der EEW-Redaktion ebenso wie in jedem anderen Unter-
nehmen -verbringen tagtdglich eine gewisse Zeit mit Tdtigkeiten, die
sich auf andere Art vielleicht wesentlich effizienter und/oder kosten-
giinstiger erledigen lieflen. Nur weil ChatGPT keine verniinftigen Inter-
views fithren kann, heifit das nicht, dass die Software nicht an anderer
Stelle sinnvoll eingesetzt werden kann - und dem arbeitenden Mensch
damit Zeit freischaufelt. Ahnliches gilt fiir die momentan wieder auf-
geflammte Debatte um Arbeitszeitverkiirzung bzw. die 4-Tage-Wo-
che: Nur weil es in den letzten Jahren bzw. Jahrzehnten so gehandhabt
wurde, muss es nicht zwangsldufig als ,normal” gelten, von Montag
bis Freitag in einem Ausmaf von 38,5 bzw. 40 Stunden ,Vollzeit* zu
arbeiten. Drei statt bisher zwei freie Tage pro Woche klingen fiir vie-
le wohl verlockend, und wenn die Motivation der Mitarbeiter stimmt,
ldsst sich beispielsweise in 36 Stunden mindestens so viel erreichen wie
sonst in 38,5. Die Produktivitdt kann also trotz geringeren Ressourcen-
einsatzes steigen. Dieses Phdnomen samt der dazugehdrigen wissen-
schaftlichen Studien hat unldngst die Wiener Universitdtsprofessorin
Barbara Prainsack in einer O1-Radiosendung erértert und dabei zwei
weitere Aspekte hervorgehoben, die zusehends in den Vordergrund tre-
ten: Sinnstiftung im Beruf (im Sinne der Selbstverwirklichung) sowie
ein Drehen des Arbeitsmarktes dahingehend, dass die Arbeitnehmer zu-
kiinftig am deutlich ldngeren Ast sitzen. Die Frage, wofilr man arbeitet,
bekommt damit multidimensionale Bedeutungen.

Ob man sich nun auf wissenschaftliche Befunde stiitzt oder dem eige-
nen Umfeld bzw. den persénlichen Erfahrungen gréfiere Beachtung
schenkt - in der Personal- und Fachkrdftefrage brennt definitiv der Hut.
Doch so akut die Problematik auch sein mag, an die Lésung sollte man
nicht mit Hauruck-Aktionen oder Schnellschiissen, sondern mit Be-
dacht herangehen - denn da diese Thematik ohnehin noch eine ganze
Weile ,heif$” bleiben diirfte, ist ein nachhaltiger Ansatz umso wichtiger.
Das betrifft allerdings in erster Linie die politischen Entscheidungstrd-
ger - bis hier Resultate vorliegen, muss man aber keineswegs Ddum-
chendrehen. Im Gegenteil, darin liegt sogar eine Chance: Die Elektro-
branche tdte daher gerade jetzt gut daran, sich zu positionieren und um
die Themenfiihrerschaft bei den potenziellen Um- und Einsteigern zu
bemiihen.
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DOMINIK SCHEBACH

Der goldene Draht a\»
zum Kunden < 9

Wir leben in einer hypervernetzten Welt. Die
Kommunikationstechnologien haben in den ver-

gangenen Jahrzehnten bisher unbekannte Fortschritte gemacht.
Egal, ob wir es uns wiinschen oder nicht, wir sind in einem stetigen
engen Informationsaustausch mit unseren Mitmenschen, unserer
Umuwelt und schliefSlich mit unseren Kunden. Und weil wir eben

so gut vernetzt sind, potenzieren sich alle unsere Interaktionen
innerhalb kilrzester Zeit. Selbst das Nichtkommunizieren ist eine
Form des Informationsaustausches. ,Man kann nicht nicht kom-
munizieren, hat schon Kommunikationsforscher Paul Watzlawick
treffend festgestellt.

Das wird umso klarer, wenn einmal etwas nicht funktioniert. Mit
ein Grund, warum der Kundenservice meiner Meinung nach die
Kénigsdisziplin im Kontakt mit dem Kunden ist. Wenn man einem
Kunden gegeniibersteht, der gerade ein negatives Erlebnis mit
einem Produkt oder Service hatte, dann ist eine funktionierende
Kommunikation umso wichtiger. Stellt man sich in dieser Fall

tot oder ignoriert man das Anliegen des Kunden, dann lost sich
das Problem in der Regel nicht von selbst, sondern potenziert sich.
Denn in diesem Fall geht es nicht mehr um die Enttduschung, die
der Kunde mit dem Produkt erfahren hat, sondern um einen di-
rekten Angriff auf die Person. Man kann einmal anderer Meinung
sein oder auch bei einem Problem nicht sofort auf gleich kommen,
wenn man jedoch nicht einmal mehr als Mensch wahrgenommen
wird, schalten viele Kunden auf bedingungslose Konfrontation. In
unserer hypervernetzten Welt eine Katastrophe, die sich im Cyber-
space fortpflanzt.

Im Englischen wird der Kundenservice unter ,Customer Care* zu-
sammengefasst und in diesem Wort ,Care” steckt viel Bedeutung
drinnen, tiber die ich in den vergangenen Tagen auch einiges nach-
gedacht habe. Der Ausléser war, wie kann es anders sein, ein nicht
optimales Kundenerlebnis mit einem Unternehmen auflerhalb
der Branche. Die Anlieferung hatte nicht geklappt, womit ich vor
der Wahl stand, mehr als eine halbe Tonne Ware allein zu tiber-
nehmen und stiickweise in den Keller zu schleppen oder diese mit
der Spedition zuriickzuschicken; mit der potenziellen Folge, dass
die sehnlichst erwarteten, und penibel vor Ndsse zu schiitzenden
Produkte vielleicht ein, zwei Wochen spdter ankommen - und ich
sie unter womdglich nicht so optimalen externen Bedingungen
annehmen miisse. Ich entschied mich fiir die Variante eins, womit
dann auch gleich meine gesamte Tagesplanung iiber den Haufen
geworfen wurde usw. usf. Dementsprechend sauer war ich.

Die Rettung des Unternehmens war die Verkduferin, welche

den Kontakt aufrechterhielt und fiir mich eine passende Losung
gefunden hat. Sie hat sich um die Sache gekiimmert. In dem Wort
,Caresteckt aber auch ein , I care‘, was nicht nur ein , Ich kiimmere
mich darum® umfasst, sondern auch ein , Es ist mir wichtig*. Und
das ist meiner Meinung nach der entscheidende Unterschied: Man
kann sich um vieles kiimmern - mit unterschiedlicher Intensitdt
und Ernsthaftigkeit. Aber wenn ich meinem Gegentiber vermitteln
kann, dass mir sein Anliegen wichtig ist, dann sorge ich auch dafiir,
dass der Draht zum Kunden nicht abreifit und ich vielleicht einen
Stammbkunden gewinne.

Neben RED ZAC Vorstand
Brendan Lenane ...

... und Prokurist
Rene Pascher ...

HINTERGRUND

RED ZAC

Team nun
komplett

Nach dem Wechsel von Peter Osel in
den Aufsichtsrat der Kooperation hat
RED ZAC seine Spitze neu aufgestellt.
Neben Vorstand Brendan Lenane und
Prokurist Rene Pascher gehoren nun
Harald Schiefer sowie Neuzugang
Stefan Friegel zum Management-
Team. ,Ich freue mich sehr tber die
Neuausrichtung des Management-
Teams. Wir haben die richtigen Men-
schen mit dem richtigen Know-how
sowie identer Leidenschaft firmiert,
um auf unsere Entwicklung der ver-

gangenen Jahre weiter aufzubauen!”, so Lenane, der neben dem Vor-

standsressort nun in Personalunion das Marketing, die Stabstelle

Strategie & Innovation sowie das Personalmanagement verantwortet.

Prokurist Rene Pascher verantwortet die Ressorts Finance, IT sowie

die Stabstelle Vermdgensmanagement & Legal. Auflerdem teilt er sich

die Personalagenden mit Lenane. Harald Schiefer, seit 1994 Teil der

RED ZAC Familie ibernimmt als Prokurist das Vertriebsressort, das

neu ausgerichtet wird. So sollen Dienstleistungen und Betreuungs-

intensitdt fir die Mitglieder inten-
siviert werden. Auch die Stabstelle
Konzept- und Strategieumsetzung ist
in seiner Zustandigkeit. Neuzugang
Stefan Friegel ist - aus Minchen
kommend - mit Anfang Februar zur
Kooperation gestofien und hat die
Leitung Einkauf und Produktma-
nagement iber. Friegel ist seit 2005
im Elektronikhandel tatig, iber 15
Jahre davon bei MediaSaturn, sowohl
in Deutschland als auch in Oster
reich.

,Stellvertretend fiir unsere Organisa-
tion mochte ich ganz klar sagen: Ich
freue mich sehr, mit einem so star-
ken Team in die Zukunft zu gehen®,
betont der Vorsitzende des Aufsichts-
rates Volker Meier. ,An der Neuorga-
nisation im Zuge des Ausscheidens
von Peter Osel wurde bereits seit
rund zwei Jahren intensiv gearbei-
tet - nun geht unter der Fihrung
von Vorstand Brendan Lenane das
neue Management-Team der Red Zac
Organisation an den Start.

... gehoren nun auch Proku-

rist und VL Harald Schiefer
sowie ...

... Neuzugang EL Stefan Frie-

gel dem Management-Team
der Kooperation an.
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14 Teil-
nehmer
waren beim
3. Modul
der Expert
Unter-
nehmer-
Akademie

Expert Unternehmer-Akademie - 3. Modul

Steuern und Fuhren

Am 7. und 8. Februar fand das dritte Modul der aktuellen Expert
Unternehmer-Akademie statt. Im letzten Teil der Fortbildung fiir die
Expert Mitglieder drehte sich alles um die Fragen der Fithrung im
Unternehmen sowie die Welt der Zahlen: Im Mittelpunkt des Semi-
nars stand dann auch die Vermittlung und Vertiefung des Wissens
um die betriebswirtschaftlichen Zusammenhange sowie welche Stell-
schrauben zur Erfolgssteigerung im eigenen Unternehmen zur Ver-
figung stehen.

Die insgesamt 14 Teilnehmer konnten in einem Top-Down-Blick auf
Bilanz sowie Gewinn- und Verlustrechnung und einer Erarbeitung
von wichtigen Unternehmenskennzahlen die eigene Bilanz analy-
sieren - immer unter dem Gesichtspunkt, was aus den ,Zahlen der
Vergangenheit” fiir die Zukunft gelernt bzw.
abgeleitet werden kann. Die Arbeitsmetho-

HINTERGRUND 7

RED ZAC Elektroshop

In neuem
Glanz

Nach  zweieinhalb-wéchi-
gen Umbau erstrahlt das
Geschaftslokal von RED
ZAC Elektroshop in Kap-
fenberg in neuem Glanz.

Der Shop wurde vollstandig
nach dem Corporate Design

Shopleiter Jurgen Kaiser und sein Team
im neuen RED ZAC Elektroshop.

der Kooperation gestaltet
und soll nun den Kunden
ein neues Einkaufserlebnis
bieten. ,Wir haben eigentlich keinen Stein auf dem anderen gelassen,
die Verdnderung ist tatsichlich eine Verwandlung in ein modernes
und gut strukturiertes Geschéft, in dem wir die Produkte optimal pra-
sentieren konnen. Das Feedback ist dementsprechend positiv*, freut
sich der Leiter des Elektroshops, Jirgen Kaiser. ,Wir wollen den Kun-
den zeigen, was alles moglich ist. Und ich denke, genau das ist uns mit
der Neugestaltung unseres Shops gelungen.”

Unter dem Motto ,Mit Sicherheit nachhaltig” setzt das Unternehmen
einen klaren Fokus auf modernste Technik. Mit vier Mitarbeitern im
Geschaft und im Bereich der Reparaturwerkstdtte sowie zwei weite-
ren Angestellten im Zustellservice ist das
Unternehmen zudem in der Region opti-

dik des Trainers Thomas Korcak zielte beson-
ders darauf ab, dass aus Zahlen Steuerungs-
informationen werden, die zum Wohle des
Unternehmens effizient eingesetzt werden.
Dass dies gelungen ist, zeigt die Aussage
vieler der Teilnehmer am Seminarende,
dass das ,Arbeiten mit Zahlen“ sogar Spafd
machen kann. ,Die permanente Auseinan-
dersetzung und Analyse der eigenen Zahlen
ist fir jeden Unternehmer auflerst wichtig,
denn nur so kann
das eigene Unter-
nehmen  auch
immer  wieder
auf die Zukunft
und neue Heraus-
forderungen aus-
gerichtet werden.
Die hohe Teil-
nehmerzahl an
diesem Seminar
hat uns gezeigt,

dass auch unsere
Expert-Mitglie-
Fir Expert-GF Alfred der
Kapfer zeigt die hohe
Teilnehmeranzahl, )
dass die Akademie den merk  legen, so
Bedarf der Mitglieder Expert-GF Alfred
trifft. Kapfer.

darauf ein
hohes Augen-

MediaMarkt

Verkauf in Schweden

Ceconomy verkauft das MediaMarkt
Geschiftin Schweden an seinen Konkurren-
ten Power Sweden. Betroffen sind 29 Markte
mit rund 1300 Mitarbeitern. Ceconomy
erhalt dafiir eine 20%-Beteiligung an Power
Sweden. Bis zum Abschluss der Transaktion
werden die Markte unter der Marke Media-
Markt
weiter-
gefithrt.
D e r
Riuck-
z u g
wurde
im Zuge
der Présentation der Geschaftszahlen zum
Q1/2023 bekannt gegeben. Der Grof3fléchen-
anbieter ist seit 2006 in Schweden aktiv.

Der Kaufer, Power Sweden, gehort zur Power
Gruppe - ein Elektronikkonzern, der derzeit
in Norwegen, Finnland, Danemark stationar
und online vertreten und in Schweden als
reiner Online-Handler aktiv ist.

mal aufgestellt. ,Wir setzen auf freundliche,
kompetente Beratung, bieten ein eigenes
Reparaturservice von defekten Gerdten -
natiirlich wird hier auch der Reparaturbo-
nus mit eingerechnet - sowie Service bei
Zustellung, Einbau, Inbetriebnahme bzw.
Abholung von Altgeraten. Wir verstehen uns
eben als kompetenter Ansprechpartner fiir
alles rund um Elektro- und Elektronikgerate
in der Region, meint Kaiser.

Das Geschéft in Kapfenberg ist Teil der
Stadtwerke Kapfenberg GmbH. Der Elekt-
roshop ist bereits seit 1932 Bestandteil des
Unternehmens und zdhlt seit 2005 zur RED
ZAC Familie.

Einblick

14 ,Die Leute hatten uns gefragt
ob wir noch normal ticken”

23 ,Dieses Relikt aus Zeiten
Maria Theresias belastet Fir-
men in Osterreich unnétig.”
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BIANCA DVORAK ZUR
PERSONALSITUATION IM EFH

Es wird
immer
brisanter

@elektro.at VIA STORYLINK: 2303008
TEXT: W. Schalko | FOTOS: WKO, Stephan Huger
INFO: www.wko.at/elektroundeinrichtungshandel

Wie am gesamten Arbeitsmarkt klaffen auch im Elekt-
rohandel grofSe personelle Liicken — daran kénnen auch
die zuletzt wieder steigenden Lehrlingszahlen nichts
andern. Im Gesprach mit E&W begibt sich Bundesgre-
mialgeschéaftsfihrerin Bianca Dvorak auf Ursachen-
forschung und erldautert, wo akuter Handlungsbedarf
besteht und warum das Zauberwort , Flexibilitat” heifst.

E&W: Wie stellt sich aus Sicht des Bundes-
gremiums die aktuelle Situation am Arbeits-
markt dar und wie schdtzt man die weitere
Entwicklung ein?

Bianca Dvorak: Nicht sehr positiv - es wird
immer brisanter. Die Betriebe suchen immer
mehr Leute und bekommen diese fast nicht,
also versuchen sie z.B. mehr Lehrlinge selbst
auszubilden. Wihrend wir in den letzten Jah-
ren noch gesehen haben, dass mehr poten-
zielle Mitarbeiter eine Teilzeitbeschaftigung
suchen, dreht sich dieser Trend jetzt wieder.
Die Menschen wollen doch wieder vermehrt
Vollzeit arbeiten, neue Mitarbeiter ebenso wie
aktive, die gerade in Teilzeit beschaftigt sind -
weil sie sich‘s anders nicht leisten kénnen.

Welches Stimmungsbild zeichnen die Mit-
glieder draufSen?

Neben der aktuellen Tendenz zu mehr Voll-
zeit ist schon etwas ldnger zu beobachten,
dass sich gerade bei den jingeren Generatio-
nen sehr viel gedndert hat in Hinblick dar-
auf, was die Prioritdten bei der Arbeit betrifft.
Hier muss man aufpassen, damit man diese
Entwicklung nicht verpasst. In der Lehre

kommen demndchst die ersten Vertreter der
Generation Alpha (Anm.: Geburtenjahrginge
2010-2025) auf uns zu, und die sind nach neu-
esten Studien vollig anders gestrickt als die
bisherigen: Die sind total digital, haben eine
relativ kurze Aufmerksamkeitsspanne - was
nicht heifit, dass sie weniger aufnehmen
koénnen, nur eben anders - und lassen sich
iberhaupt nicht Gber einen Kamm scheren,
d.h. die Individualisierung, die schon in den
vergangenen Jahren bemerkbar war, schreitet
extrem voran.

»Individualisierung ist der
Schliissel zu erfolgreicher
Fachkraftesicherung.”

BIANCA DVORAK

Mit den Systemen, die wir derzeit haben,
kommen wir da nicht weiter - gerade, was die
Lehrlingsausbildung betrifft. Denn die heu-
tigen Lehrplane stammen ja aus den 1980er-
Jahren, d.h. da sind drei Generationen dazwi-
schen. Daher ist die Politik jetzt wirklich
gefordert, dass sie in die Génge kommt und

Bundesgremial-GF Bianca Dvorak fordert in
Sachen Arbeitsmarkt rasches und durch-
dachtes Handeln der Politik.

das alles Gberarbeitet. Nicht nur kosmetisch,
sondern substanziell: Man muss sich ernst-
haft fragen, wie man die Lehrausbildung auch
auf die Bediirfnisse der Zielgruppe ausrichten
kann. Momentan ist sie weder ausgerichtet an
den Bediirfnissen der Unternehmen noch an
denen der Lehrlinge - und das adaquat aufzu-
stellen, sehe ich als Riesen-Herausforderung
fur die nachsten Jahre. Die Unternehmen
wollen namlich ebenfalls nicht langer in die-
ses strenge Korsett verfrachtet werden, wie es
jetzt der Fall ist. Bis die Ersten der Generation
Alpha in den Lehrberuf einsteigen, bleiben
noch ein, zwei Jahre, d.h. gerade genug, um
noch etwas zu dndern - aber da muss unsere
Politik nun rasch tatig werden!

Wie aktiv bringt sich das Bundesgremium
bei dieser Neugestaltung ein?

Wir mahnen schon relativ lange immer
wieder ein, den Lehrplan zu iberarbeiten,
und haben jetzt tatsdchlich eine Zusage
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bekommen, dass die Lehrplane fiir den Ein-

zelhandel in diesem Jahr iiberarbeitet werden

sollen. Allerdings sind diese auch an die Vor-

gaben gebunden, die wiederum selbst nicht

taufrisch sind - das ,neue” kompetenzorien-
tierte Lehrsystem gibt es auch schon seit vier,

fanfJahren. Es bringt aber leider nichts, wenn
man zwar etwas andert, aber auf den Stand
von vor ein paar Jahren. Man ist hier also
immer hinten nach, weil es noch nicht bei

allen Entscheidungstragern angekommen ist,
dass wir uns ja nicht mit den aktuellen Lehr-

lingen und deren Bediirfnissen beschéftigen

miussen, sondern mit der nichsten Genera-

tion - denn die ist betroffen, wenn der neue
Lehrplan in Kraft tritt.

Geht man bei dieser Thematik gemeinsam
mit anderen Branchen vor?

Wir haben einerseits die Unterstiitzung der

Bundessparte Handel, die ebenfalls sehr

dahinter ist, den Lehrberuf Einzelhandels-

kaufmann zu modernisieren. Andererseits

gibt es eine Nachwuchskampagne, die ein-

fach zeigen soll, was es tiberhaupt gibt - denn

das Angebot ist gerade auch in der Elektro-

branche so vielfiltig, dass die Menschen nicht
wissen, was man da alles machen kann und
welche Moglichkeiten bestehen.

Menschen in die Branche zu holen, ist eine
Seite der Medaille, die andere sind die
Unternehmen selbst — wie sieht es dort aus?

Wir héren auch von dieser Seite immer mehr,
dass die strengen Voraussetzungen hinder-
lich sind. Es hdngt sehr viel an einer Flexi-

bilisierung. Die Generationen, die da jetzt
kommen, haben ganz andere Skills als die
bisherigen - doch die werden momentan
iberhaupt nicht gefordert und man miisste

den Unternehmen die Moglichkeiten geben,
diese Skills einzusetzen bzw. zundchst ein-

mal Ideen liefern, welche Vorteile solche

Skills fur das Unternehmen haben kénnen.

Dass man als Unternehmer seine Lehrlinge
bezahlen muss, wahrend die Ausbildung an

Schulen von der Allgemeinheit getragen wird,

ist natiirlich auch ein gewisses Problem. Hier

ware es fir die Unternehmen von Vorteil,

Leute zu bekommen, die schon ein bisschen
alter sind und somit reifer. In dieser Hinsicht
halte ich die Duale Akademie fiir ein gutes
Projekt, wo nach der Matura im Rahmen einer

verkiirzten Lehrzeit verschiedene Schlissel-

kompetenzen vermittelt werden.

Wo liegen die Ursachen fir den aktu-
ellen Personalmangel? Ist dieser gar

hausgemacht? Und braucht der Elektrohan-
del eine Imagepolitur?

Ja, die braucht er sicher. Viele Elektrohand-

ler sind ja moderne Unternehmen, die sich
stark mit Zukunftsthemen beschéftigen, wie

z.B. der Energiewende. Da bieten sie einer-

seits einen zukunftssicheren Job, was in der
Wahrnehmung wieder wichtiger zu werden
scheint, und andererseits die Moglichkeit
zur Selbstverwirklichung - denn gerade die
Jungen wollen einen Job nicht nur wegen des

Geldes machen, sondern um etwas beizutra-

gen. Daher unterstiitzen wir auch eine neue

,Der Elektrohandel braucht
definitiv eine Imagepolitur.
Er bietet zukunftssichere
Jobs und die Moglichkeit
zur Selbstverwirklichung.“

BIANCA DVORAK

Kampagne der gesamten Elektrobranche, d.h.
gemeinsam mit den Elektrotechnikern, die
darauf aufmerksam machen soll, dass die

Elektrobranche eine ,griine Zukunftsbran-

che” ist. Die Kampagne wird voraussichtlich
im Sommer/Herbst ausgerollt und richtet
sich v.a. an potenzielle Lehrlinge, deren Eltern

sowie an Menschen, die sich umschulen las-

sen mochten.

Sind die Auswirkungen des aktuellen Perso-
nalmangels schon spurbar?

Man merkt, dass allen voran die Firmenchefs
mehr arbeiten, um das zu kompensieren, und

oft miissen auch die Mitarbeiter einiges abfe-

dern - z.B. in Form von mehr Uberstunden,
was wiederum zu hoheren

Kosten fihrt.
dauert auch die Suche nach

Parallel dazu
qualifizierten =~ Mitarbeitern
immer langer, d.h. hier stei-
gen die Kosten ebenfalls. Und
am Ende muss man mangels
Alternativen oft jemanden
nehmen, der die gewiinschte
Qualifikation gar nicht mit
bringt, und den Neuzugang
noch selbst ausbilden. Zudem
hat der Mangel an Arbeits-
kraften dazu gefihrt, dass

Die Werbekampagne der
Sparte Handel lockt junge
Menschen auch in die
Elektrobranche.
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die Gehalter insgesamt steigen. Gleichzeitig
merken wir aber auch, dass die Unterneh-
men insgesamt deutlich flexibler werden, z.B.
durch individuelle Beratungen auflerhalb der
normalen Geschaftszeiten - d.h. auch da ist
Flexibilisierung das zentrale Thema.

Gibt es abseits der zuvor angesprochenen
Kampagne weitere Initiativen des Bundes-
gremiums, Fachkrdfte in den Handel zu
holen?

Es gibt noch eine Lehrlingskampagne der
Sparte Handel, die in Social Media-Kana-
len wie Snapchat oder TikTok lauft und sich
direkt an potenzielle Lehrlinge richtet. Das
Ganze hat ein bisschen ,Fun-Charakter” und
kommt sehr gut an. Weiters funktionieren
auch unsere Webinare immer noch sehr gut:
Diese richten sich zwar an Personen, die
schon in der Branche sind, aber die Lehrlinge
lieben dieses Format, bei dem wir eine bunte
Mischung aus Fachinfos und Social- bzw.
Soft-Skills bieten. Als Nachstes ist hier im
Frithling ein Social Media Webinar speziell
fir Lehrlinge geplant, bei dem wir aufzeigen
wollen, wie man all diese Plattformen auch in
einem beruflichen Kontext verwenden kann.

Bringen neue Lehrberufe etwas?

Grundsatzlich sind neue Lehrberufe nicht an
allen Stellen gerne gesehen, da es schon jetzt
schwierig genug ist, den Uberblick zu bewah-
ren. Aber genau deshalb muss man eben ver-
suchen, diese alten Strukturen aufzubrechen
und z.B. neue Module einbauen. Ein modula-
res System ist aus meiner Sicht sehr sinnvoll

- zumal der Handel ja gerade fir Wiederein-

steiger interessant ist, da Teilzeit und zu
Randzeiten gearbeitet werden kann. "

eine Lehre
im Handel

_Mit einer Lehre im

ann lch al[es werden
ki L [}? - -

~Sogar Influencer.”
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Der Mangel an Arbeitskraften ist zu
einem brennenden Problem gewor-
den. Wie aus einer Untersuchung
der Statistik Austria hervorgeht, sind
der Handel und das Gewerbe — und
damit der Elektrohandel und die
-Installation — von dieser Entwicklung
besonders stark betroffen. Ein Blick
auf den IST-Stand und die MalSnah-
men der Kooperationen.

aum ein Betrieb in der Elekt-
ro-Branche, der nicht nach zu-
satzlichen, qualifizierten Mit-
arbeitern sucht. Das Problem
betrifft die gesamte Wirtschaft. So gab es
laut Statistik Austria im vergangenen Jahr im
Durchschnitt 206.500 offene Stellen in Oster-
reich. Im Q3/2022 lag dann der Hochststand

am Punkt

LEERGEFEGT
ist der Markt, Osterreich verzeichnet einen
Rekord an offenen Stellen.

BEDEUTET
hohere Belastung fur Mitarbeiter und
Geschaftsfihrung in den Betrieben.

KOOPERATIONEN
unterstlitzen Mitglieder mit eigenen
Services bei der Suche.

iiberhaupt bei 218.100 Vakanzen - das waren
die hochsten Werte seit Beginn der Erhebung
im Jahr 2009. ,Die Zahl der offenen Stellen lag
damit 2022 nicht nur um 41,4 % iber dem Vor-
jahr und um 61,1% tber dem Vor-Pandemie-
Niveau des Jahres 2019, sondern erreichte den
hochsten bisher aufgezeichneten Wert. Auch
die auf 4,8 % gestiegene Offene-Stellen-Quote
- also der Anteil der offenen an allen verfiigba-
ren Stellen - weist auf Engpasse beim Arbeits-
krafteangebot hin. Die meisten Jobangebote
gab es dabei im Dienstleistungsbereich. Aber
auch in der Produktion war der Personal-
bedarf im Vorjahr hoch*, erlduterte Statistik
Austria-Generaldirektor Tobias Thomas Mitte
Februar bei einer Prasentation.

Besonders haufig wurden Personen fir
Dienstleistungsberufe und Verkaufer sowie
Personen fir Handwerks- und damit ver-
wandte Berufe gesucht. Durchschnittlich
waren diese beiden Bereiche 2022 fur 21,8%
bzw. 19,5% aller offenen Stellen verantwort-
lich. Oder anders ausgedriickt: Im vergan-
genen Jahr gab es durchschnittlich 45.000
freie Stellen im Dienstleistungssektor, ein-
schliefSlich dem Handel, gleichzeitig wurden
im Handwerk 2022 zu jedem Zeitpunkt rund
40.000 Mitarbeiter gesucht. Das schldgt sich
auch in der Suchdauer nieder. 2019 waren
im Jahresdurchschnitt noch 21,6% der offe-
nen Stellen weniger als ein Monat ausge-
schrieben. 2021 wurde nur noch ein Finftel
der offenen Stellen (20,6 %) innerhalb eines
Monats besetzt. Im Vorjahr traf dies nur noch
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Die Branche klagt uber Mit-
arbeitermangel: Im Handel,
aber noch mehr im Installations-
gewerbe sind derzeit viele Stel-
len unbesetzt und die Betriebe
suchen immer langer nach
passenden Mitarbeitern.

auf 11,9% der Stellen zu. Dagegen
betrug die Suchdauer bei einem
Sechstel (16,7%) der offenen Stel-
len laut Statistik Austria mehr als
sechs Monate.

IM KRITISCHEN BEREICH

Sehrkritischist die Situation in der
Elektroinstallation. Wie aus dem
WKO-Fachkrifteradar hervorgeht,
kommen in diesem Bereich bun-
desweit im Schnitt drei Stellen
auf einen Arbeitssuchenden. Noch
extremer prasentiert sich die Situ-
ation in einigen Bundeslindern:
So waren im Janner 2023 in Salzburg 35 Elek-
troinstallateure arbeitslos gemeldet, bei 214
offenen Stellen. In Oberésterreich kamen im
Janner auf 120 arbeitslos gemeldete Elektro-
installateure gar 1031 offene Stellen. Da viele
Stellen gar nicht gemeldet werden, kann man
davon ausgehen, dass der Mangel an ausgebil-
deten Arbeitskraften noch hoher liegt.

Nicht ganz so extrem stellt sich auf den ersten
Blick die Situation im Verkauf dar: Demnach
standen - offiziell wohlgemerkt - 22 offenen
Stellen fur Verkdufer im Elektro-Handel 74
Arbeitssuchende gegentiber. Dies verdanken
wir vor allem den Ostlichen Bundeslindern
(Wien, NO, 00, St, B) - ganz besonders Wien,
wo auf drei offenen Stellen 41 arbeitssuchende
Verkéufer kommen. Das Verhaltnis dreht sich
allerdings im Siiden und im Westen, wo das
WXKO-Fachkrifteradar ebenfalls auf Rot steht.

HOHERE BELASTUNG

Damit ist klar, der Arbeitsmarkt begins-
tigt derzeit die Arbeitnehmer. Bundesweit
haben sie die Wahl zwischen verschiedenen
Arbeitgebern und unterschiedlichen Han-
delssparten. Damit sind die Auswirkungen
des erhohten Arbeitskraftebedarfs allgegen-
wartig und fir jeden Unternehmer nur allzu
vertraut: So ergibt sich aus dem Mangel an
Arbeitskraften eine Zusatzbelastung sowohl
fur die bestehenden Mitarbeiter als auch
die Firmenleitungen. Die Ausgaben fur die
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Personalsuche steigen und schlief8lich erleiden viele Unternehmen
deutliche Umsatzeinbufien, weil sie wegen fehlenden Personals
Auftrdge nicht mehr annehmen konnen.

,Der aktuelle Fachkraftemangel macht sich in der Elektrobranche
stark bemerkbar und stellt eine grofle Herausforderung fir die
Betriebe dar. Insbesondere, da wir als Teil der Elektrobranche die
Energiewende durch unsere zukunftsweisenden Technologien und
Produkte wie etwa im Bereich Smart Home mafigeblich mitgestal-
ten, besteht aktuell und sicherlich auch in den kommenden Jahren
eine grofle Nachfrage nach unseren Produkten und Lésungen®,
erkldrt Bianca Dvorak, Geschéftsfithrerin des Bundesgremiums fur
den Elektro- und Mébelfachhandel. ,Jetzt bendtigen wir natiirlich
dringend geniigend kompetente Mitarbeiter im Handel, die Kun-
den hier beraten, aber natiirlich auch gentigend gut ausgebildete
Personen im Installationsbereich, um diese Losungen zu installie-
ren. Die Elektrobranche bietet somit zukunftsfitte Jobs, in welchen
aktiv an der Energiewende mitgearbeitet wird - das gilt es nun zu
kommunizieren.*

Dazu passend gibt es zumindest einen kleinen Lichtblick im Handel:
Dort hat sich die Anzahl der Lehranfanger zuletzt wieder erhoht -
im EFH stieg 2022 die Zahl der Lehranfanger von 251 auf 300. Im
Telekom-FH erhohte sich die Anzahl der Lehrlinge im ersten Jahr
von 273 auf 287.

AUGEN AUF

Auch bei den Kooperationen ist der Arbeitskraftemangel ein zent-
raler Punkt der Agenda - und das oft schon seit Jahren. ,Der Fach-
kraftemangel verfolgt unsere Mitgliedsbetriebe inzwischen schon
lange Zeit, hat sich aber in den letzten Jahren nochmals deutlich
verscharft. Dabei ist, sowohl der Bereich Handel, aber in vielen Fal-
len noch starker der Bereich der gewerblichen Elektroinstallation
betroffen. Denn dieser Bereich boomt nach wie vor enorm und die
Nachfrage wird nicht zuletzt aufgrund des Hypes im Bereich der
Photovoltaikanlagen noch ldnger anhalten®, ist Expert-GF Alfred
Kapfer tberzeugt. ,Flexibilitat des Arbeitgebers (z.B. bei Arbeitszei-
ten oder Akquisitionsbemithungen iiber verschiedenste Kanale ...)
und Ausdauer bei der Suche, inkl. laufend gedffneter Augen im Hin-
blick auf sich mitunter kurzfristig auftuende Méglichkeiten, Mit-
arbeiter zu gewinnen, sind daher das Gebot der Stunde.

Expert selbst unterstiitzt seine Mitglieder schon seit Jahren bei der
Suche nach neuen Mitarbeitern, wie auch ML Matthias Sandtner
ausfithrt: ,Bereits vor einigen Jahren haben wir auf der Website
www.expert.at/jobs eine Jobborse eingerichtet. Diese kann von
den Mitgliedern kostenlos genutzt werden. Die offenen Stellen von
einem Mitglied werden automatisch auch auf der Website vom Mit-
glied angezeigt. Gleichzeitig wird diese Jobbdrse auch Online ange-
zeigt.”

Andere Unterstiitzungsmafinahmen umfassen z.B. die Erstel-
lung und Gestaltung von Stellenausschreibungen. Auch berét die
Expert-Zentrale gemeinsam mit dem Mitglied, welche Moglich-
keiten in dessen Region gegeben sind, um Mitarbeiter zu finden
bzw. potenzielle Mitarbeiter ansprechen zu konnen. Dabei geht
Expert laut Sandtner auch auf die regionalen Besonderheiten ein.
Diese Dienstleistungen erfreuen sich grofler Beliebtheit bei den
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Expert-Mitgliedern und werden auch in ver-
schiedenster Form gerne angenommen.

NEUE DIENSTLEISTUNG

Als sehr herausfordernd schatzt auch Red
ZacVorstand Brendan Lenane die Situation
ein: ,Statistisch gesehen ist Osterreich zwar
unter dem Schnitt der Euro-Zone, allerdings
hilft das im Alltag nichts. Das geht auch nicht
am Osterreichischen Elektrofachhandel vor-
bei. Selbstverstandlich auch nicht an unseren

«

Mitgliedern. Es bleibt kein Bereich verschont.

Um die Mitglieder bei der Suche nach neuen
Mitarbeitern zu unterstiitzen, hat man sich
in der Kooperationszentrale einiges einfal-
len lassen. ,Tatsdchlich haben wir eine neue
Dienstleistung fir unsere Mitglieder erschaf-
fen! Unter dem Projekt-Motto ,Zacis finden.
Zacis binden.” kénnen RED ZAC Handler
kiinftig ganz bequem ihre Mitarbeitersorgen
an die RED ZAC Zentrale ibergeben. Die neu
entworfene Employer Kampagne ,Echte Zacis
gesucht ermoglicht kiinftig attraktiv und
einheitlich am , Bewerbermarkt“ aufzutreten®
erklart Lenane gegeniiber E&W. ,Das neue
Karriereportal konsolidiert nicht nur alle Jobs
unserer Organisation, sondern stellt uns als
regionale und eigentimergefihrte Fachhan-
delsorganisation attraktiv dar, zeigt die Vor-
teile eines Dienstverhéltnisses auf und macht

Cu

den Fachhandel ,sexy".

Mit Sujet-Texten wie ,Wir sind keine Regal-
schlichter, sondern Glicklichmacher oder
JWir verkaufen keine E-Gerdte, sondern
Losungen um das Leben unserer Kunden:in-
nen zu verbessern‘ wirbt die Kooperation
aktiv. um Mitarbeiter fir ihre Mitglieder.
Neben dem beschriebenen Karriereportal,
setzt Red Zac auf individuelle Mafinahmen,
wie den eigenen ,Social Media Handlerser-
vice*, um die Jobangebote in den Social Media-
Kanélen der eigenen Héndler zu platzieren.
Auflerdem kooperiert Red Zac mit der Regio-
nal Media Austria, um auch im Print-Bereich
eine entsprechende Abdeckung in den Regio-
nen der einzelnen Red ZacHandler zu gene-
rieren. Weitere Mafinahmen umfassen z.B.
die Platzierung der offenen Stellen in Google-
Jobs und die Erstellung von Werbe-Sujets fiir
die Anwendung am POS bzw. Videowalls oder
Plakatwande.

,Wir kooperieren zudem mit den Fachmedien
wie E&W, um auch in ,Insider- bzw. Brachen-
Communities* die Jobs unserer Mitglieder zu
platzieren. Alles in allem sehr umfangreich
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und dahingehend ausgerich-
tet, dass unsere Mitglieder
fur deren Kerngeschift frei-
gespielt werden®, so Lenane

abschliefiend. ,Unsere
Héndler missen lediglich
selbst die Bewerbungs-

gesprache fithren und im
Idealfall den/die richtige/n
Kandidat:in - ndmlich den
echten Zaci - auswdhlen!
Dieser Service wird unglaub-
lich gut angenommen. Wir
werden aktuell regelrecht
mit Anforderungen unserer
Mitglieder ,iberrannt und
das, obwohl wir uns aktuell

Vorkrisenniveau 2019

;43

dabe 2022 323019

in der Startphase befinden.

IM WETTBEWERB

Wie ElectronicPartner-Geschaftsfithrer
Michael Hofer erklart, habe man seitens der
Kooperation zwar keine exakten Zahlen zum
Ausmaf} der Arbeits- und Fachkréfteproble-
matik, aufgrund des laufenden regionalen
Austausches sowie Veranstaltungen wie die
oOsterreichweiten Infotage jedoch einen sehr
guten Uberblick. ,Es gibt momentan prak-
tisch kein Mitglied bei uns, das von einem
beruhigenden Personalstand berichten und
aktuell nicht nach personeller Verstirkung
Ausschau halten wiirde. Das gilt fir alle Berei-
che querbeet - von der Elektroinstallation im
boomenden Photovoltaik-Sektor bis hin zum
Filialleiter oder dem klassischen Fachberater.
Der Tenor drauflen lautet: Wir kénnten viel
mehr Umsatz machen, aber das Verkaufsper-
sonal fehlt - ebenso wie fiir die Montage und
Serviceleistungen wie Lieferung und Inbe-
triebnahme.”

Dementsprechend ortet Hofer die Aufgabe
der Kooperation insbesondere darin, den
potenziellen Mitarbeitern zu verdeutlichen,
dass der Elektrofachhandel eine krisen- und
zukunftssichere Branche ist und bei Themen
wie Vernetzung, Energiewende, etc. eine zent-
rale Rolle spielt. ,Auf die Frage, wie man diese
Botschaft ritberbringt bzw. wie man sich als
aufstellt,
haben wir Antworten - und mit den ,Leading

Unternehmen zukunftsgerichtet
Tools” sogar ein eigenes Seminar fiir Perso-
nalmanagement im Rahmen des EP:Cam-
pus. Denn im ersten Schritt miissen sich die
Unternehmen mit sich selbst beschaftigen.
Im zweiten Schritt geht es um die Umset-
zung, sprich Personalsuche - hier arbeiten
wir gerade an einem herausragenden Tool,

Bei der Beschaftigungsentwicklung im
gesamten Handel seit 2019 sticht der
Online-Handel ins Auge: In diesem Bereich
ist die Anzahl der Beschaftigten um 54,6 %
gestiegen. Im EFH ist die Anzahl der
Beschaftigten im selben Zeitraum um 2,7 %
gesunken. (Grafik: Bundessparte Handel)

das wir unseren Mitgliedern im Lauf des Jah-
res zur Verfigung stellen werden.”

Bei der Ursachenforschung fiir den Fachkraf-
temangel will der ElectronicPartner-GF gar
nicht allzu tief greifen: ,Das ware iiber weite
Strecken nur Spekulation. Fakt ist, dass wir
die Situation haben. Und diese Situation wird
sich in den nachsten Jahren weiter verschar-
fen, da geburtenstarke Jahrgange mit vielen
Leistungstrdgern in Pension gehen. Die Bran-
chen werden also untereinander vermehrt
um die Mitarbeiter der Zukunft rittern.”

Dafiir, dass es gelingen kénne, Menschen fiir
den Elektrohandel zu begeistern, gebe es in
den Reihen der Mitglieder zahlreiche Bei-
spiele - gefragt seien v.a. Freude am Umgang
mit Menschen und verkduferisches Geschick,
die Produkte kénne man lernen, so Hofer wei-
ter. ,Aber wir stehen natirlich vor grofien
Herausforderungen, nicht zuletzt weil viele -
auch junge - Menschen heute schon alles
haben. Das erfordert neue Modelle bei der
Entlohnung ebenso wie bei der Arbeitszeit,
Stichwort 30-Stunden- oder 4-Tage-Woche.
Klar kann man versuchen, sich gegen diese
Entwicklungen zu stemmen, oder aber man
stellt sich gleich darauf ein und holt gleich das
Optimum heraus - und genau daftr bieten
wir unseren Partnern die passenden Losun-
gen. Wir wollen unsere Mitglieder dazu moti-
vieren, sich selbst weiterzuentwickeln.” n



HURDEN BEI DER LEHRLINGSSUCHE

TEXT: Julia Jamy | FOTO: Pixabay| INFO: www.elektro.at

Der Arbeitskraftemangel am Oster-
reichischen Arbeitsmarkt spitzt sich
weiter zu. Ein Losungsansatz besteht
darin, die bendétigten Fachkrafte

im Rahmen der Lehre selbst auszu-
bilden. Das Beratungsunternehmen
Deloitte hat sich ein Bild davon
gemacht, wie gut Unternehmen und
Jugendliche im Rahmen der Lehre
bereits zueinanderfinden und wel-
che Hurden noch bestehen.

ie Frage, ob ein Fachkrafte-
mangel am Osterreichischen
Arbeitsmarkt besteht, stellt sich

nicht mehr. Um den Fachkréfte-

am Punkt

DIE AUSBILDUNG

eigener Lehrlinge gilt hierzulande als
unternehmerische GegenmafSnahme zum
Fachkraftemangel.

BEI DER LEHRLINGSAUSWAHL
besteht oft ein Spannungsfeld zwischen
Personlichkeit und fachlicher Kompetenz.

VIELE JUGENDLICHE

treffen ihre Entscheidungen bei der Job-
wahl aufgrund von persénlichen Empfeh-
lungen.

mangel zu mildern, bilden Betriebe Lehrlinge
aus. Wie der Deloitte Youth Pulse Check 2022
zeigt, gilt die Ausbildung eigener Lehrlinge
hierzulande schon ldnger als unternehmeri-
sche Gegenmafinahme zum Fachkrafteman-
gel: Der Grofiteil der befragten Unternehmen
(80%), die aktuell Lehrlinge ausbilden, geben
die Sicherung des zukiinftigen Bedarfs an
Fachkraften als Hauptgrund fiir die innerbe-
triebliche Ausbildung an. Allerdings stehen
Betriebe bei der Auswahl von Lehrlingen vor
Herausforderungen: Zwei Drittel der Unter-
nehmen mit Lehrangebot beklagen, dass die
Mindestanforderungen an eine Stelle von den
Bewerbern nicht erfillt werden. Mehr als die
Hilfte der Befragten erhalt generell zu wenige
Bewerbungen auf Lehrstellen und jeder zwei-
te Betrieb gibt an, dass es seitens der Bewerber
an Motivation und Arbeitsbereitschaft fehlt.

Auflerdem besteht bei der Lehrlingsauswahl
oft ein Spannungsfeld zwischen Persénlich-
keit und fachlicher Qualifikation. ,Die Lehr-
linge kommen frisch von der Schule und viele
Unternehmen fokussieren sich nur auf die
Noten und weniger auf das Potenzial, dabei ist
das Potenzial viel wichtiger als Kompetenz®,
erklart Elisa Aichinger, Partnerin bei Deloitte
Osterreich, gegentiber E&W.

Eine weitere Herausforderung bei der Lehr-
lingssuche ist laut Aichinger, dass junge Men-
schen ihre Entscheidungen bei der Jobsuche
aufgrund von persénlichen Empfehlungen
von Lehrern, Freunden oder Familie treffen.

HINTERGRUND

Um den Fachkraftemangel zu mildern, bilden
viele Betriebe Lehrlinge aus. Dabei kommt es
immer wieder zu Herausforderungen.

Daher sei es umso wichtiger, die richtigen
Inhalte in einer Jobbeschreibung zu trans-
portieren: ,Viele junge Menschen interessiert
die technische Beschreibung in einer Jobaus-
schreibung nicht. Die Lehrlinge achten viel
mehr, ob es unterstiitzende Vorgesetzte und
nette Kollegen im Betrieb gibt, und die Sicher-
heit im Job spielt auch eine wichtige Rolle.
Daher sollten sich Betriebe frithzeitig Gedan-
ken beim Employer Branding machen und die
sozialen Aspekte in den Vordergrund stellen.”

UNTERSCHIEDLICHE
ERWARTUNGEN

Wie die Studie weiter zeigt, passen die Erwar-
tungshaltungen seitens der Unternehmen
und der zuktnftigen Lehrlinge aber haufig
nicht zusammen. Interesse und Motivation
seitens der Jugendlichen stellen fiir 93% der
Unternehmen die wichtigsten Einstellungs-
kriterien dar. 81% achten auch darauf, dass die
Personlichkeit des Jugendlichen zum Unter-
nehmen passt. Wenn die Erwartungshaltun-
gen aber doch zusammenpassen und ein
neuer Lehrling im Betrieb aufgenommen
wird, ist es laut Aichinger besonders wichtig,
dass der Lehrling gut betreut wird, zum Bei-
spiel im Rahmen eines Buddy-Systems. m

b
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ELEKTRO WRANN: ETWAS TUN STATT NUR JAMMERN

,ES ist dramatisch!“

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: Red Zac Wrann | INFO: www.elektro.at

Elektro Wrann ist ein alteingesessenes
Unternehmen, das aus Velden nicht
mehr wegzudenken ist. Bisher waren
die Wranns sechs Tage die Woche
von frih bis spat fir ihre Kunden da.
Die aktuelle Personalsituation hat die
Elektrohandler nun allerdings dazu
gezwungen, radikal umzudenken: Bei
Elektro Wrann ist seit Beginn des Jah-
res nur mehr vier Tage pro Woche fur
Kunden gedffnet und das war nicht
die einzige Umstellung: ,,Da kommt
noch etwas”, erzahlt Sabine Wrann
im Gesprach mit EGW.

s ist dramatisch!‘, sagt Sabine

Wrann. ,Es gibt keine Fachkrafte

mehr. Und das sagen nicht nur wir,

sondern alle Unternehmer in Vel-
den: Es ist ein Ding der Unmoglichkeit, Perso-
nal zu bekommen!*

Bei Red Zac Wrann arbeiteten frither immer -
je nach Saison - zwischen acht und zwolf Mit-
arbeiter. Aktuell ist das Elektrohandels-Team
zu dritt. Angefangen habe die Misere schon
kurz vor Corona, berichtet Sabine Wrann:
,Da kamen Umschulungen in Mode. Das
Arbeitsmarktser-
vice hat stark daftr
geworben, dass den
Leuten alles gezahlt
wird und zwei unse-
rer Mitarbeiter nah-
men die Gelegen-
heit war. Das waren
Arbeitskrafte
und ihnen gefiel

gute

es bei uns, doch sie

meinten, wenn sie

schon die Chance hatten, beruflich etwas
zu verandern, neu durchzustarten und das
wiirde auch noch bezahlt - ja warum nicht.
Da haben wir das erste Mal bemerkt: Hoppla,
da passiert was."

Dann ist da noch Infineon, der Halbleiter-
Hersteller, der in Villach eine gigantische
Chipfabrik erdffnet hat. ,Das ist jetzt eine
Riesen-Firma, die sicher rund 1.000 Leute

»Es hat keinen Sinn, Tag fir
Tag dariiber zu jammern,
dass wir keine Leute be-
kommen. Wir sind Unter-
nehmer, also miissen wir
auch etwas unternehmen!“

3/2023 =l

RED ZAC(®

NEUE OFFNUNGSZEITEN 2023

4 Tage Woche im Januar bis April

9:00 - 12:30 Uhr

Mittwoch GESCHLOSSEN
Samstag GESCHLOSSEN

14:00 - 18:00 Uhr

Sabine und Philipp Wrann haben aufgrund der Personalknappheit auf eine 4-Tage-Woche umge-
stellt. Ob die Offnungszeiten im Sommer (der Hochsaison in Velden) dann kurzfristig wieder ausge-
weitet werden, steht noch nicht fest. ,Das wird sich erst weisen”, sagt Sabine Wrann.

beschéftigt und auch ungelernte Fachkrafte
aufnimmt, weil die dann vor Ort ausgebildet
werden, schildert Wrann. Infineon scheint
ein attraktiver Arbeitgeber zu sein, der seinen

Mitarbeitern  sehr

che Benefits bietet,

losen Umschulung

bis zum Betriebs-

kindergarten. Zwei
Mitarbeiter von Red
Zac Wrann haben zu

SABINE WRANN

Infineon gewechselt

- ,obwohl auch sie
sich laut eigener Aussage bei uns sehr wohl
gefiihlt haben, erzahlt die Elektrohdndlerin.

Dann kam die Pandemie und die Situation
verschlechterte sich weiter, nicht nur, was
ausgebildetes Fachpersonal betrifft, sondern
auch Lehrlinge. ,Wir haben immer schon
gerne und gut Lehrlinge ausgebildet®, erzahlt
Wrann, die sogar Lehrlingssprecherin der
Kérntner WK Sparte Handel war. ,Doch die

gut zahlt und dart-
ber hinaus zahlrei-

eben von der kosten-

Lehrlinge sind verschwunden. Keine Bewer-
bungen - nix! Auch die Lehrer in den Berufs-
schulen sprechen von einer Katastrophe, da es
keine Schiiler mehr gibt.“

VERKAUF IM HOMEOFFICE?

Das Denken habe sich stark verdndert durch
Corona, sagt die Karntnerin. Die Leute wol-
len nicht mehr weit in die Arbeit fahren, sich
ihre Aufgaben selbst einteilen und den Job am
liebsten von Zuhause aus machen - ,auch den
Verkauf, aber das geht halt schwer®, so Wrann
mit einem Zwinkern. Die Unternehmerin
wiirde ihren kiinftigen Angestellten auch ein
hoheres Gehalt zahlen als iiblich ware - ,das
ist iberhaupt nicht das Thema“, sagt sie. Doch
das interessiert die Leute nicht mehr. ,Denen
ist ihre Freizeit und Bequemlichkeit wichti-
ger.“ Vor allem bei den Jungen sieht Wrann
diese Entwicklung: ,Die Jungen wollen schon
etwas arbeiten, aber nur so viel, dass es zum
Leben reicht. Und nachdem sie (von den
Eltern und Grof3eltern) schon alles bekommen
haben, was sie zum Leben brauchen, sehen
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sie auch keine Notwendigkeit, Vollzeit arbei-
ten zu gehen.“ Die Hindlerin ist durch diese
Einstellung irritiert, wie sie sagt: ,Weil, wie
stellen sich die Leute vor, dass das auf Dauer
funktionieren soll? Das System kann so nicht
funktionieren. Wir mussen alle umdenken,
irgendetwas tun - auch die Politik! Irgendet-
was muss hier passieren.”

Aktuell arbeiten wie erwahnt drei Leute im
Elektrohandel Red Zac Wrann. Sabine Wrann,
ihr Mann Philipp und eine Mitarbeiterin.
Wenn viel zu tun ist, hilft Sabines Sohn Pat-
rick mit. Mindestens zwei - lieber drei - Ver-
kaufer wirden die Wranns sofort aufnehmen.
Und nicht nur im Verkauf ist die Situation
prekdr, auch auf der Liefer- und Montage-
Seite fehlen Leute. Um sich zu helfen, arbei-
ten die Wranns hier aktuell mit Fremdfirmen
zusammen, die liefern und montieren.

SO GEHT'S NICHT WEITER

Vergangenes Jahr kam dann der Punkt, an
dem die Wranns feststellten: ,So kann es
nicht weitergehen! Wir miissen etwas tun. In
der Gesellschaft findet scheinbar ein Umden-
ken statt, also miissen auch wir umdenken.
Es hat tberhaupt
keinen Sinn, Tag fir
Tag weiter dariiber

~Wenn’s nix wird, dann halt

Am Mittwoch ist geschlossen, was allerdings
nicht bedeutet, dass die Wranns nicht arbei-
ten. ,Wir nutzen den Mittwoch fir Biro-
arbeiten, fiir die Reinigung und allgemein fiir
Dinge, die sonst immer nur zwischendurch
erledigt werden konnten. Ich liebe das Arbei-
ten am Mittwoch, da habe ich meine heilige
Ruhe und kann die Dinge entspannt und
ungestort abarbeiten®, berichtet die Kérntne-
rin, die nun auch am Samstag geschlossen hat.
,Uns geht es so gut damit®, betont sie. Natiir-
lich sei nun an den geoffneten Tagen mehr los,
aber das stort die Wranns tiberhaupt nicht.

Vor ein paar Jahren wére dieser Schritt undenk-
bar gewesen. ,Die Leute hitten uns gefragt,
ob wir noch normal ticken®, so Wrann. ,Aber
jetzt? Die Pandemie hat uns gelernt, dass wir
die Offnungszeiten verdndern kénnen. Und
wir sind nicht die Einzigen in Velden, die das
getan haben. Wir haben seit Corona beispiels-
weise Giber Mittag geschlossen, was es frither
bei Elektro Wrann nie gegeben hat. Zusétzlich
haben wir nun eben die 4-Tage-Woche einge-
fahrt und unsere Kunden zeigen Verstandnis.
Wir haben alle im Vorfeld informiert und es
wird wirklich sehr gut angenommen.”

PILOTPROJEKT

Die Wranns sehen

zu jammern, dass nicht. (...) Aber ich denke die  4-Tage-Woche
wir keine Leute doch, dass es fiir uns der vorerst als  Pilot-
bekommen.  Wir richtige Weg ist.“ projekt. ,Wir haben
sind Unternehmer, Anfang des Jah-
. . SABINE WRANN . .
also missen wir res einmal damit

auch etwas unter-

nehmen!“ - Und nach einer dreitdgigen Aus-
zeit auf dem Grofiglockner (mit dem Ziel, den
Kopf frei zu bekommen und in sich zu gehen)
stand der Plan fest: ,Wir stellen auf eine
4-Tage-Woche um", berichtet Wrann.

Seit Anfang Janner hat das Geschaft nur mehr
vier Tage in der Woche fir Kunden geéffnet:
Montag, Dienstag, Donnerstag und Freitag.

‘PLUS HEAMNDLER

ELEKTRO WRANN
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gestartet und wer-
den sehen, wie es sich entwickelt. Bis jetzt
funktioniert es wirklich gut, der Umsatz ist
nicht zuriickgegangen und nicht ein Kunde
hat sich beschwert, weil er z.B. vor verschlos-
sener Tlre gestanden ist. Wenn es wirklich
dringend ist, machen die Wranns natiirlich
eine Ausnahme. Soll heiflen, wenn ein Kunde
am Mittwoch ganz dringend etwas braucht,
dann kimmern sich Sabine und Philipp

natirlich darum.

e 7
EMENS NOCH NICHT
ALLES

Die Wranns sind
noch nicht fertig
mitdem Umdenken
und  Umstruktu-
rieren. ,Da kommt
noch etwas", verrat

Wrann. ,Wir wollen

Sabine Wrann beschreibt die aktuelle
Arbeitskraftesituation als dramatisch.

unser Geschaft noch attraktiver machen. Und
nachdem unsere Kunden ja auch immer weni-
ger Zeit haben, wollen wir diese Zeit, wenn sie
bei uns mit Einkaufen verbracht wird, noch
mehr wertschatzen. Unsere Kunden sollen
sehen: Beim Wrann geht was weiter!*

~1CH HABE EINEN TOLLEN BERUF”

Sabine Wrann macht das Business mit ihrem
Mann Philipp ja nun doch schon viele Jahre.
Dennoch brennt die Karntnerin nach wie vor
fur ihren Beruf: ,Es macht noch immer riesi-
gen Spafd! Und ich finde, man kann ruhig ein-
mal sagen: Ich habe einen tollen Beruf! Kein
Tag gleicht dem anderen, es kommt nie Lan-
geweile auf. Und zum Gliick habe ich so liebe
Kunden - es macht richtig Freude.

Sabine Wrann bleibt trotz der schwierigen
Zeiten optimistisch: ,Im Moment kommt halt
alles zusammen: Die Pandemie, der Krieg,
ein Umdenken in der Gesellschaft, gebur-
tenschwache Jahrgange usw. Alle haben der-
zeit irgendwie zu kdmpfen. Alle missen sich
umstellen und umdenken. Ich glaube trotz-
dem daran, dass sich alles irgendwann wieder
zum Guten wenden wird.”

Die Wranns ziehen ihr Ding jetzt auf jeden
Fall einmal durch. ,Wenn’s nix wird, dann halt
nicht. Dann probieren wir etwas Neues. Aber
ich denke doch, dass es fiir uns der richtige
Weg ist.” ]
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BUNDESINNUNGSMEISTER ANDREAS WIRTH IM INTERVIEW (TEIL I): ZUM ARBEITSMARKT

Es gibt nichts Besseres

@elektroat VIA STORYLINK: 2303016
TEXT: Wolfgang Schalko | FOTO: WKO | INFO: www.elektrotechniker.at, www.elektroausbildung.at

Die Elektrotechnik umfasst ein
breites Themenspektrum, das
von Leitungs- und Kommunika-
tionsinfrastruktur Gber Sicher-
heits- und Lichttechnik bis hin
zur boomenden Energietechnik
reicht. Ebenso vielfaltig und
zukunftstrachtig sind die beruf-
lichen Moglichkeiten, die die
Branche bereithalt — inklusive
einer ,weltweiten Jobgaran-
tie”, wie Bundesinnungsmeister
Andreas Wirth betont. Dennoch
mussen die Betriebe um Personal
und Fachkrafte kampfen.

Is Bundesinnungsmeister ist An-

dreas Wirth, der diese Funktion

seit 2019 ausiibt, in mehrfacher

Hinsicht krisenerprobt: Konnte
man die Covid-Pandemie noch ,grundsatzlich
gut” meistern, wurde die Branche von den
anschlieflenden Problemen bei der Material-
und Liefersituation ,deutlich hdrter” getrof-
fen - Stichwort Fertigstellungsfristen und
Pénale. Durch den Krieg in der Ukraine folg-
ten schlieflich massive Auswirkungen auf die
Materialpreise sowie ein Anschub beim The-
ma Energie. Im ersten Teil des Gespréachs er-
lautert Wirth einen weiteren ,Dauerbrenner”:
die Personalsituation.

E&W: Wie ist es um die Arbeits- und
Fachkrdfte im Elektrogewerbe bestellt?
Die Anzahl der Betriebe ist zuletzt ja
gewachsen, die Zahl der Lehrlinge
ebenso.

Andreas Wirth: Ja, die Nachfrage steigt
- bei den Lehrlingen beispielsweise ver-
zeichneten wir ein Plus von 13%. Es gibt
fir einen jungen Menschen ja nichts
Besseres, als mit einer Lehre in die Elek-
trotechnik einzusteigen. Als fertig ausge-
bildeter Elektrotechniker hat man welt-
weit eine Jobgarantie - das gibt's nicht
in jeder Branche. Uber unsere Themen
wie Erneuerbare Energien, Elektromobi-
litdt, Beleuchtung, etc. wird iiberall auf
der Welt geredet, d.h. unsere Branche ist
so im Kommen und Wachsen, dass das
auch zukunftsorientiert ist. Sprich, ein
nachhaltiger Job - und damit wollen wir
die jungen Leute auch abholen: Kommt
zu uns, werdet Teil der Energiewende
und Energiezukunft! Wir haben vor zwei
Jahren eine Kampagne gemeinsam mit
Industrie und Groffhandel gestartet, mit
der wir breit in die Medien gegangen
sind, u.a. in den ORF, auf 03, in die Social
Media etc., und dort massiv unseren
Berufsstand beworben haben. Das hat
sicher einiges zu den hohen Lehrlings-
zahlen beigetragen.

Sind die Zahlen damit so hoch, wie von
den Betrieben benétigt? Bzw. Idsst sich
ein etwaiger Bedarf beziffern?

Wir hatten eine Studie in Auftrag gegeben,
um zu eruieren, wie viele Mitarbeiter unsere
Branche tberhaupt brauchte. Wir mussten
diese Studie allerdings wieder beenden, denn
mit diesem Ansatz kommt man nicht weiter.
Das Problem besteht darin, dass uns schlicht-
weg das Material fehlt. D.h. es fehlen die
Mitarbeiter nicht nur uns im Handwerk und
Gewerbe, sondern sie fehlen im gesamten
Wertschopfungskreislauf, angefangen bei
den Ingenieuren iber die Produzierenden bis
hin zu den Handlern und Lieferanten. Was
niitzen uns also die Mitarbeiter, wenn wir
keine Materialien haben? Was wiederum der



Situation bei den Halbleitern geschuldet ist,
denn da stockt es gewaltig in der Produktion.
Und weil wir als Elektriker die Letzten in der
Kette sind, durfen wir den Endkunden dann
erkldren, warum nichts weitergeht. Somit
sind nicht nur wir, sondern es ist die gesamte
Wertschopfungskette beim Thema Mitarbei-
ter gefordert. Wir im Handwerk und Gewerbe
haben unsere Hausaufgaben gemacht, aber
speziell die Industrie hinkt hier noch deutlich
hinterher.

Im Zuge der Studie wurden auch die Zah-
len zum sog. Elektropraktiker erhoben, der
Anfang 2021 ins Leben gerufen wurde, um
dem Personalmangel zu begegnen. Dieser
ordnet sich im nationalen Qualifikationsrah-
men auf Stufe 3 ein - NQR 6 ist der Beféhigte
bzw. Meister, NQR 5 ist der Elektriker mit
Lehrabschluss
NQR 4 ist jemand mit klassischem Lehrab-
schluss und eine Stufe tiefer gibt's den NQR
3, den wir Elektropraktiker nennen. So wollen

und Zusatzqualifikationen,

wir Menschen aus der Arbeitslosigkeit ins
Berufsleben hereinholen, indem diese auf kur-
zestemn Weg lernen, wie man z.B. Photovoltaik
montiert - und nur montiert, nicht anschlief3t.
Dafiir gibt es fest-
gelegte Tatigkeiten,
die innerhalb von
drei Monaten ver-
mittelt und antrai-
niert werden, sodass
die Elektropraktiker
der PV-
Montage unterstiit-

dann bei

zen koénnen. In Niederdsterreich wollen wir
iber diese Schiene jetzt auch ein Projekt mit
Flichtlingen starten, denn auch aus dieser
Gruppe wollen wir natiirlich Menschen in die
Branche bringen.

Wie viele Elektropraktiker wurden schon
ausgebildet?

Bisher knapp 400 in ganz Osterreich und die-
ses Programm lauft ja weiter. Damals beim
Start haben wir den Bedarf mit mindestens
2.000 Elektrofachkraften beziffert, die wir in
den kommenden drei Jahren bendtigen wiir-
den. 400 haben wir bei den Elektropraktikern
geschafft, daneben 13% Anstieg bei den Lehr-
lingen - aber in Summe hinken wir der Ziel-
vorgabe hinterher. Und das wirklich massive
Problem besteht darin, dass die geburten-
schwachen Jahrgange erst kommen, wahrend
auf der anderen Seite die starken Jahrgange in
Pension gehen. Ich befiirchte, das wird einen
ordentlichen Crash geben, und wir werden in
den néchsten Jahren noch hdnderingend nach

,Die Mitarbeiter fehlen nicht
nur im Gewerbe und Hand-
werk, sondern im gesamten
Wertschopfungskreislauf.”

ANDREAS WIRTH

Arbeitskraften - von ausgebildeten Fachkraf-
ten ganz zu schweigen - suchen.

Die Situation wird sich in den ndichsten
Jahren also noch verschdrfen?

Definitiv.

Selbst wenn es aus den zuvor genannten
Griinden derzeit keinen unermesslichen
Bedarf an Arbeitskrdften in der Elektrotech-
nik gibt, ergreift man trotzdem MafSnahmen
zur Steigerung der Lehrlingszahlen bzw. um
Um- und Einsteiger zu motivieren?

Die gemeinsame Kampagne mit Grofthandel
und Industrie wird fortgesetzt und sogar aus-
gebaut (Anm.: Alle Details dazu auf elektro-
ausbildung.at). Wir werden heuer definitiv
weiter in die Offensive gehen und kraftig die
Werbetrommel rtuhren, denn auf Sicht wer-
den wir noch mehr Fachkrafte brauchen und
somit auch mehr Lehrlinge ausbilden mis-
sen - daher missen wir diese Initiative ent-
sprechend forcieren. Momentan besteht die
grofite Herausforderung einfach darin, dass
praktisch jede Branche Personal sucht und wir
alle im selben Teich
fischen. Diese Situ-
ation aufzuldsen ist
schwierig, weil sich
jeder gleich auf den
Schlips
fuhlt, wenn man z.B.

getreten

fur eine Erhohung
des Pensionsalters
oder andere ,heikle” Mafinahmen eintritt -
aber es wird in diese Richtung gehen miissen.

Dazu kommen noch zwei Aspekte: Erstens
die ,Teilzeit-Mentalitdt”, die dem ganzen
System nicht sehr dienlich ist, und zweitens
die fehlende Steigerung der Produktivitdt —
im Gewerbe und Handwerk wird vieles ja
noch immer gemacht wie anno dazumal.

Bei manchen Dingen frage ich mich ernsthaft,
warum das noch nicht geht. Beispielsweise
bei den klassischen Stemmarbeiten: Der
Maurer stellt die Mauern auf und dann kom-
men wir und stemmen unsere Kabelkandle
ein - warum das noch immer nicht automati-
siert von einer Maschine bzw. einem Roboter
eingefrast wird, wundert mich bis heute. Aber
ich bin in dieser Hinsicht mit der TU Wien
in Kontakt, weil wir als Berufsgruppe in der
Forschung praxisnahe Tipps geben wollen,
was man machen kann. Ich schwarme janoch
immer von der Drohne, die das PV-Modul
aufs Dach fliegt ...

COVERSTORY

Welche Stimmung herrscht beziiglich
der Personalsituation bei den Betrieben
draufSen?

Das ist sehr unterschiedlich. Einerseits gibt es
Betriebe, die Personal suchen, weil sie mehr
machen und sich vergréflern wollen, ande-
rerseits gibt es welche - oft schon in einem
gewissen Alter -, die ihr Geschéft quasi nur
noch bis zur Pension ,riiberbringen” wollen.
Wir erleben hier also grofie Schwankungen,
aber ebenso bei der Lehrlingsausbildung:
vier, finf oder vielleicht sogar auch zehn
Jahre vor der Pension nehmen Betriebe oft
keinen neuen Lehrling mehr. Ahnliches gilt
fir Betriebsnachfolge bzw. -tibergabe - da
miissen wir unbedingt mehr Schwung rein-
bringen. Ich hatte ja schon die Idee einer Art
,Nachfolgebdrse”, iiber die sich ein Firmen-
inhaber, der schlieflen will, mit potenziellen
Nachfolgern oder Betrieben, die einsteigen
wollen, kurzschlieflen kann. Das ist leider
nicht angenommen worden.

Aber gerade weil manche Betriebe bei der
Ausbildung nachlassen, muss man sich
etwas iberlegen: Denn die duale Ausbil-
dung ist aus meiner Sicht eines der besten
Systeme, die es gibt, aber man kann sie nur
vorantreiben, wenn man neben den Schulen
auch die Betriebe hat. Ein Betrieb investiert
in den Lehrling, der eine relativ hohe Lehr-
lingsentschddigung  bekommt, wéhrend
ein Jugendlicher in der HTL seine Ausbil-
dung vom Staat bezahlt bekommt - noch
dazu verbunden mit dem Risiko, dass der
Lehrling nach Abschluss seiner Ausbildung
den Betrieb verlassen konnte. Hier wird die
offentliche Hand zumindest ,Zuckerl” ver-
teilen missen an die Betriebe, damit diese
mehr ausbilden - denn ich bin iberzeugt,
dass da mit entsprechenden Anreizen mehr
gehen wirde.

Gibt es Bereiche, wo das Thema Fachkrdfte
besonders ,brennt”?

Esbraucht unsere ganze Branche. Oft wird die
Photovoltaik angesprochen, weil das gerade
der boomende Bereich ist, aber es bringt ja
nichts, die PV-Anlage am Dach zu haben,
wenn der Zahlerkasten nicht fertig ist. Unser
Betétigungsfeld ist einfach sehr umfangreich
und wir bendtigen grundsatzlich die klassi-
schen Elektrotechniker, die dann ohnehin
diverse Zusatzausbildungen machen konnen.
D.h. wir vermitteln die Basics und erganzen
diese dann bedarfsorientiert - so wie es im
Grunde jetzt auch passiert. Das ist aus meiner
Sicht der goldene Weg. "
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WKO SPARTE HANDEL: DER HANDEL IM JAHR 2022

,<Die Normalitat
kommt nicht zuruck*

@elektro.at VIA STORYLINK: 2303018
TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: WKO Sparte Handel | INFO: www.elektro.at

Auch wenn sich 2022 im Vergleich zu den zwei Pandemiejahren davor halb-
wegs normal anflhlte, war es das bei weitem nicht. Der Einzelhandel litt — und
leidet teilweise immer noch — unter einer starken Konsumzuriickhaltung, zudem
war 2022 von enormen Kostensteigerungen gepragt. Wie sich die Situation

im Osterreichischen (Einzel)Handel in 2022 im Detail prasentierte und wie die
einzelnen Branchen performten, erlauterte die WKO Sparte Handel gemeinsam

mit dem Economica Institut.

undesspartenobmann Rainer

Trefelik begann die Bilanz-Pres-

sekonferenz mit ein paar Zitaten

aus einem Mail, das ein Einzel-
handler an die WKO schrieb: ,Wir haben
unser Geschaftsjahr mit Ende Janner mit
einem Minus von 2% abgeschlossen, ange-
sichts der Preissteigerung demnach ein realer
Umsatzverlust, der vermutlich zweistellig ist.
Seit Herbst merken wir eine enorme Eintri-
bung der Kundenfrequenz, das Weihnachts-
geschdft war in Ordnung, aber trotzdem
hinter dem Vorjahr, in dem ein Lockdown im
Dezember war. Seit Anfang des Jahres ist die
Kundenfrequenz samt Umsétzen aber rich-
tig dramatisch eingebrochen. Dramatisch
ist auch die Situation, dass wir heuer 70.000
Euro Mehrkosten an Personalkosten haben,
zusatzlich alle anderen Kosten enorm gestie-

gen sind. (...) Wir sind noch in der gliicklichen
Lage, dass wir Altvertrage bei der Energie
haben, hatten wir das nicht, dann hatten wir
noch mal rund 70.000 Euro Mehrkosten tiber
den Faktor Energie.
Insgesamt steigen
Uberall heftig die
Kosten, (..) Unsere
Firma besteht seit
mehr als 120 Jah-

»Es ist wichtig, dass wir
allesamt aus diesem
Krisenmodus rauskommen.“

3/2023 =l

(v.li.) Peter Voithofer (Economia Institut
fiir Wirtschaftsforschung), WKO-Bun-
desspartenobmann Rainer Trefelik und die
stv. Bundesspartengeschéaftsfihrerin Sonja
Marchart prasentierten im Februar die
Einzelhandelsbilanz 2022.

dies obwohl wir finanziell sehr gut aufgestellt
sind und keine Schulden haben.*

PREISANSTIEG FRISST PLUS

Diese Zeilen treffen in vielen Bereichen den
Kern der derzeitigen Zahlenlandschaft, wie
Trefelik sagt. ,Wir hatten eine sehr heraus-
fordernde Situation in 2022, einem Jahr, das
nach zwei Pandemiejahren gefiihlt eigentlich
ganz gut gelaufen ist. Die nominelle Umsatz-
entwicklung in 2022 gegeniiber 2021 ist auf
den ersten Blick positiv. Der Handel gesamt
(Anm.: Einzel-, Grof3- und KfZ-Handel) weist
ein Plus von 11,8 % auf, die Netto-Umsétze im
Einzelhandel stiegen um 8,1% auf insgesamt
80,7 Milliarden Euro. ,Dieses Umsatzwachs-
tum ist jedoch preisinduziert. Die hohen
Preissteigerungen, die in diesem Zeitraum im
Einzelhandel bei +8,9 % liegen (im GrofShandel
bei +16,5%, im KfZ-Handel bei +9% und somit
in Summe bei +13 %), zehren den Anstieg vollig
auf. Die preisbereinigte Entwicklung ist sogar
leicht negativ*, erldutert Peter Voithofer vom
Economica Institut.
Konkret liegt das
reale Minus im Ein-
zelhandel 2022 bei
0,8%, im Gesamt-
handel belduft sich

RAINER TREFELIK

ren und wir hatten

viele Krisen. Aber

eine derartige Verschiebung der Einnahmen
zu den Kosten gab es laut unserer Unterneh-
mensaufzeichnungen bisher nie. Bei den der-
artigen Kostensteigerungen sehe ich fiir uns
kaum die Moglichkeit, hier gegenzusteuern
() Ich bin ehrlich gesagt nicht sicher, ob wir
diese Situation irgendwie meistern kénnen,

das reale Minus auf
1,2.%.

Ein Blick auf die einzelnen Branchen zeigt
grofSe Unterschiede in der Entwicklung: Das
hochste Umsatzplus im Vergleich zu 2021
erzielt der Bekleidungshandel mit 19 %, gefolgt
vom Schuhhandel (10,4 %). ,Wobei diese Zah-
len nicht ganz so positiv sind, wie sie auf den



unter  dem
Schock
den Entwick-
die
der Angriffs-

und
lungen,

krieg auf die
Ukraine aus-
gelost  hat.
,Natturlich
konnte man

2022 mit dem
Vorkrisen-

Veranderung zum Vorjahr 2021 vs. Veranderung zum Vorkrisenjahr 2019, nach

Beruicksichtigung der Preissteigerungen: Der Onlinehandel hat im Vergleich zu
2021 um 7,8 % verloren, aber verglichen mit 2019 stark gewonnen.

ersten Blick scheinen. Denn vom Vorkrisen-
niveau sind manche Branchen nach wie vor
ein Stuck entfernt®, erklart Voithofer. So liegt
etwa der Bekleidungshandel noch 5,9% und
der Schuhhandel sogar 16,1% unter dem Wert
von 2019. Aber auch verglichen mit 2021 erzie-
len real nur wenige Branchen ein Umsatzplus:
Neben Bekleidung und Schuhe sind das Sport,
Spielzeughandel sowie Drogerien.

MINUS BEI ELEKTRO & MOBEL

Ein reales Minus im Vergleich zu 2021 ver-
zeichneten u.a. die Bereiche Bau- und Heim-
werkerbedarf (-2,6%), Lebensmittel (-3,2%),
Elektro (-4,7%) sowie Mébel (-6,2%). Und auch
der Online-Handel bilanzierte 2022 negativ:
So betrug der nominelle Umsatzriickgang im
osterreichischen Online-Handel 3,2%, real
entspricht das einem Minus von sogar 7,8 %.
,Der Online-Boom in den Jahren 2020 und
2021 war zu groflen Teilen pandemie- und
lockdownbedingt und scheint zumindest vor-
laufig vorbei zu sein’, sagt Peter Voithofer.

SCHWIERIGER VERGLEICH

Es ist natiirlich schwierig, 2022 mit den zwei
vorangegangenen Pandemiejahren 2021 und
2020 zu vergleichen. Zudem stand 2022 klar

niveau von
2019  verglei-
chen - aber
das ist drei
Jahre her und seitdem hat sich auch in der
Handelslandschaft und bei

bedingungen im Handel einfach enorm viel

den Rahmen-

verandert. Die Kostenstruktur 2022 war ganz
anders als 2019 und sie wird auch 2023 ganz
anders sein. Der VPI-Schnitt liegt bei 13,1%
Steigerung, das heif3t, alles, was umsatzmafig
unter diesen 13,1% Plus liegt, ist fiir den Han-
del eigentlich ein Minus.

KONSUMFLAUTE
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positive Ansdtze. Aber Umsatze sind das eine,
Deckungsbeitrage das andere, und wenn die
Kostensteigerungen die nominellen Umsatz-
zuwdéchse Gibersteigen, dann wird es trotzdem
ein herausforderndes Jahr.”

AUSBLICK

In seinem Ausblick auf 2023 sagt Trefelik: ,Die
alte Normalitdt wird nicht wiederkommen.
Die Normalitit in 2023 wird definitiv eine
andere sein als vor der Krise 2019. Darauf wer-
den wir uns ein- und umstellen miissen. 2023
wird ein herausforderndes Jahr, der struktu-
relle Wandel wird uns weiter begleiten. Es ist
wichtig, dass wir die Preisentwicklung ein-
ddmmen, denn wenn den Kostensteigerun-
gen keine Einnahmensteigerungen gegen-
uberstehen, dann wird das fir viele zum
Problem.

Wir miissen unsere Resilienz gegentber
Umfeldverdnderungen steigern und es ist
wichtig, dass wir allesamt aus diesem Krisen-
modus rauskommen. Ja, es gibt Verdnderun-
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Trefeliks Resiimee zu 2022
lautet: ,Ja, 2022 stand im

Zeichen der Normalisie-
rung. Wir hatten keine
Lockdowns mehr, Events
und Gastronomie kamen
zuruck, der Tourismus
sprang wieder an, man
freute sich sehr, endlich

wieder Freunde und Familie

Handel ZU

treffen zu dirfen, der Drang
zum Leben war spiirbar.”

Nominell hatte der Einzelhandel in 2022 ein Umsatzwachstum

Doch 2022 war auch das
Jahr mit der geringsten Kon-
sumlaune - in Osterreich,
aber auch in der EU. ,Das ist vollig verstand-
lich, denn die Preissteigerungen rundherum,
vor allem bei der Energie, schlagen durch. Die
Leute miussen sich einschran-
ken und agieren vorsichtiger®,

Online-Boom ist vorbei

Hominelle Umsstrertwickdung im OFF- und ONLINE-Einze lhandel 2012 bis 2022

so Trefelik, der davon ausgeht,
dass uns diese Konsumflaute
auch in 2023 weiter begleiten
. wird. ,Wir sehen zwar einige

Der Online-Boom in den Jahren
2020 und 2021 war zu grof3en
Teilen pandemie- und lockdow-
nbedingt und scheint zumin-
dest vorlaufig vorbei zu sein.

von 8,1 %. Auf Grund der Teuerung entspricht das real einem

Minus von 0,8 %.

gen und ja, es sind keine einfachen Zeiten, die
wir gerade durchleben. Aber wir miissen uns
darauf einstellen und das alles als neue Nor-
malitat begreifen. Wir mussen diesen Mind-
setwechsel alle miteinander angehen. Und
wir mussen alle miteinander daran arbeiten,
das Glas dreiviertel voll zu sehen und nicht
nur zu jammern. Wir missen wieder eine
positive Stimmung entwickeln. Wir kénnen
wieder rausgehen, wir haben wieder Events,
wir kénnen wieder leben und ich glaube, das
ist eine sehr gute Ausgangsbasis. Ja, wir haben
Herausforderungen, die wir nicht ausblenden
durfen, aber wir sollten dennoch mit einem
Grundoptimismus in dieses Jahr starten.” m




9. TCG SUMMIT IN WIEN: PRIORITATEN SETZE
IN EINEM SCHWIERIGEN UMFELD

TEXT: Dominik Schebach | FOTOS: Retail-plus | INFO: tcgsummit.com www.tcgpreview.com
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Wie kann die europaische CE-Branche einen erfolgreichen Kurs in Richtung
2030 navigieren? Unter anderem dieser Frage werden Top-Speaker und die
Teilnehmer der Panel-Diskussionen, wie MediaMarkt CEO Karsten Wildberger,
nachgehen, wenn sich die Spitzen der europaischen CE-Branche aus rund 30
Staaten zum 9. Technical Consumer Good Summit in Wien treffen. Sie werden
von 23. bis 25. Mai Uber die kurz- und langfristigen Herausforderungen fir
Retailer und Markenhersteller in Europa diskutieren.

am Punkt

9.TCG SUMMIT
findet vom 23. bis 25.Mai 2023 im Hotel
Hilton Park in Wien statt.

NAVIGATING TOWARDS 2030

Das Motto steht fur die kurz-, mittel- und
langfristigen Herausforderungen der euro-
paische CE-Branche in den kommenden
Jahren.

TEILNEHMER
aus 30 Staaten haben sich zu dem Event
angekundigt.

ie Herausforderungen sind viel-
faltig. Einerseits steht die Bran-

che kurzfristig unter Druck:

Ukraine-Krieg, hohe Energie-

preise, Inflation und Kaufzurtckhaltung,
aber auch der Personalmangel schlagen sich

auf das Geschift und erfordern kurzfristi-
ge Mafinahmen. Gleichzeitig durfen Retai-

ler und Markenunternehmen aber auch die
langfristige Perspektive nicht aus den Augen
verlieren. All dies sorgt fiir eine spannende
Mischung an Themen beim kommenden 9.
International TCG Summit, wie Chris Bucker

von Veranstalter Retailplus betont: ,In der jet-

zigen Situation stellt sich die Frage nach den

Prioritaten. Es ist schon, langfristig zu den-

ken, aber wenn man die kommenden zwei
Jahre nicht tiber die Runden kommt, hat man
grundsitzlich ein Problem. D.h., die Branche

muss kurz- und mittelfristig neue Erldsmo-
delle finden. Gleichzeitig muss man lang-
fristig denken, und deswegen haben wir auch
dieses Jahr ,TCG Retail - Navigating towards
2030" als Motto gewdhlt. Denn die digitale
Transformation der Branche schreitet auch in
den derzeitigen Krisen voran und bei der oft
erwahnten Customer Centricity gibt es eben-
falls noch viel zu optimieren.*

TOP THEMEN

Daneben werden die Speaker und Teilnehmer
der Paneldiskussionen auch einige weitere
heifle Themen fir die Branche aufgreifen,
wie Biicker versicherte. So wird ein grofier
Schwerpunkt auf dem Bereich Nachhaltigkeit
liegen. Diese wird nicht nur von - vor allem
jungen - Kunden zunehmend von Retailern
und Markenherstellern eingefordert, auch die
EU will hier aktiv werden. So stehen auf euro-
paischer Eben einige wichtige Beschliisse zur
Regulierung von ,Green Claims" an, um diese
fir Konsumenten nachvollziehbar zu machen,
gleichzeitig bringt auch das breit diskutierte
,Recht auf Reparatur* neue Herausforderun-
gen fur die Branche.
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Auch fur dieses
Jahr haben sich
wieder viele
europaische
Top-Entscheider
der CE-Branche,
wie Electronic-
Partner-Vorstand
Karl Trautmann,
angekundigt.

LDer
Retail-Channel, aber
auch die Markenher-
steller werden sich

europaische

in den kommenden
Jahren mit all diesen
Themen  auseinan-
dersetzen missen’,
erklart dann auch
Bucker. ,Am kom-
menden TCG Summit in Wien werden all
diese Themen in zwei Tagen geballt dem Pub-

likum présentiert.*

TOP SPRECHER

Dass das Programm auch den Bedirfnissen
der Branche entspricht, dafiir sorgt ein eige-
ner Beratungsprozess mit wichtigen Stake-
holdern in der Branche, wie Bucker ausfuhrt:
,Wir sind in der glicklichen Lage, dass wir im
Retail-Sektor gut vernetzt sind. Aber auch sei-
tens der Markenhersteller erhalten wir seit
der Griindung des TCG Summits vor zehn
Jahren immer wieder wichtiges Feedback.
Darunter sind Top-Entscheider, welche tber
den Tellerrand schauen und auch das grofie
Bild im Blick haben."

Aber die Veranstaltung lebt nicht nur von den
heiflen Themen, sondern auch den interes-
santen Sprechern und Gésten zu den Panel-
diskussionen. Und hier hélt sich Bicker und
sein Team an eine zentrale Maxime, wie er
im Gesprach mit ESW mehrmals betont hat:
,Wir laden nur Sprecher ein, welche wir selbst
live gesehen haben und die einen Mehrwert
fiir die Branche bringen.”

So wird dieses Jahr MediaMarkt CEO Kars-
ten Wildberger eine Keynote mit dem Titel
,Let’s go: moving from consumerism to crea-
ting experiences in electronic retail“ halten.
Ebenfalls auf der Rednerliste findet sich Pie-
ter Zwart, Grinder und CEO des niederldn-
dischen Online- und Grofiflichen-Retailers
Coolblue, mit einem Beitrag ,Coolblue: anyt-
hing for a smile* Angesichts der Tatsache,
dass das Unternehmen derzeit nach Deutsch-
land expandiert, darf man da auch auf die
anschlieffende Paneldiskussion gespannt
sein.

Das Thema Social Media als Verkaufskanal
fir die Generation Z wird Anastasia Nicholl,
Industry Lead TikTok, aufgreifen. ,Im augen-
blicklichen Umfeld muss man wachsam blei-
ben. Jederzeit konnen neue Kanale entstehen,
die man noch nicht auf dem Schirm hat, und

die einem plétz- Der TCG
lich den Umsatz summit i§t
abgraben. Des- auch ein

. . Netzwerk-
wegen ist es fir Event. Top-
uns  spannend, Entscheider
so ein Modell aus 30 Lan-
aus erster Hand dern werden
kennenzuler- erwartet.

nen“, so Blcker.

Bei den nach den Vortrdgen ange-
setzten Paneldiskussionen wird
man unter anderem Ragip Balcioglu,
CCO von Argelik, Hans Carpels, President
Euronics International, Stanislas de Gramont,
CEO Groupe SEB, ElectronicPartner Vor-
standsmitglied Karl Trautmann oder Rein-
hard Zinkann, GF und Miteigentiimer von
Miele, auf der Buhne sehen.

NETZWERK-EVENT

Besonders stolz ist Bucker allerdings darauf,
dass viele Sprecher und Diskussionsteilneh-
mer nicht nur far ihre Vortrdge bleiben, son-
dern sich auch unter die Gaste des TCG Sum-
mits mischen, womit die Veranstaltung sich
Uber die Jahre zu einem hochwertigen Netz-
werkevent auf europdischer Ebene entwickelt
hat. ,Inzwischen sind wir deswegen ein Jour
fix fur europaische Fihrungskrafte®, erklart
dann auch Biicker. ,Hier kann man innerhalb
von zwei Tagen viele wichtigen Entscheider
der europaischen CE-Branche - Handel, Dis-
tribution und Industrie - treffen. Das ist kein
Verkaufsevent, aber auf den vergangenen
Summits sind schon viele interessante Koope-
rationen entstanden.”

SPIN-OFFS UND

Der TCG Summit greift nicht nur immer wie-
der neue Themen auf, aus diesen Schwer-
punkten entstehen auch neue Plattformen.
Ein gutes Beispiel ist das TCG Sustainability
Forum. Dieses ist aus dem TCG Summit-Nach-
haltigkeitsschwerpunkt des vergangenen
Jahres entstanden, und bietet Nachhaltig-
keitsspezialisten aus dem Retailchannel und
der Markenindustrie einen Rahmen zum
regelmafigen Erfahrungsaustausch. ,Ver-
gangenes Jahr haben wir gesehen, dass
viele Unternehmen zwar Nachhaltigkeits-
initiativen setzen, diese allerdings alle allein
stehen. Deswegen haben wir das TCG Sus-
tainability Forum gegrindet. Denn wir sind
unparteiisch und kénnen so neue Themen
glaubwiirdig vorantreiben. Hier kénnen wir
einmal im Quartal die unterschiedlichen
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VORSCHAU

Wer einen kleinen Vorgeschmack auf den
TCG Summit erhalten will, der sollte sich den
16.Marz vormerken. Dann wird es von Retail-
plus in Wien ein kostenloses Preview-Event
geben. Die Veranstaltung mit dem Titel ,CE-
Handel von morgen: Gewinner und Erfolgs-
faktoren“ findet von 15 bis 17 Uhr statt und ist
hochkaratig besetzt. So berichtet Oliver
Schmitz, GfK Head of Retail Osterreich und
Deutschland, Gber die neuesten Trends und
Entwicklungen auf dem nationalen Markt.
Daneben haben sich von den Kooperationen
Red Zac-Vorstand Brendan Lenane sowie Elec-
tronicPartner-GF Jorn Gellermann sowie aus
dem Retail-Sektor MediaMarkt-GF Alpay
Guener angekiindigt, um ihre Einschatzung
zum Markt abzugeben. SchliefSlich werden
die Highlights des kommenden TCG Summit
vorgestellt. "

Weitere Informationen und Anmeldung
unter www.tcgpreview.com. Die Teilnahme

am Preview-Event im Mdirz ist kostenlos.

NEUE FOREN

Interessen zusammenbringen, und Uber-
legen, was wir besser machen kénnen”, so
Bucker. Das neue TCG Sustainability Forum
soll bei der kommenden Veranstaltung in
Wien den Konferenzteilnehmern vorgestellt
werden.

Ein weiteres Highlight ist in dieser Hinsicht
das TCG Women Leadership Program, wel-
ches ebenfalls beim kommenden Summit
prasentiert wird. Dieses fordert weibliche
Nachwuchskrafte mittels eines Mentorship-
Programms. Im ersten Durchgang wurden
zehn ,Young Talents” von ihren Unternehmen
nominiert, welche von zehn Top-Entschei-
dern, finf Frauen und funf Mannern, von
auBlerhalb ihres Betriebs in Video-Sessions
gecoacht wurden.
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EIN AUSLAUFMODELL?

Finkaufszentren

inderl

TEXT:Julia J

FOTO: J Jamy 4 INFO:- www.|

Die Energiekrise geht auch an den
Osterreichischen Shopping Malls
nicht spurlos voruber. Vor diesem
Hintergrund kindigen sich jetzt
massive Umwalzungen an, die den
sogenannten ,Shopping-Tempeln”
ein vollig anderes Gesicht geben
sollen.

teigende Energiepreise, Inflation und
S das veranderte Konsumverhalten:

Dass der osterreichische Handel ak-
tuell vor groflen Herausforderungen steht, ist
wohl bekannt. ,Die Leute geben tendenziell
eher weniger Geld fir den Handel aus und
mebhr fiir Dinge, die sie wirklich brauchen, wie
zum Beispiel fiir Nahversorgung. In Zeiten
der Unsicherheit ist man dementsprechend
verhaltener bei Dingen, die man nicht braucht.

am Punkt

VERANDERTES KONSUMVERHALTEN
geht auch an den Shopping Malls nicht
vorbei.

DIE TIROLER GEWERKSCHAFT
fordert kiirzere Offnungszeiten in Einkaufs-
zentren.

DER REINE VERKAUFSVORGANG
wird zukinftig nur mehr eine Nebenrolle
spielen.

Das haben vor allem Bekleidung, Schuhe, aber
auch Elektronik ganz stark zu spiiren bekom-
men", erkldrt DI Romina Jenei, CEO von Regio-
plan Consulting gegentiber E&W.

Die Auswirkungen des verdnderten Einkaufs-
verhaltens bekommen auch die Shopping-
Center zu spuren: ,Die Frequenzen in den
Einkaufszentren sind noch nicht auf dem
Vor-Corona-Niveau, aber trotz der vielen Kri-
sen erholen sich die Frequenzen recht gut, vor
allem dort, wo es einen guten Mix gibt und
die Leute sich treffen kénnen. Die Shopping-
Center, die auch Freizeitanbieter sind, sind
stabiler. Wer vorher schon Probleme hatte,
wird jetzt auch Probleme haben. Die Ener-
giekrise ist hier nicht der ausschlaggebende
Grund®, so Jenei.

RISKANTES VORHABEN

Die Einkaufszentren hatten zwar hohe Fix-
kosten, aber dadurch, dass die Frequenzen in
den gut laufenden Centern relativ stabil seien,
gdbe es keine grofleren Probleme. ,Es gibt
nattirlich Sorgen von Héndlerseite, vor allem
wenn die Mietvertrdge aufgrund der Infla-
tion angepasst werden. Viele Hindler miissen
schauen, dass der Umsatz stabil bleibt. Aber
grundsdtzlich, wenn Einkaufszentren eine
gute Frequenz haben, sind sie weniger gefahr-
det. Das sieht die Gewerkschaft GPA Tirol
anders und fordert kirzere Offnungszeiten
aufgrund der Energiekrise. Dies sei aber laut

I "" I,

Die Frequenzen in den Einkaufszentren sind
noch nicht auf dem Vor-Corona-Niveau.

Jenei ein ,riskantes Vorhaben*: ,Jeder Handler
steht in Konkurrenz mit dem Online-Handel
und der Online-Handel ist 24 Stunden am Tag
erreichbar. Wenn die Konsumenten weniger
Kaufkraft haben, werden sie die Kaufkraft
moglicherweise verlagern. Es ist abzuwégen,
je nach Handelszone und Art des Shopping-
Centers, ob man die Offnungszeiten verkirzt.
In Shopping-Centern, wo es um Freizeit und
um Treffpunkte geht, wird es in den Morgen-
stunden nicht stark frequentiert sein. Viel
eher gilt es, sich damit auseinander zu setzen:
Wer ist mein Kunde? Wie kauft er ein? Was
braucht er?*

UMWALZUNG

Um die Shopping Malls in Zukunft ertra-
greich zu halten, bendtige es vollig andere
Strategien, denn der reine Verkaufsvorgang
wird kiinftig nur mehr eine Nebenrolle spie-
len. ,.Es muss zu Umnutzungen kommen. Die
Zeiten, wo iberall Handel ist, sind schon
lange vorbei. Da geht es um andere Nut-
zungen, wie z.B. ein Nachhilfestudio, ein
Yogastudio oder ein Arztezentrum. Das geht
eher in diese Richtung, als den gestorbenen
Héndler durch einen neuen zu ersetzen. Das
ist fiir die Konsumenten sehr interessant", so
Jenei abschlief3end. n
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Forderung 4
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Forderung 5

Forderung 6

Handel fiir Energie-Mehrkosten analog zur Industrie entschadigen

Steuerliche Gleichstellung von Fremd- und Eigenkapital

f— Mietvertragsgebiihr abschaffen, um Ortskerne zu erhalten

SECHSPUNKTEKATALOG AN DIE POLITIK — TEIL 11

Der Handel fordert

@elektro.at VIA STORYLINK: 2303023

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTO: Handelsverband | INFO: www.elektro.at

Im Zuge seiner Neujahrspressekonferenz hat der Handelsverband gemeinsam
mit vier Stellvertretern des heimischen Einzelhandels sechs Forderungen an die
Politik formuliert, die das Fortkommen der heimischen Handelsbetriebe sicher-
stellen sollen. In der E&W 1-2/2023 berichteten wir Uber die ersten drei Ansin-
nen, hier erfahren Sie mehr Gber die Forderungen IV bis VI.

ie geht es dem Handel? Antwort
auf diese Frage lieferten der Han-

delsverband und vier Stellvertre-

ter des heimischen Einzelhandels im Zuge der
HV-Neujahrspressekonferenz. Alle sind sich
einig: Drei Jahre Krise haben in der Branche

deutliche Spuren hinterlassen. Um das Fort-

kommen der heimischen Handelsbetriebe

sicherzustellen, wurden deshalb sechs Forde-

rungen an die Politik formuliert.

1. Arbeitsmarktreform Jetzt - Leistung muss
sich (wieder) lohnen.

2. Rechtsanspruch auf flachendeckende,
leistbare Kinderbetreuung in ganz Oster-
reich.

3. Rasche Auszahlung samtlicher offener
Corona-Entschadigungen durch die
COFAG.

4. Handel fiir Energie-Mehrkosten in 2022
analog zur Industrie entschadigen.

5. Steuerliche Gleichstellung von Fremd- und
Eigenkapital.

6. Mietvertragsgebthr abschaffen, um die
Nahversorgung und Ortskerne zu erhalten.

4. ENTSCHADIGUNG

Der Handelsverband bewertet die Verldn-

gerung des Energiekostenzuschuss 1 in der

bestehenden Form bis 31.12.2022 kritisch.

Mit dem EKZ 1 férdert die Bundesregierung ja
energieintensive Unternehmen mit rund 30%

ihrer Mehrkosten auf Energie - sofern ihre
jahrlichen Energiekosten 3% des Umsatzes
betragen. Laut Erhebungen des HV haben nur
6% aller Hindler Anspruch auf den Energie-
kostenzuschuss 1. ,Genau jener Sektor, der
2022 die meisten Insolvenzen des Landes auf-
weist, wird einmal mehr strukturell benach-
teiligt”, sagt HV GF Rainer Will.

Fir den Zeitraum 1.1. bis 31.12.2023 wird der
neue Energiekostenzuschuss 2 gelten, der
sich weitgehend am EU-Beihilferahmen
orientiert und somit auch den heimischen
Handel besser mitberiicksichtigt, wie auch
der Handelsverband sagt. Im Gegensatz
zum EKZ 1 wird die Foérderintensitét in Stufe
1von 30% auf 60% verdoppelt und in Stufe 2
von 30% auf 50% erhoht sowie auf das Krite-
rium der Energieintensitdt verzichtet. In der
neuen Stufe 5 werden 40% der Mehrkosten
in einer Héhe bis zu 100 Mio. Euro gefor-
dert. Martin Wag, Vorstandsvorsitzender
von Kastner & Ohler, sagt: ,Der Handel
leidet massiv unter den gestiegenen Ener-
giekosten, (...). Es ist unertrdglich, dass alle
beschéftigungsintensiven Handler beim

(v.li.): Rainer Will und Stephan Mayer
Heinisch (Handelsverband), Alpay Guner
(MediaMarkt), Karin Saey (Dorotheum),
Ernst Mayr (Fussl Modestrafse) und Martin
W4g (Kastner & Ohler) stellten stellvertre-
tend fUr den heimischen Einzelhandel sechs
Forderungen an die Politik.
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Energiekostenzuschuss 1 (.) kaum etwas
erhalten. Daher hoffen wir, dass zumindest
der neue EKZ 2 auch unserer Branche zugute-
kommt.“

5. GLEICHSTELLUNG

Forderung V, die steuerliche Gleichstellung
von Fremd- und Eigenkapital, erklart Rainer
Will wie folgt: ,Die Eigenkapitalausstattung
ist in Osterreich mit 36% im internationa-
len Vergleich sehr gering. Die Pandemie hat
die Kapitalstruktur weiter verschlechtert,
viele Firmen leiden bis heute an Financial
Long Covid. Zudem driicken hohe Fixkosten
auf das Eigenkapital und die Liquiditdt. Die
anhaltende steuerliche Benachteiligung von
Eigenkapital gegeniiber Fremdkapital kénnte
etwa durch die steuerliche Abzugsfahigkeit
von Eigenkapitalzinsen reduziert werden.
Die daraus resultierende solidere Eigenkapi-
talausstattung wurde heimische Unterneh-
men bzw. die gesamte Wirtschaft resistenter
gegen kunftige Krisen machen.

6. ABSCHAFFUNG

Zu guter Letzt wird gefordert, die Mietver-
tragsgeblihr abzuschaffen. Mit dieser wiirden
stationdre Geschaftsmodelle vom Staat quasi
Jbestraft, wenn ein Geschéftslokal gemietet
oder gepachtet und Mitarbeiter angestellt
werden. ,Die Mietvertragsgebiihr ist eigent-
lich eine versteckte Steuer, da der Staat keiner-
lei Gegenleistung fiir das Zustandekommen
eines Vertrages zwischen Mieter und Vermie-
ter erbringt. Dieses Relikt aus Zeiten Maria
Theresias belastet Firmen in Osterreich unno-
tig, weil das Finanzministerium nicht auf 150
Mio. Euro Einnahmen pro Jahr verzichten
will. Dabei sind sich alle Experten einig, die
Abschaffung ist tberfallig. Es handelt sich um
ein Unikum, das in keinem anderen EU-Staat

mehr besteht®, so Rainer Will. n
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@elektro.at VIA STORYLINK: 2303024
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Eine neue SOTI-Studie zeigt: Die
vergangenen drei Jahre haben den
Handel auf den Kopf gestellt. Die
Verbraucher kaufen anders ein —
interessanterweise wieder verstarkt
stationar. Dies bedeute allerdings
keine Abkehr von Online, sagt

SOTI, sondern ein Hin zum hybri-
den Einkauf, wobei ein Shopping-
erlebnis vorausgesetzt wird. Um
dieses bieten zu konnen und das
Zusammenspiel beider Kanale zu
optimieren, braucht es den Einsatz
von Technologien. Wer das nicht tut,
lauft Gefahr, seine Kunden schneller
an Marktbegleiter zu verlieren.

n den vergangenen zwei Jahren hat

der Einzelhandel einen massiven und

schnellen Wandel erlebt. Als Reak-

tion auf die Pandemie nutzten die
Verbraucher vermehrt Online-Kanile, um
Waren zu kaufen. Dariiber hinaus hat die
weltweite Krise mit Verwerfungen in den
Lieferketten fast jeden Aspekt des Handels
vollig durcheinandergebracht. Auf Grund
der globalen Ereignisse hat sich das Kauf-
verhalten der Verbraucher - wie, wo und
wann sie einkaufen - grundlegend verdn-
dert. Der Einzelhandel muss darauf reagie-
ren.

(¢

Einzelhdndler miissen heute ein optimales
Einkaufserlebnis sowohl im Internet als auch
vor Ort bieten und gleichzeitig rasch Techno-
logien einfithren, die die Wechselwirkung
zwischen den beiden Optionen verbessern.
Sie miissen zudem iber die gesamte Liefer-
kette hinweg und letztlich bis in die Hande
Informationen

der Verbraucher genaue

bereitstellen.

Die Studie von SOTI zeigt, dass 45% der befrag-
ten Konsumenten heute lieber online als im
Geschift einkaufen wiirden. Damit wird die
Starke des E-Commerce hervorgehoben. Die
Studienergebnisse zeigen aber auch, dass die
Tendenz zum hybriden Einkaufen ungebro-
chen ist und dass es keine vollstindige Ver-
lagerung hin zum Online-Einkauf gibt, was
ja wahrend der Lockdowns urspringlich vor-
hergesagt worden war. Die Studie geht zudem
den Fragen nach, was die Verbraucher derzeit
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bemangeln, welche Praferenzen sie nach der
Pandemie haben und wo sie Verbesserungen
beim Omnichannel-Einkaufserlebnis fordern.

DIE SCHMERZPUNKTE

Wirtschaftliche sowie Lieferkettenprobleme
machen Einzelhdndlern und Verbrauchern
zu schaffen: So hatten 88% der Befragten
Schwierigkeiten bei ihren Einkdufen hin-
sichtlich der Verfiigbarkeit, der langsamen
Lieferzeiten und teuren Liefergebithren - das
ist ein Anstieg von sieben Prozentpunkten im
Vergleich zum Vorjahr. Dartiber hinaus geben
58% an, dass die Produkte teurer sind als im
Vorjahr, ein Anstieg von 21% gegeniiber der
SOTI-Studie von 2022.

DIE ABSICHTEN

Die Verbraucher kehren in die Geschifte
zuriick, tatigen aber auch weiterhin Online-
kéufe. Dieses hybride Einkaufserlebnis ver-
andert das Kaufverhalten der Kunden und die
Einzelhdndler mussen sicherstellen, dass sie
tiber die entsprechenden Technologien verfi-
gen, um dies effektiv zu iiberwachen und zu
steuern.

Die Ergebnisse der SOTI-Studie zeigen, dass
57% der Befragten planen, weiterhin in
Geschaften einzukaufen und ihre Einkaufe
mitzunehmen (2022 waren es 45%). Dartiber
hinaus wollen 61% weiterhin online einkau-
fen und sich die Einkaufe nach Hause liefern
lassen (2022: 54 %), 34% ziehen es vor, weiter-
hin online einzukaufen, die Ware allerdings
im Geschaft abzuholen (2022: 27%). SOTI
sagt: ,Dies unterstreicht die Notwendigkeit
einer stdrker vernetzten, nahtlosen und digi-
talisierten Lieferkette, um die Verfiigbarkeit
von Waren und Liefermethoden besser kom-
munizieren zu koénnen. Auflerdem ebnet es
den Einzelhdndlern den Weg, indem sie den
Verbrauchern einen zusitzlichen Nutzen
bieten und so von der Nachfrage profitieren
Online-Handler

zudem

koénnen.”

sollten Pop-up-

o Weltwelt haben 88 % {ein Anstleg von 7 % im Verglokch
Zum 0 der aines der
Probleme berichtet.

Zu diesen Problemen gehdren

Gasuchte Artikel
nicht vorfigbar

%) ) @

Teurera
Artikel

Lisferzeiten langsamaer
als Gblich sind

Shops in Betracht ziehen,
um die Nachfrage nach

Tourare
Lioforgebahron

einem hybriden Erlebnis

Die Schmerzpunkte der
Verbraucher: Teurere Pro-
dukte und Liefergeblhren,
schlechte Verfligbarkeit und

langsamere Lieferzeiten.



=l 3/2023 HINTERGRUND 25

links: 57 % der Befrag-

Die Verbraucher werden weiterhin

E

zu befriedigen, wahrend sich stationare
Geschifte auf ein auflergewohnliches und
personliches Einkaufserlebnis konzentrieren
sollten.

DAS BESTE ERLEBNIS

Apropos Einkaufserlebnis: Die Verbraucher
erwarten, dass die Einzelhdndler und ihre
Lieferpartner ihnen das beste Erlebnis bie-
ten. Die Hindler miissen dafir sorgen, dass
die Verbraucher online und personlich einen
reibungslosen Einkauf erleben. SOTI erginzt:
,Da die Lieferkosten steigen und die Lieferop-
tionen zunehmen, miissen die Einzelhandler
sorgfaltig vorgehen, um die richtigen Liefer-
partner auszuwahlen und diese gestiegenen
Erwartungen zu erfiillen. Von den Einzel-
hindlern werde erwartet, dass sie Uber die
richtige Technologie verfigen, um die Ver-
braucher iber die Produktverfiigharkeit zu
informieren und genaue Daten dartber wei-
terzugeben, wann die Lieferungen bei ihnen
zu Hause oder in den Geschaften eintreffen
werden. Gleichzeitig missen sie das alles so
giinstig wie méglich anbieten.

Was diverse Lieferoptionen angeht, hat SOTI
herausgefunden, dass die Lieferung an die
Hausttr oder an einen sicheren Ort von 83 %
bevorzugt wird. Die Lieferung ins Geschift,
wo der Kunde die Ware abholen kann, bevor-
zugen 72%. 53% konnen sich autonome Fahr-
zeuge und 49% Lieferdrohen vorstellen, die
grofRere Pakete nach Hause oder an einen
anderen geeigneten Ort liefern. Eine Haus-
zustellung (bei der sich der Zusteller Zugang
ins Eigenheim iber ein intelligentes Schloss
verschafft)
38%. Die Verbrauchernachfrage in Sachen

befiirworten immerhin noch
Lieferung steigt. Einzelhdndler mussen sich
laut SOTI um vollstandige Flexibilitat in der
gesamten Lieferkette bemithen, um mit den
herausfordernden Erwartungen der Verbrau-
cher tber alle Kanale und Abwicklungsoptio-
nen hinweg Schritt zu halten.

Vergleich zu 2022 ein Minus
von 14 %.

0%

in Geschiften einkaufen, wo sie ihre ten werden weiterhin in Liviced
Einkaufe gleich mitnehmen knnen
Die Verbraucher werden weiterhin = H
online einkaufen und sich die GESChaften emkanen Und
Einkaufe nach Hause liefern lassen ihre Einkdufe mitnehmen. BO%
45 9
57 2022 waren es 45 A) Ich habe in den Ich habe mehr Online- Ich habe mir mehr
letzten 12 il zur Onli nach
% 2022 . 60w | mehr in Geschaften im Geschift getatigt Hause liefern lassen
54 2023 rechts: In den letzten zwolf elngekauft
Die Verbraucher werden weiterhin 0,
onling ginkaufen und die Einkiufe Monaten haben 25 /0 ”mehr 42 %
im Geschaft abholen (BOPIS) ; A =
im:Beschgiabholen ¢ in stationaren Geschéaften % e
2022 i " _ Aj i
e ‘ eingekauft” — ein Anstieg )
34 27 von 39%. 36% haben ,mehr Nn%  20%
. s e : 18 %
2022 Onlineeinkaufe mit Lieferung 208
2023 sy it .
nach Hause getétigt” —im 4 ¥
+39 % =5%

ABKEHR VON ONLINE?

Interessant ist: In allen untersuchten Lindern
(acht Lander auf drei Kontinenten) stieg die
Absicht, im Laden einzukaufen und die Ein-
kaufe mitzunehmen, um mindestens 14 %, in
Deutschland sogar um 45%.

Mit Blick auf die vergangenen zwolf Monate
haben 25% ,mehr in stationdren Geschaften
eingekauft‘ - das ist ein Anstieg von 39% (!)
im Vergleich zum Vorjahr. 20% haben ,mehr
Onlineeinkdufe mit Abholung im Geschaft
getdtigt* - das entspricht einem Minus von
5% verglichen mit 2022. Und 36% haben
,mehr Onlineeinkdufe mit Lieferung nach
Hause getatigt" - das entspricht einem Minus
von 14 % (!).

SOTI betont: ,Diese Veranderungen bedeuten
keine Abkehr vom Online-Einkauf. Allerdings
tendieren die Verbraucher jetzt mehr zu Erleb-
nissen in den Geschaften. Ganze 39% gaben

»Diese Veranderungen be-
deuten keine Abkehr vom
Online-Einkauf. Allerdings
tendieren die Verbraucher
jetzt mehr zu Erlebnis-
sen in den Geschaften.”

SOTI

an, dass sie Einkaufe in Geschiften bevorzu-
gen. Bleibt die Frage: Wie kénnen Einzelhdnd-
ler das Einkaufserlebnis in den Geschéften im
Jahr 2023 verbessern? Die Technologie ist ein
Schlisselfaktor.

FAZIT

Die Einzelhdndler sollten sich bewusst

machen, dass die Kernprobleme aus 2022

noch nicht gelést sind, sagt SOTL. ,Damit ver-
scharfen sich die Herausforderungen fiir den
Einzelhandel im Jahr 2023. Hohere Erwartun-
gen der Verbraucher schaffen Komplexitat.
Nur die Einzelhdndler, die weiterhin innova-
tiv sind, werden 2023 erfolgreich sein.”

Um die Erwartungen zu erfillen, musse
die entscheidende Rolle der Technologie
berticksichtigt werden. ,Nur so koénnen die
Einzelhdndler mit den Herausforderungen
des hybriden Einzelhandels Schritt halten.
Um die Benutzerfreundlichkeit von Web-
sites, Anwendungen und sozialen Medien
zu perfektionieren, miissen die Ldsungen
in zentrale Betriebs- und Logistikprozesse
werden. Zur

eingebettet Unterstiitzung

des Omnichannel-Einzelhandels miissen
Loésungs- und Technologieanbieter sowohl die
Hardware als auch die Software ihrer gesam-
ten Lieferkettenmanagementprozesse aktua-
lisieren, sowohl im E-Commerce als auch in
den physischen Lagern und Einzelhandels-

geschaften.

Um der Konkurrenz einen Schritt voraus zu
sein und den Umsatz zu steigern, miissen
Einzelhadndler ihre Geschaftsabldufe kontinu-
ierlich iberarbeiten und bei den Schmerz-
punkten der Verbraucher ansetzen. Die Ver-
braucher haben hohe Erwartungen an die
Einzelhdndler: schnellere Lieferzeiten, meh-
rere Lieferoptionen, genaue Produktverfiig-
barkeit, personalisierte Einkaufserlebnisse,
einfache Riickgabeverfahren und mehr. SOTI
sagt: ,Mit Hilfe der richtigen Technologie
konnen sich Einzelhdndler der stidndigen
Herausforderung durch Verbraucherwiin-
sche stellen, sowohl online als auch in den
Geschéften. Das Omnichannel-Einkaufsmo-
dell wird sich durchsetzen. Einzelhdndler
miissen daher sicherstellen, dass Kommuni-
kation, Konnektivitit und Flexibilitdit wah-
rend des gesamten Einkaufserlebnisses gege-

ben sind.“ n
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ELECTRONICPARTNER SETZT FORDERAKTION DES KLIMAFONDS UM

Fur eine grune Zukunft

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTO: Klima- und Energiefonds/APA-Fotoservice/Reither | INFO: www.ep.at, www.caritas.at/energiesparberatung

Im Rahmen eines auf3ergewdhnli-
chen Projekts erhalten einkommens-
schwache Haushalte ab sofort eine
kostenlose Energieberatung sowie
energieeffiziente Elektrogrof3gerate.
Der Zuschlag fur die mit insgesamt
120 Millionen Euro dotierte Forder-
aktion ging an ElectronicPartner.

am Punkt

DAS KLIMASCHUTZMINISTERIUM
hat die Forderaktion , Energiesparen im
Haushalt: Beratung & Geratetausch” zur Be-
kampfung der Energiearmut gestartet.

ELECTRONICPARTNER
bekam den Zuschlag fur den Verkauf und
die Lieferung der Elektrogrofsgerate.

DIE FORDERAKTION
ist mit 120 Millionen Euro bis 2026 dotiert.

o

Enert
Inn

www.caritas at/ene rgiesp

m Rahmen einer Pressekonferenz er-
lauterte Klimaschutzministerin Leo-
nore Gewessler Ende Februar die Eck-
daten und Hintergriinde des Projekts
,Energiesparen im Haushalt: Beratung &
Geriétetausch”. ,Die hohen Energiepreise sind
fiir viele Menschen in unserem Land eine gro-
3e Belastung. Gerade einkommensschwache
Haushalte sind davon stark betroffen. Oft fehlt
das Geld, um ,Energiefresser' im Haushalt los-
zuwerden. Genau da setzt unsere vollstindig
kostenfreie Forderaktion ganz gezielt an: Nach
einer Energiesparberatung unterstiitzen wir
betroffene Menschen durch den Tausch eines
alten, ineffizienten Elektrogrofigerits auf ein
neues und sparsames Gerat. Das spart Ener-
gie, senkt den Energieverbrauch im Haushalt
langfristig, schont die Geldborse und ist gut
fir das Klima. Mithilfe unserer erfahrenen
Partner der Aktion, der Caritas und der Volks-
hilfe Wien, wird dieses neue Férderprogramm
rasch bei den Menschen ankommen und fiir
Entlastung sorgen”, so die Ministerin.

Caritas volksnitfe. £33

Start der Forderaktion 2 —
Energiesparen im

Haushalt: Beratung &
Geratetausch

arberatung

== Bundesministerium
i Klimaschutz, Umwelt,

Mobilitat,
und Technolog

ElectronicPartner-GF Jorn Gellermann, Cari-
tas-Prasident Michael Landau, Klimaschutz-
ministerin Leonore Gewessler, Klima- und
Energiefonds-GF Bernd Vogl und Electro-
nicPartner-GF Michael Hofer stellten die
Forderaktion Ende Februar vor.

NIEDERSCHWELLIGER ZUGANG

Die Caritas und die Volkshilfe Wien bieten
im Rahmen der Forderaktion ab sofort fla-
chendeckend in ganz Osterreich Energiespar-
beratungen an. Rund 140 Energiesparberater
wurden in den vergangenen Monaten speziell
dafiir ausgebildet. Sollte im Rahmen der Ener-
giesparberatungen ein sehr energiefressen-
des Elektrogerat identifiziert werden, wird
ein kostenloser Gerdtetausch organisiert.
,Die Energiewende muss alle mitnehmen. Sie
wird nicht nur durch technische Mafinah-
men gelingen, sondern muss auch soziale
Aspekte berticksichtigen. Der Klimafonds
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deckt mit seinen Forderungen bereits eine
grofle Bandbreite in beiden Bereichen ab. Mit
dieser Forderaktion konnen wir ganz konkret
und sofort wirksam fiir mehr Energieeffi-
zienz sorgen’, hielt Klima- und Energiefonds-
Geschaftsfithrer Bernd Vogl fest.

Zielgruppe der Aktion sind in Osterreich
lebende, von Armut betroffene Personen, die
bereits entweder von der GIS befreit sind oder
einen Heizkostenzuschuss, Wohnbeihilfe,
Sozialhilfe oder Ausgleichshilfe beziehen.
Nach der Erstberatung in den Beratungsstel-
len der Caritas 6sterreichweit oder der Volks-
hilfe Wien findet eine Energiesparberatung
direkt in der Wohnung statt. Dabei werden
einfach umsetzbare Energiesparmafinahmen
gepriift und gemeinsam besprochen - neben
dem Einsatz energieeffizienter Gerdte bei-
spielsweise auch die richtige Interpretation
von Abrechnungen oder worauf beim Liften
und Abdichten von Fenstern und Tiren zu
achten ist. Wenn im Rahmen der Energiespar-
beratung festgestellt wird, dass die vorhande-
nen Elektrogerdte ausgetauscht werden sollen,
ist - abgewickelt vom Klimafonds - ein kos-
tenloser Tausch moglich. Ersetzt wird in der
Regel ein Gerét pro Haushalt. Mogliche Ein-
sparungen durch den Austausch eines Kihl-
schrankes liegen jahrlich bei bis zu 100 Euro
und rund 200 kWh, bei einer Waschmaschine
bis zu 50 Euro und 100 kWh pro Jahr.

EP:HANDLER UBERNEHMEN VER-
KAUF, LIEFERUNG & MONTAGE

,Als wir von der Initiative erfuhren, waren wir
sofort berzeugt, dass unsere Verbundgruppe

=
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Leitfaden
Energiesparen im Haushalt:

Beratung & Geratetausch

Ein Programm des Klima- und Energiefonds
der dsterreichischen Bundesregierung
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Wien, Februar 2023

die nétige Infrastruktur und den passen-
den Service fur eine erfolgreiche Realisie-
rung liefern kann®, erkldrt Jérn Gellermann,
Geschaftsfithrer von ElectronicPartner Aus-
tria. Fur die kompetente und nachhaltige
Umsetzung des Projektes garantieren die
osterreichweit mehr als 8oo Fachhdndler der
Kooperation in Kombination mit der moder-
nen IT-Infrastruktur und Logistik auf Seiten
der ElectronicPartner Zentrale.

Durch die Unterstiitzung aller beteiligten Ins-
tanzen - wie Industrieunternehmen, Sozial-
einrichtungen, Energieberater, Klima- und
Energiefonds und dem Klimaschutzministe-
rium - werden die ausfithrenden Electronic-
Partner Fachhdndler geschult, die korrekten
Gerdte ausgewdhlt und die zielgerichtete
Betreuung der Kunden auch nach dem Kauf
sichergestellt. Im Rahmen des Projekts for-
dert der Klima- und Energiefonds (mit Mit-
teln des BMK) die Anschaffungskosten sowie
den Geratetausch zur Ginze. Dazu gehoren
Kauf, Lieferung und Montage sowie fachge-
rechte Entsorgung des Altgerats. Forderungs-
fahige Gerdte reichen von Kithl-/Tiefkihl-
schrinken und Kihl-Gefrier-Kombinationen
bis hin zu Geschirrspiilern und Waschma-
schinen sowie fallweise E-Herden. All diese
Leistungen werden Uber das Hiandlernetz von
ElectronicPartner angeboten.

Michael Hofer, Geschaftsfihrer von Electro-
nicPartner Austria, freut sich auf die Umset-
zung: ,\Wir sind stolz, dass ElectronicPartner
und somit die EP:Fachhandler ein so wichti-
ges Projekt des Klima- und Energiefonds reali-
sieren diirfen! Wir legen damit einen weiteren
Meilenstein in Richtung griine Zukunft und
unterstltzen nicht nur jene Haushalte,
die von den hohen Energiepreisen beson-
ders betroffen sind, sondern auch den
regionalen Handel .

Das Férderbudget fur den Elektrogrofige-
ratetausch und die vorausgehenden Ener-
giesparberatungen betrdgt fir die Pilot-
phase im Jahr 2023 insgesamt 30
Millionen Euro. Ab nichstem Jahr sind
bis 2026 ebenso jahrlich 30 Millionen
Euro an Férdermitteln vorgesehen - d.h.
in Summe 120 Millionen Euro. Die nun
gestartete Pilotphase wird wissenschaft-
lich evaluiert und begleitet. "

Alle Infos zur Forderaktion sind in
einem Ubersichtlich gestalteten Leit-
faden zu finden.
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ZWISCHENBILANZ DER EAK

»Her mit leer”
lauft gut

INFO: www.hermitleer.at

Die Mitte 2021 gestartete Kam-
pagne ,Her mit Leer”, die zur
fachgerechten Entsorgung von
Batterien und Akkus animieren
soll, werde gut angenommen,
berichtete die Elektroaltgerate
Koordinierungsstelle (EAK)
anlasslich des Tages der Batterie
am 18. Februar und appellierte
erneut an das Verantwortungs-
bewusstsein der Osterreicher.

JTrotz  erhohter = Sammelbereitschaft
landen aber nach wie vor viele Elektro-
altgerdte und Batterien im

Restmill oder wer-

den daheim i

Schubladen

n -

Q\E ]

gehortet”, wies Q 7
%

EAK-GF  Eli- D F
sabeth  Gieh- 3 o : ‘ﬁ
ser anldsslich “ﬁ‘@\ﬂ' ‘4
des Tages der B

Batterie auf \' 1 3

ein immer noch s

bestehendes Problem

hin und machte zugleich auf

die besondere Sorgfalt aufmerksam, die
bei der Handhabung und Sammlung von
Lithium-Batterien angewendet werden
muss.

Durch die Kooperation mit Gemeinden,
Stadten,
und dem Handel verfiigt Osterreich iiber

Abfallwirtschaftsverbanden

eines der dichtesten Sammelnetze in
Europa, wobei ,der Handel mit dem weit-
verzweigten Filialnetz und seinen tau-
senden Geschiften eine tragende Saule
dieser Informationskampagne darstellt’,
so Giehser. Seit dem Kampagnenstart
steigt die Zahl der teilnehmenden Han-
delsunternehmen, sodass mittlerweile
mehr als 40.000 ,Her mit Leer“-Sammel-
boxen bereitstehen. ,Und das Angebot
wird gut genutzt, denn die Sammelboxen
milssen in immer kiirzeren Abstdnden
geleert werden, freut sich die EAK-GF.
Fir das Geschaftsjahr 2022 werde vor-
aussichtlich eine mehr als 10 %-ige Steige-
rung der Sammelmenge im Handel
erzielt werden kénnen. "
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Initiative
zeigen

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTOS: SKE
INFO: www.ske-solar.com

Als Huawei Value Added Distributor
setzt SKE nicht nur bei den eigenen
Leistungen auf Top-Qualitat, son-
dern auch bei der Aus- und Weiter-
bildung seiner Partner. Daflr bietet
man ein ebenso dichtes wie umfang-
reiches Programm — zu dessen Mar-
kenzeichen der SKE Roadshow-Truck
geworden ist.

enn es um Aus- und Weiterbil-
W dung geht, tberldsst der Huawei-

Solarspezialist seit jeher nichts
dem Zufall: ,SKE punktet in der PV-Branche
durch Eigeninitiative und Fachkompetenz
bei der Fachkréfteentwicklung. Wir gehen
aktiv auf Elektriker, Installateure, PV-Hand-
ler, Anlagenplaner und deren Mitarbeiter zu
und trainieren, prifen und zertifizieren je-
den Teilnehmer unserer SKE-Akademie. In
hunderten Hands-on-Practice-Trainings und
Roadshows, die wir in 16 Landern Europas
anbieten, vermitteln wir tausenden Absolven-
ten Wissen von Experten fiir Experten. Die
Benefits fir jeden SKE-Partner liegen auf der
Hand. Sie erhalten fundiertes Know-how und
neueste Informationen. Um als SKE-Partner
gelistet zu sein, bedarf es ausnahmslos einer
erfolgreich abgelegten Prifung®, bekraftigt
Stefan Eder, CEO von SKE.

SOLIDE BASIS

Der erste Schritt in das SKE
Partner Programm (SKEPP)
ist ein eintagiges ,Hands on
Practice Training” (HOP), das
entweder in der SKE Akade-
mie in Steyregg bei Linz oder
vor Ortin den Bundeslandern

Im Inneren des SKE
Roadshow-Trucks kénnen die
Partner aktuelle Produkthigh-
lights unter die Lupe nehmen

und ausgiebig testen.

3/2023 =l

SKE-SOLAR.COM/ROADSHOW

]

stattfindet - alle Termine inkl. Anmeldung
sind unter ske-solar.com/partner zu finden. Das

Training besteht jeweils aus einem theore-

tischen und einem praktischen Teil: Fiir den
Residential-Bereich beinhaltet das neben der
Vorstellung aller entsprechenden aktuellen

Huawei FusionSolar Produkte in einer Anla-

genplanung mittels Huawei Smart Design
die Inbetriebnahme eines Wechselrichters

inklusive Power Sensor und Batteriespei-

cher sowie die Einbindung der Anlage in das
Huawei FusionSolar Monitoring System. Fiir

den Commercial-Bereich erfolgt nach der Pro-

duktvorstellung eine Anlagenplanung mittels
Huawei Smart Design, die Inbetriebnahme

eines SmartLogger 3000 sowie die Einbin-

dung der Anlage in das Huawei FusionSolar
Monitoring System.

IMMER AUF ACHSE

Zum Aushangeschild bei Auftritten auf Mes-
sen, Kundenevents u.A., ganz besonders aber
fir Kundentrainings in den Regionen sind die
SKE Roadshow-Busse geworden. Die Huawei
FusionSolar und SKE Solar Roadshow tourt
praktisch ununterbrochen durchs Land -
aktuell mit dem Schwerpunkt ,Luna on Tour”.
Neben der innovativen Speicherlésung wer-
den dabei natiirlich auch die weiteren High-
lights fiir den privaten und kommerziellen
Einsatzbereich prasentiert - zum Greifen nah
und mit der Moglichkeit, sich stets an die SKE
Experten wenden zu kénnen. Aufgrund des
enormen Interesses werden laufend neue Ter-
mine erganzt. =

am Punkt

BEI SKE
bildet Aus- und Weiterbildung eine wesent-
liche Saule der Unternehmensphilosophie.

SKE PARTNER ZU WERDEN
erfordert eine Schulung inkl. Prifung.

DER SKE ROADSHOW-TRUCK
tourt mit aktuellen News und Highlights
durchs Land.
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ENERGY3000 SOLAR SETZT AUF KUNDENNAHE

Der direkte Draht

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

Im Frihjahr zeigt Energy3000 solar
traditionell Prasenz: beginnend beim
.Heimspiel” auf der Energiespar-
messe Wels Uber Auftritte bei der
Key Energy im italienischen Rimini
und der Construma in Budapest bis
hin zum grof3en Schlusspunkt im
Rahmen der Intersolar in Miinchen.
Daneben forciert das PV-Systemhaus
aber auch den Austausch im kleine-
ren Rahmen — mit einem umfassen-
den Weiterbildungsangebot aus-
gewabhlter Lieferanten und Hersteller
sowie dem Start eines eigenen
Schulungsprogrammes.

nfang Mirz, genauer gesagt am
A 07.03. um 8:30Uhr, féllt mit einem
Webinar rund um den Hersteller So-
laX der Startschuss fir das hauseigene Schu-
lungsangebot von Energy3000 solar. Die halb-
tdgige Online-Schulung ist praxisorientiert

ausgerichtet und auf die Bedtrfnisse der PV-
Installateure zugeschnitten.

Die Experten von Energy3oo0 stellen das
SolaX Produktsortiment vor, das von Wech-
selrichtern tber Stromspeicher bis hin zu
Wallboxen reicht, und gehen auf Spezifika
sowie technische Fragen ein. Das Webinar ist
kostenlos und steht anschlieend auch in der
e-Akademie der e-Marke zur Verfiigung.

WEITERE HIGHLIGHTS

Angebote wie das SolaX-Webinar sollen
zukiinftig gezielt die Weiterbildungsmog-
lichkeiten erganzen, die seitens der Lieferan-
ten und Hersteller durchgefithrt und von
Energy3000 aktiv unterstitzt werden. Unter
anderem ist heuer wieder eine gemeinsame

Roadshow mit SKE Huawei geplant.

Vormerken sollte man sich jedenfalls
den 25. und 26.April - dann macht

Der spektakulare Solar Butter-
fly macht am 25. und 26. April
Station bei Energy3000 solar.

der ,Solar Butterfly” Halt bei Energy3ooo
in Milllendorf. Dabei handelt es sich um ein
mobiles Tiny-House, das auf seiner Reise sechs
Kontinente, 80 Nationen und mehr als 1.000
Klimapioniere bzw. klimafreundliche Veran-
staltungen besuchen will - véllig ohne CO2-
Emissionen. Der Solar Butterfly - unterstutzt
von Modulhersteller LONGi als Platin-Partner
- ist am 23.Mai 2022 in der Schweiz gestartet
und wird seine Reise am 12. Dezember in Paris,
zum 10.Jubildum des Pariser Klimaabkom-
mens, beenden.

ATTRAKTIVITAT WAHREN

Nicht zuletzt dank solcher Initiativen gelingt
es Energy3000 bislang sehr gut, als Arbeitge-
ber attraktiv zu sein und dem Fachkrafteman-
gel zu trotzen - was an der weiterhin steigen-
den Mitarbeiteranzahl erkennbar ist. ,Das
liegt sicher auch an unserem Standort, da

viele

Burgen-
linder
nicht
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Energy3000
unterstitzt
die Schulungs-
mafRnahmen
seiner Liefe-
ranten und
startet nun ein
erganzendes
Angebot.

mehr nach Wien
pendeln  wollen
und dankbar fiir einen

Job nahe ihres Wohnortes

sind. Zudem sind wir sehr offen bei Bewer-
bern, egal welcher Nationalitdt oder Religion,
welchen Geschlechts oder Alters, usw. Haufig
bewerben sich Personen fiir eine andere Stelle
oder initiativ, aber wenn wir Potenzial und
Talent erkennen, nutzen wir die Chance und
suchen eine passende Position”, erklart ML
Anna Bairhuber. ,Bis dato hat das gut funktio-
niert.” m

ANGEBOT AUSGEBAUT

Produktseitig hat Energy3000 sein Sor-
timent um Montagesysteme von iFIX
erweitert. Diese smarte Unterkonstruk-
tion besticht durch schnelle und effizi-
ente Montage, aulRerdem reduziert sie
durch hohe Packdichte und geringes
Gewicht sowohl Transport- wie auch
Lagerkosten.

Seit kurzem liefert Energy3000 zudem
Artikelstammdaten und Preise schnell
und effizient via DATANORM Schnitt-
stelle in die Systeme der Kunden - die
damit komfortabel up-to-date bleiben.
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SUNTASTIC.SOLAR LAUTET PV-SAISON 2023 EIN (TEIL LI

suntastic.Solar
Kick-off 2023

TEXT: Julia Jamy | FOTO: J.Jamy, Suntastic.Solar
INFO: www.suntastic.solar

Das alljahrliche Kick-off von Suntas
tic.Solar lockte heuer 300 Elektro-
installateure in die KTM Motohall in
Mattighofen. Dabei informierte der
Photovoltaik-Distributor Uber aktu-
elle Entwicklungen im Unternehmen
sowie Uber die nachsten Vorhaben.
Natdrlich standen auch die Neuhei-
ten der Hersteller im Fokus.

in Anlehnung an die Methoden des Spitzen-
sports insbesondere auf die Eigen- und Mit-
arbeitermotivation einging. So sei es zum
Beispiel wichtig, nicht immer nur das Ergeb-
nis im Kopf zu haben, sondern sich auf die
Aufgabe an sich zu konzentrieren: ,Das nennt
sich Prozessorientierung. Ich habe mir mona-
telang vor einem Wettkampf im Kopf visuali-
siert, wie ich mich fuhlen werde. Die Voraus-
setzung, um eine gute Leistung zu bringen,
ist gliicklich zu sein und Spafd daran zu ha-
ben, was man tut und sich wirklich auf die
as Motto der hochkaridtigen Ver-  Aufgabe zu konzentrieren. Das ist das grofie
anstaltung lautete ,Gemeinsam Geheimnis in der Leistungspsychologie: Das,
erfolgreich in turbulenten Zei-  was man tut, gut lernen und unter Druck an
ten. Als Stargast konnte Sun- die Sache denken. Und wenn man Gliick hat,
tastic.Solar diesmal die Skispringer-Legende  gewinnt man‘, so Innauer.

Toni Innauer gewinnen, der in seiner Keynote

STARKE MARKE
..................... Natiirlich durften auch die Neuigkeiten von
Suntastic.Solar nicht fehlen, die dank des
am Punkt .
rasanten Wachstums des Unternehmens in
den vergangenen Jahren zahlreich ausfielen.

So bietet der PV-Distributor als Groflhand-

(

MIT DEM KICK-OFF 2023
ldutete Suntastic.Solar Ende Janner die

, _ ler sein ,Suntastic.Solar Partnerprogramm?
PV-Saison ein.

an. ,Fur dieses Jahr wurde ein individuel-
DIE 300 TEILNEHMER

wurden Uber die neusten Entwicklungen im
Unternehmen informiert.

les Konzept daftr erarbeitet. Das Ziel ist es,
gemeinsam eine starke Marke zu etablieren.
Suntastic.Solar ist im Bereich Photovoltaik in

EIN GROSSER SCHWERPUNKT Osterreich nattrlich schon seit langerem die

wurde auch heuer wieder den Lieferanten
gewidmet.

bekannteste Marke. Der Vorteil einer starken
Marke ist, dass die Kunden damit Kompetenz,

Beim alljahrlichen Kick-off informierte Sun-
tastic.Solar die Mitglieder seines Partner-
Netzwerkes Uber aktuelle Entwicklungen

im Unternehmen sowie Uber die nachsten
Vorhaben.

Qualitat und Vertrauen in den Suntastic.Solar-
Partner verbinden’, erklart GF Markus Koénig.

Durch die Erweiterung des Dienstleistungs-
angebots um die Montage von PV-Anlagen
ab 100kWp, die Planungsabteilung, eine neue
Projektabteilung und die Finanzierung von
Projekten via Contracting wird Suntastic.
Solar zunehmend zum One-Stop-Shop zu
allen Themen rund um Photovoltaik. Dies
visualisierte der Distributor fiir das Publikum
mit dem Sketch ,Du, ich hab da ein Projekt",
in dem die Breite der Moglichkeiten und die
zugehorigen internen Ablaufe zur Schau
gestellt wurden.

HOCHKONJUNKTUR

Die Marketingunterstiitzung seiner Partner
war von Beginn an eine Stirke des Distribu-
tors. Suntastic.Solar unterstiitzt seine Partner
daher mit klassischer Werbung, Online-Wer-
bung sowie mit Social Media. Aulerdem hat
Suntastic.Solar ein komplett ausprogram-
miertes Lead-Management. Damit kdnnen
regionale Anfragen gezielt generiert werden.
Mit dem Beratungsassistenten bietet der
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Das Vortragsprogramm wurde begleitet von einer grof3flachigen Produktaus-
stellung, welche den Teilnehmern die Gelegenheit fir personliche Gesprache

mit den Herstellern gab.

Grofthandler zudem ein Tool fiir die Beratung
und den ganzen Vertriebsprozess.

Im Rahmen seiner Prasentation appellierte
Kénig, auch in Zeiten guter Auftragslage nicht
auf Werbemafinahmen zu verzichten und die
zahlreichen Services und Tools seines Unter-
nehmens auch weiterhin rege zu nutzen. ,Wir
haben aktuell eine Hochkonjunktur in der
PV-Branche, die wird auch noch einige Jahre
andauern, aber realistisch gesehen wird sich
der Markt wieder einpendeln und da ist es
natiirlich gut, wenn man im Bewusstsein der
Bevolkerung ist, dass man der Spezialist ist.”

Wie der PV-Distributor zudem informierte,
ist auch die Geschéftstitigkeit in Deutsch-
land weiter am Wachsen: Im November des
Vorjahres eroffnete das Unternehmen eine
Niederlassung in Neudtting (Oberbayern),
von wo aus ein Vertriebsteam aus erfahrenen
PV-Profis den Kundenstamm im Nachbarland
ausbaut.

NEUHEITEN DER HERSTELLER

Einen grofien Schwerpunkt widmete der
Grofthandler auch heuer wieder seinen Liefe-
ranten, die den Gésten in zahlreichen Vortra-
gen ihre Neuigkeiten und Highlights prasen-
tieren konnten. Unter anderem stellte Fronius
den Wechselrichter Symo Advanced vor, der
in den Leistungsklassen 10.0 bis 20.0 die bis-
herigen Symo-Gerate ersetzen soll. Die neuen
Modelle sind fur hohere Kurzschlussstrome
von bis zu 68 A pro MPP-Tracker konzipiert

und mit einer Lichtbogenerkennung nach
dem kommenden Standard IEC 63027 ausge-
stattet. Die Einfiithrung soll im Marz erfolgen.

Eine neue Ladestation mit stufenloser Lade-
leistung von 7,4 bis 22kW war eines der
Highlights, die von Huawei prasentiert wur-
den. Das SCharger benannte Produkt verfigt
zudem tber drei Lademodi (Uberschuss-,
Schnell- und geplantes Laden) und ist mittels
eines Klick-in-Mechanismus schnell zu befes-
tigen.

Jinko Solar hat die zweite Generation seiner
,Tiger Neo“Modulfamilie prdsentiert. Sie
umfasst insgesamt drei Serien. Dabei gibt es
Module mit 54-Zellen und bis zu 445 Watt,
72-Zellen-Module mit bis zu 615 Watt und
78-Zellen-Module mit bis zu 635 Watt. Die
Moduleffizienz gibt Jinko Solar dabei mit
bis zu 22,27, 23,23 sowie 22,72 Prozent fir die
verschiedenen Serien an. Das effizienteste
Modul mit bis zu 23,23 Prozent Wirkungs-
grad sei das 72-Zellen-Modell, was auf 182
Millimetern Wafern basiert. Allen gemein ist
der Einsatz der n-type-Topcon-Technologie.
BYD présentierte seine langjéhrige Erfahrung
auf dem Gebiet der Li-Tonen Technologie und
seine Battery-Box Premium als flexible, weil
modular aufgebaute und einfach zu montie-
rende Losung im Bereich Stromspeicher.

Auch der Montagesystem-Hersteller Schwei-
zer konnte mit einer Neuigkeit, der Erweite-
rung fir Grundacher, aufwarten. Diese wird
optisch und technisch in die bekannten
Ost/West- und Siid-Systeme integriert. 25cm
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Trotz der vollen Auftragsblicher nahmen sich weit mehr als 300
Elektroinstallateure und Lieferanten die Zeit, beim Kick-off-Event

dabei zu sein.

hohe Zusatzstiitzen sorgen hier fiir eine bes-
sere Zugdnglichkeit bei Wartungsarbeiten.
Dem sicheren Halt von PV-Anlagen widmete
sich Schletter und stellte seine neuen Dachha-
ken mit Multiadapter sowie seine Modul-
klemmen ProLine vor. LG prasentierte seine
Komplettlosung bestehend aus einem Wech-
selrichter und Batterie. Die Produkte sollen
vor allem durch ihre einfache Installation und
ihre  vorkonfektionierten  Verbindungen
bestechen. "

Als Stargast konnte Suntastic.Solar dies-
mal die Skispringer-Legende Toni Innauer
gewinnen. Bei der Autogrammstunde
verteilte Innauer handsignierte Exemplare
seines Buchs ,Die 12 Tiroler”.



32 HINTERGRUND # ESW-SONNENSEITE

MIT HALLOSONNE IN DIE PV-ZUKUNFT

Jedes Dach zahlt

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTO: HalloSonne | INFO: www.hallosonne.com

HalloSonne wurde vor etwa einem
Jahr gegriindet. Nach dem Motto
~Photovoltaik so einfach wie nie
zuvor” will das Start-up aus Wien
Photovoltaik auf jedes Einfamilien-
haus in Osterreich bringen und so
den Weg in eine emissionsfreie
Zukunft mafRgeblich beschleunigen —
mit niederschwelligem Zugang und
Installationspartnern aus der Region.

N

und zahlt bereits mehr als 40 Mitarbeiter.

un, ein Jahr spéter, ist das junge
Unternehmen in den meisten Bun-
deslindern Osterreichs vertreten

Aufgrund des starken Marktwachstums ist
in naher Zukunft eine Expansion in weitere
europdische Liander geplant.

,Wir bei HalloSonne wissen, dass es jetzt
eine spiirbare Verdnderung braucht, um die
Klimakrise aufzuhalten. Wir sehen uns als
wichtigen Treiber im Umbau unseres Energie-
systems hin zu 100 % Erneuerbaren Energien.
Mit Photovoltaik auf jedem Einfamilien- oder

Doppelhaus mochten wir die Energiewende
beschleunigen”, erklart Wolfgang Worner,
einer der beiden Geschéftsfithrer der Hallo-
Sonne GmbH.

DAS KONZEPT: SO EINFACH UND
DIGITAL WIE MOGLICH

Via Online-Planer iibermittelt der Kunde Infor-
mationen und Fotos, wie etwa Dacheinde-
ckung und Dachtyp, an die HalloSonne Exper-
ten, die nach Priifung auf wirtschaftliche und
technische Machbarkeit die Projektdetails
telefonisch mit dem Kunden besprechen. Sind
alle Fragen beantwortet, plant das Team die
PV-Anlage professionell und installiert diese
fachgerecht auf dem Hausdach - iiber ein Part-
nernetz aus erfahrenen Elektrikern, die auch
Elektroinstallationen im Haus erledigen. Dart-
ber hinaus nimmt HalloSonne seinen Kunden
die mihsamen Behdrdenwege ab - Abwick-
lung der Anlagengenehmigung und des Ein-
speisevertrags sind im Service inbegriffen.

Um moglichst vielen Menschen die Mdglich-
keit zu geben, eigenen Strom zu produzieren,

3/2023 =l

gibt es bei HalloSonne neben dem Sofort-Kauf
auch ein Miet-Modell fiir PV-Anlagen - fir
monatliche Raten ohne hohe Anschaffungs-
kosten und ohne Anzahlung. Abgerundet wird
das Angebot durch eine volle Funktionsgaran-
tie wihrend der gesamten Laufzeit der Miete.
Sollte also wider Erwarten eine Komponente
defekt werden, wird diese ohne weitere Kos-
ten fir die Kunden ausgetauscht. Nach einer
Laufzeit von 20 Jahren geht die PV-Anlage
schliefflich fir einen Euro in das Eigentum
des Mieters iiber.

QUALITAT VON ENPHASE

HalloSonne setzt auf hochwertige Kompo-
nenten in Top-Qualitit und verbaut daher
ausschliefilich Mikrowechselrichter des ame-
rikanischen Vorreiters Enphase, die direkt
unter jedem Modul am Dach sitzen. Der grof3e
Vorteil der Mikrowechselrichter-Technologie
besteht darin, dass die Module unabhingig
voneinander arbeiten und auch bei Verschat-
tung oder Ausfall eines Mikrowechselrich-
ters weiterhin Strom produziert wird. Die
Umwandlung des erzeugten Gleichstroms
direkt beim Modul am Dach in Wechselstrom
erhoht die Sicherheit gegeniiber zentralen
String-Wechselrichter-Systemen, da so hohe
Gleichstréome und gefahrliche Lichtbogen-
brande vermieden werden konnen. Auflerdem
sind die Anlagen flexibel erweiter- und nach-
ristbar - um weitere Module ebenso wie um
Batteriespeicher. ,Die Vorteile der Enphase-
Produkte haben uns einfach iiberzeugt”, so
Worner weiter. Ab Frithjahr 2023 erweitert
HalloSonne sein Angebot um die IQ-Batterie-
speicher von Enphase, die dank des Einsatzes
von Lithium-Eisen-Phosphat besonders lang-
lebig sind.

PARTNER AUS DER REGION

In Sachen Montage setzt HalloSonne auf
eigene Installations-Teams sowie Osterreichi-
sche Partnerbetriebe aus der jeweiligen Region.
Die Vorteile fir die Partnerunternehmen lie-
gen auf der Hand: Einkauf, Kundenakquise,
Planung, Beratung und Verrechnung tber-
nimmt HalloSonne. Der Handwerksbetrieb
kiimmert sich um die Installation vor Ort, die
Inbetriebnahme  sowie die elektrische
Abnahme der Anlage. Da die Informationen zu
den anstehenden Projekten fir die Partner
unternehmen jederzeit iiber ein Online-Portal
eingesehen und entsprechend vorbereitet wer-
den konnen, entfallen zudem zeitintensive

Kommunikationswege. "
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NEOOMLIVEO4 - DER OO ENERGIEWENDE-PIONIER LADT ZUR PARTY IN DIE FREE CITY

Big Bang zum Vierten

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTO: neoom | INFO: www.neoom.com/events/neoomlive04

Am 31. Mdrz lasst man in Freistadt
die Korken knallen — neoom fejert
seinen vierten Geburtstag. Die dazu-
gehorige Party findet mit dem Event
#neoomlive04 erstmals in der Free
City statt, die bald das Headquar-
ter des Unternehmens bilden wird.
Neben Produktlaunches, Keynotes,
Podiumsdiskussion und weiteren
Highlights dirfen sich die Teilnehmer
somit auch auf das Soft Opening
Event ,Lift-Off” der Free City freuen.

I Die vierte Ausgabe steht am Freitag,

den 31.Marz 2023, ab 18 Uhr in der Free City
Freistadt (oder online per Livestream) am

ie #neoomlive Eventreihe hat sich
als regelmafiger Fixpunkt etabliert:

Programm. Neben einem Blick auf neue Pro-
dukte und die Entwicklungen des Unterneh-

mens erwartet die Teilnehmer ein Update zur
neoom APP bzw. zu den beiden Skills KLUUB
und GREEN. Dartiber hinaus skizzieren beim
Futuretalk hochkaratige Speaker mogliche

Wege in die Energiezukunft - neben neoom-

CEO Walter Kreisel u.a. der Meteorologe und
Klimajager Andreas Jager, der PV-Profi und

Geschaftsfithrer von VDE Renewables Burk-
hard Holder sowie der Schauspieler und Mo-

derator Mathias Gruber.

Als weiteres Highlight wird auch wieder der
begehrte neoom Award vergeben, in den vier
Kategorien High Performer, Newcomer of

the Year, Sustainability Leader und Innovator
of the Year. Den gebithrenden Abschluss des
Events bildet eine grofie Party anlésslich des
vierten Geburtstags.

NEUES HEADQUARTER

Als Ankermieter macht neoom die Free City in
Freistadt zum neuen Headquarter des Unter-
nehmens. Das ,Lift-Off* ldutet die dritte der
insgesamt vier Phasen des hochinnovativen
Biirogebdudes ein, das auf einer Gesamtflache

Suchen Sie noch selbst
Mitarbeiter? Bei uns macht das
unser RED HUNTER SERVICE!

Die Free City wird das neue Headquarter
von neoom und bei der #neoomlive04
offentlich vorgestellt.

von rund 6.000m2 das Bauen der Zukunft
demonstriert - mit 100 % recycelbarem Mate-
rial und ausschlieflich nachhaltigen Baustof-
fen sowie tiefgreifender Integration von
Erneuerbaren Energien. [

Anmeldung und weitere Infos zum Event
unter www.neoom.com/events/neoomlive04.

JETZT PARTNER-

HANDLER WERDEN!
+43 2236 47140 0

Ein RED ZAC Handler miisste man sein. Als solcher wird man bei Mitarbeiter-Rekrutierung,
Mitarbeiterbindung oder Employer Branding mit perfekten Tools unterstitzt und

kann die hauseigene RED ZAC Akademie fiir Aus- und Weiterbildung junger Talente

niitzen. Wenn auch Sie die vielen Vorteile einer RED ZAC Partnerschaft nutzen wollen und Teil der

RED ZAC-Familie, Osterreichs groBter Elektronik-Héndlergemeinschaft werden wollen: Euronics Vorstand
Brendan Lenane berét Sie gerne personlich. Rufen Sie einfach an oder schicken Sie ein E-Mail:

Tel. +43 2236 471400, E-Mail office@redzac.at. Oder wie wir immer sagen: Red mit uns. Red Zac.




34 HINTERGRUND # ESW-SONNENSEITE

PV AUSTRIA

Nachscharfen

Nach
mehr als

einer

25-jahrigen
Verbands-
geschichte

PHOTOVOLTAIC
AUSTRIA

FEDERAL ASSOCIATION

beschloss
die General-

versamim-

lung des
Photovoltaik Austria
eine Nachschdrfung des Verbandsprofils.

Bundesverbands

So wurde der Vereinszweck in Richtung
Informationsarbeit fiir die Mitglieder
des Verbandes konkretisiert. ,Weiters
streben wir als Branchenverband die
rasche und umfassende Etablierung der
Photovoltaik als tragende Saule der Ener-
gieversorgung in einem 100 % erneuerba-
ren Energiesystem an. So wurde es nun
auch im Verbandszweck untermauert,
betont Herbert
Paierl, der zusammen mit den restlichen

Vorstandvorsitzender

Rat & Tat

ELEKTRONISCHE
ZUSTELLUNG

FinanzOnline und Abwesenheit

Haben Sie einen eigenen FinanzOnline-
Zugang, dann achten Sie bitte darauf, dass Sie
dort bei der elektronischen Zustellung sicher-
heitshalber eine Mailadresse eingetragen
haben, damit Sie gegebenenfalls automatisch
per Mail benachrichtigt werden, wenn Ihnen
in FinanzOnline eine neue Nachricht zuge-
stellt wurde.

Das ist namlich wichtig, wenn Sie lhrem
Steuerberater die Zustellvollmacht nicht ein-
geraumt und wenn Sie auch in FinanzOnline
der elektronischen Zustellung nicht wider-
sprochen haben, weil Sie dann vom Finanz-
amt Bescheide, Benachrichtigungen etc.
direkt in Ihr FinanzOnline zugestellt erhalten.

Versaumen Sie durch einen verspateten Abruf
der Nachricht eine Frist, dann ist es schier
unmoglich, wieder in diese Frist eingesetzt
zu werden. Fur das Finanzamt gilt ein Schrift-
stick zugestellt, wenn es in FinanzOnline
abgerufen werden kann. Grundsatzlich ohne

VORBILD DEUTSCHLAND
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Mehrwertsteuer streichen

Deutschland hat es vorgemacht: Seit Jahres-
anfang gilt dort eine Mehrwertsteuer von 0%
fir PV-Anlagen bis 30 Kilowatt -einschlief3-
lich Lieferung und Installation. Diesem Vor-
bild will Bundesministerin Leonore Gewess-
ler folgen und hat einen entsprechenden
Vorschlag beim Finanzminister deponiert.

Der Vorstofy wurde in der Branche freudig
begriifit. ,Die Bundesinnung fordert diese
Mafinahme zwar bereits seit Jahren - dass
es nun so weit sein konnte, ist eine positive
Entwicklung in Richtung Birokratieabbau
fur alle Biirger*innen und vor allem fir das
Elektrogewerbe, das in den meisten Fillen die
Forderabwicklung tbernimmt®, sprach sich
Andreas Wirth, Bundesinnungsmeister, klar
fiir den Vorstof der Energieministerin aus.

Der Branchenverband Photovoltaic Austria
(PV Austria) bekraftigt den Vorschlag: ,Die
Streichung der MwSt. auf PV-Anlagen ist ein

Wenn und Aber. Auf den Zeitpunkt des Abru-
fes der Nachricht durch den Steuerpflichtigen
kommt es nicht an.

Im Unternehmensserviceportal (USP) kann,
wenn Sie z.B. wegen eines Urlaubes nicht im
BUro bzw. nicht zu Hause sind, eine Abwesen-
heit eingetragen werden. Sie erhalten dann
von Behorden keine elektronische Zustellung,
die zustellende Behdrde wird in diesem Zeit-
raum unter Umstanden das Schriftstlick per
Post zustellen. Nach Ablauf der im USP ein-
getragenen Abwesenheit wird die elektroni-
sche Zustellung wieder automatisch aktiviert.
Unternehmen kdnnen sich fir einen Zeitraum
von maximal 28 Tagen (Privatpersonen fir die
Dauer von maximal einem Jahr) von der elekt-
ronischen Zustellung abwesend melden.

Diese im USP eingetragene Abwesenheits-
meldung schldgt aber auf FinanzOnline nicht
durch und in FinanzOnline gibt es keine ent-
sprechende Funktion!

Das Finanzamt schlagt generell vor, dass
man in FinanzOnline die automatische Mail-
Benachrichtigung einrichten soll. Es argu-
mentiert auch, dass der Steuerpflichtige die
Nachricht in FinanzOnline auch wahrend der
Abwesenheit, und somit auch im Urlaub,
abrufen kann, denn das ist ja, wenn ein Inter-
netzugang vorhanden ist, Uberall auf der Welt
maoglich. Méchte man das nicht, dann schlagt
das Finanzamt allen Ernstes vor, dass sich der

g_ck'é-r) Pixabay

lingst uberfélliger Schritt. Andere EU-Lan-
der wie Deutschland gingen den Schritt der
Mehrwertsteuer-Anpassung bereits und dies
wird positiv angenommen. Es wird Zeit, dass
Osterreich hier auch reagiert und diesen ein-
fachen Hebel bewegt®, erganzte Herbert Pai-
erl, Vorstandsvorsitzender der PV Austria.

Dass Mehrwertsteuersatze als wirkungs-
volles Instrument fungieren kénnten, wurde
z.B. wihrend der Corona-Pandemie bewiesen:
Damals diente eine entsprechende Absenkung

Steuerpflichtige fur die Zeit der Abwesenheit
von der elektronischen Zustellung in Finanz-
Online abmelden (sic!) und nach seiner Rick-
kehr wieder anmelden soll —denn eine Abwe-
senheitsmeldung gibt es hier ja nicht.

Diese Vorgangsweise in FinanzOnline ist nicht
State of the Art, und warum gilt die Abwe-
senheitsmeldung im USP nicht auch gleich fur
FinanzOnline? Eine einfache, userfreundliche
Maoglichkeit der Bekanntgabe der Abwesen-
heit sieht anders aus. Wir kénnen lhnen als
unser Klient bzw. unsere Klientin aber anbie-
ten, dass Sie uns fUr die Zeit Ihrer Abwesen-
heit die Zustellvollmacht im FinanzOnline
gewahren, sodass die Schriftsticke vom
Finanzamt uns zugestellt werden und somit
keine Frist versaumt werden kann.

Kowarik &
& Waidhofer
Steuerberatungs-KG

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

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

WWW.KOWARIK-WAIDHOFER.AT



STEFANIE BRUCKBAUER

Die lange Liste der

Ehemaligen N P

sunt”, Ich wusste im ersten Moment nicht, ob ich lachen oder

D as neue Unternehmen hinter Philips SDA heifit nun also ,Ver-

weinen sollte. Lachen, weil die Erkldrung fiir diesen Namen so

absurd und an den Haaren herbeigezogen ist (Versuni steht fiir ,Univer-

«

sum‘und ,Universal‘). Weinen, weil sich Royal Philips - einst einer der

stdrksten Elektronikkonzerne der Welt - selbst zerstiickelt und amputiert

hat. Royal Philips gab ja Anfang 2020 bekannt, nach TV, Audio und
Licht, nun auch die letzte verbliebene Consumersparte ,Small Domestic
Appliances* (Kleingerdte) abzuspalten, um sie dann zu verkaufen, und
erkldrte den Schritt mit dem Vorhaben, sich ,mehr in die Richtung eines
Gesundheitskonzerns zu entwickeln" und dem Ziel ,die Gesundheit der
Menschen zu verbessern®... das ist ja sauber in die Hose gegangen, wenn
man an die Sache mit den Millionen defekten Beatmungsgerdten denkt,
aufgrund derer laut Berichten sogar Leute gestorben sein sollen.

2021 wurde schlieflich Hillhouse Capital als Kdufer prdsentiert. Die chi-
nesische Investmentgesellschaft legte einen Milliardenbetrag fiir Philips
Domestic Appliances auf den Tisch. Auch wurde eine exklusive Marken-
lizenzvereinbarung fiir zundchst 15 Jahre abgeschlossen. Zumindest
solange darf Hillhouse Capital nun noch Kleingerdte unter dem Namen
,Philips* verkaufen.

Doch auch wenn Philips draufsteht, es ist nicht mehr Philips. Und damit
reiht sich Philips SDA in eine lange Liste von Marken ein, die es eigent-
lich nicht mehr gibt, deren Namen aber von Lizenznehmern am Leben
erhalten werden. Berithmte Beispiele sind Nordmende, Telefunken oder
auch Grundig. Grundig war in den 8oern neben Philips der stdrkste
Elektronikkonzern im deutschsprachigen Raum, doch er ging 2003 in
Konkurs. Der Markenname ,Grundig” wurde allerdings herausgekauft,
von der tiirkischen Holding Kog, die mehrheitlich den Haushaltsgerite-
Hersteller Arcelik hdlt. Seitdem gibt es unter ,Grundig” nicht mehr nur
Unterhaltungselektronik, also TV und Sound wie frither halt, sondern
auch Rasierer und Haartrockner. Manch einer ist immer noch damit
beschiftigt, sich daran zu gewdhnen.

Die Lizenznehmer profitieren natiirlich. Keiner kauft eine No-Name-
Marke. Ubernommen werden nur Marken mit Strahlkraft - so wie
Philips halt vor Jahren noch war. Ein Vorzeigekonzern mit Forschung,
Entwicklung und Produktion in Europa. Ein Paradeunternehmen, das
tolle Produkte machte, gut zu seinen Leuten war und Handschlagquali-
tdt gegeniiber den Handelspartnern bewies. Aber was bleibt davon? Von

der einstigen dsterreichischen Philips-Niederlassung ist jedenfalls ldngst

nichts mehr tibrig - gar nichts, und das obwohl es hief3, dass keine Leute
gekiindigt werden. Wie sich die Produktqualitdt entwickelt, wird man
sehen, und das Gleiche gilt fiir die Zusammenarbeit mit dem Handel ...

vielleicht wird ja alles gut. TP Vision, das Unternehmen hinter der Marke

Philips TV & Audio, hat nach anfdnglichen Schwierigkeiten ja auch die

Kurve gekratzt - in Deutschland; in Osterreich arbeitet man noch daran.
Mal sehen, was Versuni aus der Marke Philips SDA macht. Unsere Online-

leser scheinen diesbeziiglich tiibrigens nicht sehr optimistisch, offenbar
haben sie mit den Philips Kleingerdten nicht mehr viel am Hut und so

gesehen ist zu befiirchten, dass sich auch diese Marke in die immer ldnger

werdende Liste der ,Ehemaligen” einreihen wird, Seite an Seite mit Mi-
nerva, Kodak, Brown Boveri BBC, Ingelen, Eumig, Hornyphon, usw. usf.
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Liebherr-Hausgerdte Tour 2023

Showroom auf Radern

Und noch mal weisen wir darauf hin: Am 27.Februar geht es
hierzulande los: Bis 27.Marz 2023 ist Liebherr (im Zuge einer
groflen Europa-Tour) mit seinem 17 Meter langen und knapp
35 Tonnen schwe-
ren ,Showroom auf

" Roadshow 2023

Réidern“ in den Bun-
deslandern unter-
wegs. Halt macht der
grofie Truck in zehn
6sterreichischen
Stddten. Auf einer
Flache von 65m2 zei-

gen die erfahrenen
Liebherr-Produktex-
perten die Geratevielfalt des Kithlpros, und was nattrlich nicht
zu kurz kommen soll, ist der Austausch mit den Handelspart-
nern.

Im Zuge der Osterreich-Tour wird auch auf der Wohnen & Inte-
rieur ein Stopp eingelegt: Von 15. bis 17. Méarz 2023 kann man
Liebherr -Hausgeréte in der Halle A besuchen. Alle Termine und
Locations finden Interessierte auf der Liebherr-Anmeldeplatt-
form oder auf www.elektro.at unter der Rubrik ,Termine".

Umbenennung nach Verkauf

Aus Philips Small Domestic
Appliances wird Versuni

2020 wurde die Philips Kleingerdtesparte von Royal Philips
abgespalten, in ein eigenstandiges Unternehmen umgewandelt
und schliefilich 2021
an Capital Hill ver-
kauft. Nun wurde
der Unterneh-
mensname  gean-
dert - von ,Philips
Domestic  Applian-

\ersuni
=

ces“in Versuni® Als
Lizenznehmer von
Royal Philips wird
das Unternehmen
weiterhin die Marke Philips sowie die Marken Saeco, Gaggia
und Philips Walita fiir seine Produkte und Dienste fithren, heift
es in einer Aussendung.

Zur Entstehung des neuen Unternehmensnamens ,Versuni*
erklart Henk S. de Jong, nun CEO von Versuni (im Bild): ,Bei Ver-
suni ist das Zuhause unser UNIVERSUM. Dies ist der Ort, den
man ganz zu seinem Eigenen machen kann. Unser Name steht
zudem fiir das Wort UNIVERSAL. Denn unabhéngig davon, wo
Menschen leben, haben alle das Bediirfnis nach einem Zuhause.”
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FEEI FORUM HAUSGERATE-STUDIE - TEIL 2

Erst am Anfang

TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: Pixabay.com, energiebiene.com Info: www.elektro.at

In der E&W-Jannerausgabe stellten wir einige Ergebnisse aus der aktuellen
Studie ,Nachhaltigkeit bei Hausgeraten” des FEEI Forums Hausgerate vor.

Das Forum wollte wissen, was die Osterreicher mit nachhaltigen Hausgeraten
verbinden bzw. was in ihren Augen ein nachhaltiges Hausgerat ausmacht. In
diesem Zusammenhang wurden die Teilnehmer der Umfrage auch zu den (aktu-
ellen Trend-)Themen ,Refurbishment” und ,Miete statt Kauf” befragt. Mehr

dazu lesen Sie hier.

ie Hersteller der grofien Haus-

gerate haben ein grofes Ziel: Sie

wollen immer noch energieeffi-

zientere Hausgerate entwickeln
bzw. bauen und somit den Energie- und Res-
sourcenverbrauch durch grofle Hausgerate
in den Haushalten reduzieren. Mit gutem
Grund, zdhlen drei der finf Top-Stromver-
braucher in den Haushalten immerhin zu den
Hausgeraten.

DIE TOP 5 VERBRAUCHER

Dies zeigt u.a. auch die von der Plattform fiir
Digitale Initiativen aus Dornbirn entwickelte
Webseite energiebiene.com, iiber deren Haus-
haltsrechner der zu erwartende Stromver-
brauch pro Gerdt und Zimmer auch in Rela-
tion zur Haushaltsgrofle ermittelt werden
kann. Laut energiebiene.com liegt auf Platz 1
der Top 5 Verbraucher das elektrische Koch-
feld, auf das ganze 18% des gesamten Strom-
verbrauchs im Haushalt entfallen. Auf Platz

2 findet sich der Kihlschrank mit rund 14%
und auf Platz 5 die Waschmaschine mit 10%
des verbrauchten Stroms in einem durch-
schnittlichen Haushalt. Platz 3 belegt tbri-
gens der Fernseher (wobei hier von einem 85
Zoll-Modell ausgegangen wird) und auf Platz
4 ist - fiir viele wahrscheinlich eher unerwar-
tet - der Internet Router gelandet.
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GEBRAUCHT KAUFEN
VERSUS MIETEN

Doch Nachhaltigkeit bei Hausgeraten ist viel
mehr als ,nur* der Strom- und Ressourcen-
verbrauch. Zu Nachhaltigkeit bei Hausgera-
ten zdhlt auch die Handhabung, Pflege und
Reparatur derselbigen und zu Nachhaltigkeit

gehoren auch die Themen ,Refurbishment
und ,Miete statt Kauf*.

,Refurbished bedeutet so viel wie ,general-
Uberholt bzw. wiederaufbereitet. Gemeint
sind damit gebrauchte Geréte, die professio-
nell dberprift, gereinigt und instandgesetzt
wurden. Laut der FEEI Umfrage ist 70% der
Befragten - vorwiegend Mdannern und jin-
geren Menschen - ,Refurbished” ein Begriff.
Fir die Hilfte ist der Kauf eines Refurbis-
hed-Gerates denkbar. Anspriiche an Refurbis-
hed-Gerate sind laut Umfrage eine aufrechte
Garantie (also die Sicherheit, dass das Gerat
funktioniert) und der Preis (es muss ginstiger
sein als ein neues Modell). Auf3erdem sollten
das genaue Alter des Gerdts und was repariert
wurde, kommuniziert und eine Umtausch-
frist angeboten werden - ,die Konsumen-
ten wollen einfach Transparenz, bringt es
Obmann-Stellvertreterin und Miele GF San-
dra Kolleth auf den Punkt.

Knapp ein Viertel der Befragten hat bereits
ein Refurbished-Gerdt erworben, allerdings
vor allem aus dem Bereich Unterhaltungs-
elektronik wie z.B. Smartphones, Computer
und Notebooks, was vielleicht auch daran
liegen koénnte, dass das Angebot an wieder-
aufbereiteten Hausgerdten noch nicht all zu
umfangreich ist. Einer der grofiten Anbieter
von refurbished Gerdten im deutschsprachi-
gen Raum, refurbed.at, hat gerade erst damit
begonnen, auch Hausgerdte anzubieten, aller-
dings vorerst nur Elektrokleingerite, wie Kaf-
fee- und Kiuchenmaschinen, und noch keine

BIS ZU -70 %

Friher haben die Gerdte in den Haus-
halten noch viel mehr Strom und
Ressourcen gefressen. Und es ist der
Entwicklungsarbeit der Hersteller zu
verdanken, dass sich in diesem Bereich
wirklich viel getan hat. Wie der
Obmann des Forums Hausgerite und
Electrolux Austria GF Alfred Janovsky
berichtet, brauchten Hausgerdate vor
zehn bis 15 Jahren noch 50 % bis 70% (1)
mehr Energie als Gerdte neuester Bau-

art.

TOPS Verbraucher
Die Stromhungrigsten Geréte
Elektrisches Kochfeld

Kiihlschrank 14%
2

Fernseher 85"
3

Internet Router 1%
4

5 Waschmaschine 10%
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Weifiware. Der Grund: Der Aufwand und da
insbesondere vor allem die Logistik sind bei
groflen Hausgerdten ungleich grofier als bei
Kleingeraten und Unterhaltungselektronik,
und es gibt noch keine wirklich praktikab-
len Ansdtze. Man arbeite allerdings an dieser
Herausforderung, wie refurbed.at-Grinder
Peter Windischhofer im E&W-Interview in
der E&W Janner-Ausgabe berichtete.

MIT POTENZIAL

Fir die Markenhersteller ist Refurbishment
ibrigens ein sehr spannendes Thema, wie
Kolleth ausfiithrt: ,Gerade bei hochwertigen
Produkten mitlanger Lebensdauer wiirde sich
das Wiederaufbereiten ja sehr stark auszah-
len. Die grofite Herausforderung ist fiir uns
allerdings, an gebrauchte Gerdte zu kommen,
die in einem Alter und Zustand sind, dass

»Es sind spannende Ergeb-
nisse. Z.B., dass der Kauf
von Refurbished Geriten in
Frage kommt, das Mieten
von Geraten aber nicht.”

SANDRA KOLLETH

sich Refurbishment auszahlt. Oft handelt es
sich bei den Riickldufern ja eher um Kandida-
ten, bei denen das Zerlegen und Riickfithren
der Komponenten in die Kreislaufwirtschaft
sinnvoller wire.

FEEL-GF-Stellvertreter Manfred Millner
meint: ,Refurbishment ist bei kleinen Gera-
ten wie Smartphones und Tablets natiir-
lich einfacher als bei groflen Gerdten - man
denke nur an die Logistik. Jedes Gerdt, das
zuriickkommt, muss dahingehend unter-
sucht werden, ob sich das Wiederaufbereiten
iiberhaupt auszahlt - nur, sind das ein, zwei
oder viel mehr Geréte? Der Logistikaufwand
ist in jedem Fall enorm und dann muss man

trotzdem auch noch preislich
attraktiv bleiben.

Sandra Kolleth bringt neben
dem wirtschaftlichen auch
den o6kologischen Aspekt
ins Spiel: ,Man muss sich
nicht nur ansehen, was man
refurbished,

wo. Denn: Wenn ich durchs

sondern auch

Refurbishment grofie Logis-
tikstrome auslose, habe ich
auch wieder ein Nachhaltig-
keitsproblem. Das heifit, gute
Refurbishment-Konzepte
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Refurbished-Gerate bereits
gekauft

Welchw Refurbished

Gerdte haben Sie

s gekauty . |
I -

oo [ 7%

Oben: Knapp ein Viertel der Befragten hat bereits ein
Refurbished-Gerat erworben, allerdings vor allem aus dem
Bereich Unterhaltungselektronik wie z.B. Smartphones.
Refurbished-Hausgerate in klein und grof$ sind hingegen

sind meist lokale Konzepte,
bei denen die Hin- und Riick-
Transportwege entsprechend
kurz gehalten werden.”

Janovsky meint: ,Wir stehen

noch nicht so gefragt.

Unten: Zu den Ansprlchen an Refurbished-Gerate zahlen
laut Umfrage u.a. eine aufrechte Garantie und ein niedrigerer

Preis als jener fUr ein neues Produkt.

am Anfang dieser Thematik.
Ob es funktioniert, hangt
davon ab, ob wir an Gerate

Enwirwenit wiren
thnan die folgenden

kommen oder nicht. Dass

Aspekte wicheig.
wenn Sie e

Refurbeshed Gart
ersprbon wollan?

der Konsument daftr offen
ist, zeigen die Ergebnisse der
Studie. Und Kolleth ergénzt:
JIch denke auch, dass wir hier
erst am Anfang stehen. Es ist
ein spannendes Thema fir

Kriterien beim Kauf von
Refurbished-Geraten

die Zukunft, das meiner Mei-
nung nach auch mehr Poten-
zial hat als beispielsweise das
Thema ,Mieten statt Kaufen'

MIETEN STATT KAUFEN

Auch das Thema ,Miete von Haushaltsgera-
ten“ wurde abgefragt. Interessant ist, dass
nur 20% bereit wéren, ein grofles Haushalts-
gerdt zu mieten; fiir mehr als 60 % kommt eine
Miete hingegen iiberhaupt nicht in Frage.

Aber lasst man das Thema ,Mieten“ jetzt sein,
weil die Leute scheinbar wenig Interesse
haben, oder bleibt die Industrie doch dran?
,Es ist wirtschaftlich schon inte-
ressant’, sagt Janovsky. ,Es ist

Miete eines grofsen
Haushaltsgerats

ittt binnes

in Osterreich nur noch nicht so
stark durchgedrungen. In ande-
ren Landern, wie z.B. in Eng-
land, hat die Miete einen grofien

Lediglich fur zwei von zehn
befragten Osterreichern ist es
.eher vorstellbar”, ein grof3es
Haushaltsgerat zu mieten anstatt
es zu kaufen.

Stellenwert. Dort kommt es vor, dass der
gesamte Elektronikbedarf eines Haushaltes
gemietet wird. Bei uns ist man viel zurtck-
haltender. Dabei gab es schon einige Ansatze.
Einige Markenhersteller probierten Konzepte
aus, stellten dann aber auch alle fest, dass das
Interesse an Mietgeraten in Osterreich ein-
fach noch nicht so ganz ausgepragt ist.”

Kolleth sagt: ,Man muss sich in diesem
Zusammenhang auch den Immobilienmarkt
ansehen. Viele Mietwohnungen sind schon
mit gekauften Gerdten ausgestattet, da
braucht sich der neue Bewohner nicht mehr
darum kimmern. Und im Eigentumsbereich
besitzen die Osterreicher halt auch noch
gerne.”

Abschlieflend sagt Kolleth: ,Es sind span-
nende Ergebnisse. Z.B., dass der Kauf von
Refurbished Gerdten in Frage kommt, das
Mieten von Geraten aber nicht. Es hat sich in
den letzten Jahren einiges gedndert, es gibt
nun ganz viele Nachhaltigkeitsaspekte in den
Kaufkriterien und das erachte ich grundsatz-
lich als eine schéne Entwicklung. ]
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KITCHENAID

Farbe des Jahres

Jahr far Jahr prasentiert KitchenAid die
Farbe des Jahres und 2023 wurde Hibi-
scus auserkoren. Der besonders bliih-
freudige Hibiskus gilt ja als die Kénigin
der tropischen Blumen und

zieht mit seinen auffalli-
gen leuchtenden Bli-
ten und dem siiflen
Nektar
terlinge, Kolibris

Schmet-

sowie Bienen an.
KitchenAid ist
dhnlich begeistert
und tauchte deshalb
nun auch die ikonische

Artisan Kiichenmaschine
und den K400 Standmixer in einen leb-
haften, kraftigen Fuchsia-Ton, umhallt
von einem seidenmatten Finish.

IM KONSUMENT-TEST

Miele-Sauger auf
dem Prufstand

Gleich zwei Staubsauger von Miele beleg-
ten in einem ,Konsument“-Vergleichstest
die ersten beiden Pldtze. Der Triflex HX2
Sprinter setzte sich mit der Gesamt-
note ,Gut“ gegen vier weitere
Akku-Staubsauger durch.
In der Kategorie der
Bodenstaubsauger
mit Beutel hat der
Complete C3 Star-
light mit der Note
,Gut“ drei Konkur-
renten hinter sich
gelassen.

Uber den Triflex HX2
Sprinter heift es: ,Der Triflex HX2
Sprinter als ,neuer Spitzenreiter und
einziger guter Neuling' unter der Akku-
Staubsaugern saugt sowohl auf Hart- als
auch Teppichboden ,Gut' oder ,Sehr gut'”
Uber den Miele Complete C3 Starlight
heifit es: ,Bei 700 Watt Leistungsauf-
nahme glinzte der alleinige Testsieger
durch eine ,Gute' und ,Sehr gute' Saug-
leistung auf Hartboden und bei der Auf-
nahme von Fasern auf Teppichboden und
Polstern.”

MIELE H 2000

Einstieg ins Backen

Miele fithrte Anfang des Jahres die neuen Ein-
stiegsbackofen der Baureihe H 2000 ein und
weitete damit die Backofen-Einstiegsklasse
weiter aus. Auffalligste Veranderungen sind
der hohe Anteil an obsidianschwarzem Glas
und das Klartextdisplay. Hinzu kommen
erstmals auch 15 Automatikprogramme fiir
die einfache Zubereitung beliebter Klassiker.
Und erstmals kommt in dieser Baureihe auch
die Bedienung EasyControl Plus zum Ein-
satz. Zwei neu gestaltete, sehr flache Dreh-
wahlschalter mit Aluminiumring, das Klar-
textdisplay und zusitzliche Sensortasten
unterhalb des Displays sollen Navigation und

DE'LONGHI NEUAUFLAGE

Gran Lattissima

De'longhi présentierte die Neuauflage der
Nespresso-System-Maschine Gran Lattissima
im charakteristischen, minimalistischen,
kompakten Design. Die benutzerfreundliche
Oberfliche mit neun hintergrundbeleuch-
teten Direktwahltasten fithrt mit einem

BAUKNECHT

Black Is Beautiful

Bauknecht launchte seine Active Care Color+
Waschmaschine in der Trendfarbe Schwarz.
Mit diesem A-Modell kénnen laut Bauknecht
mehr als 100 verschiedene Fleckenarten bei
nur 20°C entfernt werden und gleichzeitig
werde die Lebensdauer dunkler Farben ver-
doppelt. Daflir zustandig sei u.a. die Active
Mousse-Funktion, bei der Wasser und Wasch-
mittel gleich zu Beginn des Waschzyklus
vermischt werden und ,ein intensiv wirken-
der Schaum entsteht, der iber eine um 60%
hohere Waschwirkungals bei herkémmlichen
Waschmaschinen verfiigt. Mittels Active

Programmwahl intuitiver und komfortabler
machen. Der 76 Liter grofle Garraum kann auf
finf Einschubebenen bestiickt werden und ist
mit der patentierten PerfectCleanVeredelung
versehen. Alle Modelle sind vernetzungsfahig
und kénnen per WLAN mit der Miele App
verbunden werden. Die Gerdte gibt es je nach
Modell in verschiedenen Farbvarianten.

Tastendruck zum Lieblingsgetrank. Das Ther-
moblock-Heizsystem des Modells mit 19 Bar
Pumpendruck erhitzt das Wasser laut Her-
steller in 25 Sekunden auf die ideale Brithtem-
peratur. Das patentierte LatteCrema-System,
das dem Nutzer eine Vielzahl an Milchrezep-
ten er6ffnet, zaubert zudem cremigen Milch-
schaum, aber auch geschaumte Milch oder
einfach heifle Milch ohne Schaum kann nach
Belieben mit der jeweiligen Taste gewahlt
werden. Die Gran Lattissima Nespresso Sys-
tem Maschine EN 640.B / EN 640.W gibt es
wahlweise in schwarz oder weifd. Die UVP
liegt bei 399,99 Euro.

Load passt
sich der
Wasser-

verbrauch
an die tat
sachliche
Beladungsmenge an. Der ausdauernde, ver-
schleifiresistente Dynamic Inverter-Motor
mit ProSilent-Technologie sorgt ,fiir einen ver-
ringerten Gerduschpegel bei maximaler Lauf-
ruhe” Als ,Kirsche on top“ nennt Bauknecht
den Waschmaschinenantrieb, der besonders
effizient und schonend zur Wische sein soll.
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NEUE GESCHIRRSPULER VON ELEKTRABREGENZ

3 Arme fiir mehr Sauberkeit

Von elektrabregenz gibt es den neuen, voll-

integrierten GIV 57080 X - das erste Modell
einer Serie von besonders leistungsstarken
Geschirrspiilern, wie der Hersteller sagt. Der

GIV 57080 X verfiigt tiber das CornerWash-
System, ein innovatives, speziell designtes,

dreiarmiges Spritharmsystem, das jeden
Winkel der Spillmaschine erreichen und so
auch stark verschmutztes Geschirr besonders
intensiv und schonend reinigen soll. Zudem

gibtesdie DeepCare-Funktion. elektrabregenz

beschreibt:

,In der speziel-

len Tiefenrei- l

nigungszone

der Maschine

ist der Was-

serdruck starker, um stark verschmutztes
Geschirr sauber zu bekommen.”

Zusatzlich verfiigt der GIV 57080 X tiber eine
herausnehmbare und flexibel einstellbare
Besteckschublade und einen Besteckkorb. Je
nach Wunsch kann Lade oder Korb benutzt

und die Alternative aus dem Gerdt genom-

men werden. Flexibel zeigt sich das Modell

zudem mit seinen hoéhenverstellbaren Tas-

senabstellern und dem hohenverstellbaren
Oberkorb. Nettes Detail: Ein Lichtsignal, das
auf den Boden projiziert wird, zeigt an, ob der
Geschirrspiiler noch lauft. Es erlischt, sobald
die Maschine mit dem Waschvorgang fertig
ist. Mit einem Gerauschpegel von 43db(A) ist
der GIV 57080 X dartiber hinaus sehr leise.
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SAMSUNG LINE-UP 2023

Bespoke

Samsung
stellte sein &
Line-up 2023
vor, zu dem
auch vernetzte,
anpassbare und
smarte Haushalts-
gerdte zdhlen. Ua.

hat Samsung den ,Less

Microfiber Cycle“ entwickelt, einen
Waschgang, der die Entstehung von
Mikroplastik um bis zu 54% reduziert.
Neu ist auch die Samsung Bespoke Al
Backofen-Serie 2023, mit der man seinem
Essen beim Kochen iiber eine integrierte
Kamera (die direkt mit der SmartThings
App verbunden ist) zusehen kann. Dann
gibt es auch noch den Samsung Bespoke
Jet - Samsungs leichtesten Staubsauger
mit All-in-One Clean Station, in der der
Staubsaugerbehilter entleert und gleich-
zeitig der Staubsauger aufgeladen wird.
Mehr dariiber demnéchst in der E&GW.

EP_"'M

Weiterbildung macht den Unterschied

Der EP:Campus - das umfassendste Weiterbildungsprogramm des Elektrofachhandels!

Im Rahmen des EP:Campus mdchten wir die aktuellen und kommenden Herausforderungen im Handel aufzeigen. Mit diesem revolutiondren
Weiterbildungsprogramm in der Elektrobranche haben Sie die Moglichkeit, an einzigartigen Seminaren teilzunehmen, denn wie André Kostolany
schon sagte: ,Einen Tag strategisch Denken bringt mehr als 30 Tage harte Arbeit!”

Bereits Uiber 120 Mitarbeiter:innen von EP:Elektrofachhéndler:innen absolvierten im letzten Jahr unsere Seminare! Uber insgesamt 350 Anmeldungen
bis dato bestétigen den Erfolg des EP:Campus!

Nutzen auch Sie die Chance und machen Sie sich und Ihr Team fit flr die Zukunft im Elektrofachhandel und buchen Sie noch heute die passenden
Seminare. Fur Ihre Fragen und Anliegen bezUglich Buchungen und Teilnahmen an den EP:Campus-Seminaren steht lhnen das Marketing-Team unter

campus@electronicpartner.at gerne zur Verfligung!

ElectronicPartner
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BSH HEAD OF CUSTOMER SERVICE DENISE MUCKE

Direktes Feedback

@elektro.at VIA STORYLINK: 2303040

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

Der Kundendienst ist mit 140 Mit-
arbeitern die grofste Abteilung der
BSH Hausgerate in Osterreich. Seit
Februar leitet Denise MUcke nun als
Head of Customer Service diesen
Bereich. Wir fragten die 39-Jahrige,
was sie an Customer Care fasziniert
und wohin sich ihrer Meinung nach
der Service-Bereich entwickelt.

D

dendienst in mehreren europaischen Landern

enise Micke ist bereits seit zehn

im Einsatz. Personlich sieht sie den Kunden-

service als DIE Schnittstelle der BSH zu den
Endkunden, an der das Unternehmen direkt

mit diesen interagiert: ,Da bekommen wir so-

wohl das negative als auch das positive Feed
back ungefiltert - sowohl zu unserer Arbeit

als Kundendienst als auch zu den Geraten.
Damit haben wir auch die Chance, direkt da-

rauf zu antworten, zu helfen und auch diese
Ruckmeldungen in die Verbesserung unseres
Angebots einflieflen zu lassen.”

Jahren fiir die BSH Hausgerate tatig.
In dieser Zeit war sie fir den Kun-

Bei der Ubernahme ihrer neuen Position hat
sie die Entwicklung und langfristige Etab-
lierung neuer Servicemodelle als eine ihrer
Priorititen genannt. Zudem will sie die Per-
formance in Sachen Schnelligkeit und Kun-
denzufriedenheit weiter verbessern. Dabei
erfreut sich der BSH-Kundendienst bereits
jetzt hoher Wertschatzung, wie die aus Baden-
Wirttemberg stammende Micke betont:
JWir losen tdglich eine Vielzahl an Problemen
unserer Kunden und wir erfahren daftr auch
eine enorme Wertschitzung. Unsere Kun-
den vertrauen auf die sehr gute Ausbildung
sowie langjdhrige Erfahrung der Techniker
und sind sehr dankbar, wenn ihr Gerat wie-
der funktioniert oder sie vom Techniker noch
zusatzliche Tipps zur besseren Nutzung ihres
Gerats bekommen. Dies sehen wir in den vie-
len positiven Ruckmeldungen bei unseren
Feedback-Abfragen.”

GEANDERTE ANFORDERUNGEN

Enorm spannend werde der Kundendienst
aus der Sicht Miuckes durch den stindigen
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technischen Fortschritt sowohl bei den
Gerdten selbst als auch bei den Medien und
den verwendeten Tools. So bietet der Kun-
dendienst nun eine Vielfalt von Kontakt
moglichkeiten vom Telefon bis Social Media
und Live-Chat sowie Online-Selfservice bis
zur Terminbuchung. Gleichzeitig trage man
so wesentlich zum Markenerlebnis bei, wie
die neue Leiterin des BSH Kundendienstes
erklarte: ,Um ein perfektes Kundenerlebnis
zu schaffen, missen sehr viele Radchen inei-
nandergreifen. Und das zu schaffen, ist sehr
erfillend, nicht zuletzt, da wir mafigeblich
zur Starkung unserer Marken und zur Kun-
denbindung beitragen, wenn unsere Kunden
zufrieden oder sogar positiv tiberrascht sind

«

von einem exzellenten Service durch die BSH.

Schlief3lich spiele der Kundendienst aber auch
in der gegenwartigen Nachhaltigkeitsdiskus-
sion eine entscheidende Rolle, ist Mticke iiber-
zeugt. Denn die BSH stehe nicht nur grund-
satzlich fur langlebige, hochwertige Gerite,
mit der richtigen Pflege und sinnvoller War-
tung zur richtigen Zeit konne die Lebenszeit
noch weiter verlangert werden. Damit leiste
der Kundendienst gemeinsam mit den Nut-
zern einen wertvollen Beitrag zur Nachhaltig-
keit und Schonung der Ressourcen.

In diesem Sinne entwickelt die BSH das Ange-
bot im Kundendienst auch weiter, so Mucke:
,Beispielsweise arbeiten wir gerade an neuen
Vertragsangeboten, die nicht nur eine verldn-
gerte Garantie, sondern auch eine sinnvolle,
regelmdfliige Wartung beinhalten - im Sinne
eines ,Rundum sorglos“Pakets. Denn wir
wissen, dass fur manche Kunden die Sicher-
heit durch ein solches Angebot sehr relevant
ist. Auch damit méchten wir dazu beitragen,
die Lebenszeit der Gerdte zu verlangern.

BLICK IN DIE ZUKUNFT

Geht es um die zukiinftige Entwicklung,
erwartet sich Micke keine unmittelbaren
revolutiondren Veranderungen. Die osterrei-
chische Kundendienstorganisation arbeite
bereits seit Jahren sehr stark digitalisiert mit
dem Einsatz professioneller Tools - von der
Anfrage und richtigen Zuordnung eines Kun-
dendienstfalls bis zum Feedbackprozess nach
Abschluss. Wohl aber eroffnet die technische
Entwicklung neue Moglichkeiten fir den
Kundendienst. So investiere die BSH in die
Ferndiagnose bei vernetzten Gerdten, sodass
dies in einigen Jahren flichendeckend mog-
lich sein wird, wenn die Kunden dies win-
schen. ]



DOMINIK SCHEBACH

Watch this Space

ie Mobilfunkwelt hat wieder ein Zen-
D trum. Anfang Mdrz ist der Mobile World

Congress in Barcelona wieder tiber die Biihne gegan-
gen. Angesichts der Dichte an Mobilfunk-CEOs wurde allerdings

auch klar gemacht, dass die Endgerdte dabei eigentlich nur die
Show auf der Nebenbiihne sind. SchliefSlich ging es der Industrie

um Netzwerkausbau, Verdienstmodelle und neue Anwendungen.

Themen, welche Gesundheit und Erscheinungsbild der Mobil-
funkbranche in den kommenden Jahren bestimmen werden.
Aber die Nebenshow hat sich durchaus behauptet, denn die
Industrie hat geliefert. Zwar haben viele Hersteller - allen voran
Samsung - schon vor dem MWC ihre Highlights prdsentiert. In
Barcelona gab es dann allerdings noch immer genug zu sehen.
Mindestens ebenso interessant wie die marktreifen Produkte
waren allerdings auch die Konzepte und Technologien, welche
in Barcelona vorgestellt wurden. Inwieweit die fest integrierte
Maglichkeit zur Satellitenkommunikation in allen Smartphones
sinnvoll ist, bleibt fraglich. Gerade in Mitteleuropa und anderen
Gebieten mit hoher Bevolkerungsdichte sollte die Mobilfunkver-
sorgung zuverldssig und umfassend sein. Andererseits haben die
vergangenen Jahre uns eines gelehrt: Sicher ist in der heutigen
Welt gar nichts. Insofern kénnte sich hier eine neue Nische fiir
spezialisierte Messenger-Dienste auftun, welche z.B. bedarfs-
weise zugekauft werden. Technisch spannend sind die Ansdtze
zur NTN-Kommunikation (Non Terrestrial Network) allemal.
Ein ewiges Thema der Tech-Seiten sind dagegen Augmented
und Virtual Reality - also die Nutzung von angereicherter oder
kiinstlicher ,Realitdt" mittels entsprechender Headsets. Nun
unter XR, sprich Extended Reality zusammengefasst. Auf dem
MWLC fiel das technische Schwergewicht Qualcomm mit einem
neuen Anlauf zum Thema auf. Damit kénnte zwar die technische
Hiirde tiberwunden werden. Allein es fehlt der Content - aber
vielleicht muss auch nur ein grofer Player einmal einen ersten
Schritt setzen und damit die Branche mitziehen. Man kann nur
sagen: ,Watch this Space”.

,Watch this Space* muss man wohl nicht sagen, wenn es um 6G
geht. Dieses Thema ist auf dem MWC zwar immer wieder aufge-
taucht, allerdings nicht mit konkreten marktreifen Technologien
oder gar Produkten. Hier geht es mehr um Grundlagenforschung
und ein erstes Herantasten an die neuen Standards. Durchaus
interessant und viel versprechend - tatsdchliche Anwendungen
werden allerdings noch ein wenig auf sich warten lassen. Der
derzeitige Roll-out der 5G-Technologie wird deswegen in den
kommenden Jahren ganz normal weitergehen. Allerdings wird
sich die Branche dndern. Denn die Mobilfunker werden sich mit
Campus-Netzen neue Einkommensquellen erschliefSen. Wenn
man den Keynotespeakern auf dem MWC glaubt, kann das in
Zukunft einen betrdchtlichen Anteil der Umsdtze der Netzan-
bieter ausmachen. Was wiederum ein Treiber fiir Verdnderung

in der Branche werden kénnte. Die Umsdtze werden sie brauchen.

Denn - und hier schliefit sich der Kreis - die Netzbetreiber sehen
sich ob der steigenden Kosten fiir den Netzausbau unter Druck
bei gleichzeitig verschdrften Wettbewerb. Die Zeichen auf dem
MWTC standen damit zwar nicht auf Sturm, aber sie verheifien
interessante Zeiten. ,Watch this Space”.
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Magenta

Wachstums-
kurs

Magenta ist im vergangenen Jahr
sowohl beim Umsatz, beim Ergebnis,
als auch bei der Anzahl der Kunden
gewachsen und hat zusatzlich seine
Investitionen in den Netzausbaus
erhoht, wie CEO Rodrigo Diehl anlass-
lich der Prasentation des Jahresergeb-
nis 2022 zusammenfasste: ,Diese posi-
tive Entwicklung wollen wir auch heuer
fortsetzen. Dabei setzen wir folgende
Schwerpunkte: Kundenzufriedenheit
steigern, Digitalisierung vorantreiben,

f =

Mit Schwerpunkten bei
Digitalisierung, Breitband-
ausbau und Kundenzufrie-
denheit will Magenta CEO
Rodrigo Diehl den Wachs-

tumskurs des Betreibers

fortsetzen.

unsere Position als fihrender Highspeed-Internetanbieter weiter aus-

bauen und der beste Arbeitgeber fiir unsere Mitarbeiterinnen sein.”

Fir das vergangene Geschaftsjahr meldet Magenta einen Umsatzzu-
wachs von 3% auf rund 1,39 Mrd. Euro. Das bereinigte EBITDA AL vor
Sondereffekten stieg im selben Zeitraum auf 506 Mio. Euro (+4 %). Der
Anbieter konnte sowohl bei den Mobilfunkkunden (+4 %) auf 4,5 Mil-
lionen als auch bei den Breitband-Internetkunden (+1%) zulegen.

A1

Eintausch-App

Nachhaltigkeit liegt im Trend. Jetzt
setzt sich auch A1 auf das Thema, mit

einer eigenen App. Die A1 Eintausch-
bonus-App wurde mit dem Insuretech-

Unternehmen bolttechrealisiert und

bietet A1-Kunden einen relativ miihelo-

sen Prozess zum Handyriickkauf. Nach

der Installation der App fordert sie dazu auf, unterschiedliche Tests

durchzuftihren. So muss der Nutzer/ die Nutzerin definierte Punkte

am Display markieren, Tonausgaben zdhlen und andere einfache

Tests durchfithren. Nach den erfolgten Tests wird das Gerat durch den

Nutzer/die Nutzerin noch optisch eingeschitzt. Die Summe dieser

Informationen wer-
den dann zur Ange-
botsbildung heran-
gezogen. Nimmt der
Kunde das Angebot
an, wird das Geréat
per Bote abgeholt.
Die A1 Eintauschbo-
nus-App ist seit dem
27.Februar auf Goo-
gle Play verfugbar.
Der Apple Appstore
soll folgen.

Einblick

42 ,Damit ist Xvantage im End-
effekt der digitale Zwilling
der Ingram Micro.”

44 ,Wir wollen kein Modell
generieren, das an der Wirk-
lichkeit vorbeigeht.”

77
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INGRAM MICRO-GF ADOLF MARKONES ZUM LAUNCH VON XVANTAGE

In Zukunft mit
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IN XVANTAGE ENTOECKEN

Im Janner hat Ingram Micro Xvan-
tage gelauncht. Die Plattform soll
die Interaktion mit dem Handel
vereinfachen. Wir sprachen mit
Adolf Markones, Executive Mana-
ging Director Ingram Micro Oster-
reich, Uber den digitalen Zwilling
des ITK-Distributors und den Trends
zum Lifecycle-Management und der
Nachhaltigkeit in der Distribution.

it einem Marktanteil von
65% am freien Markt ist
Ingram Micro der grofite

Telekom-Distributor in Os-

terreich. Als solcher hat das Unternehmen alle
grof3en Hersteller - mit Ausnahme von Apple

am Punkt

DREI SAULEN

Die Plattform Xvantage richtet sich an
Kunden, Hersteller und Mitarbeiter des
Distributors.

DIGITALISIERUNG
soll Standardprozesse automatisieren und
beschleunigen.

LIFECYCLE-MANAGEMENT
wird von Themen wie Cybersecurity, Nach-
haltigkeit und Finanzierung getrieben.

- unter Vertrag, viele davon exklusiv. Darunter

finden sich auch Marken wie vivo, einer der
am schnellsten wachsenden Brands des ver-
gangenen Jahres.

,Wir machen das einfach gern. Wir sind recht
fokussiert und bedienen auch verschiedene
Nischen. Auflerdem haben wir die Service-
Vereinbarung mit Drei, mit der wir eine lang-
jahrige und enge Partnerschaft haben und fur
die wir die kleineren Fachhandler betreuen,
erklart Adolf Markones im Gesprach mit
E&W. ,Damit haben wir auch einen besonders
guten Zugang zum FH. Da sind wir einer der
wenigen, die noch tber einen eigenen Auflen-
dienst verfigen.”

ALLES AUS EINER HAND

Entscheidend sei, dass Ingram Micro alle
Sdulen der Informationstechnologie aus einer
Hand anbieten kénne. So habe sich das Unter-
nehmen gerade bei Value-added-Distribution
in den Bereichen rund um IT (Server, Storage
oder Network-Produkte), aber auch mit Seg-
menten wie Digital Signage einen Namen auf-
gebaut. ,Es gibt fiir gewisse Nischen bessere
Spezialisten, aber den Grof3teil eines Projekts
rund um TK und IT kann man mit uns Gber-
nehmen sowie abwickeln®, ist Markones tber-
zeugt. ,So sind wir im PC-Bereich sowie in der
Mobilkommunikation Marktfahrer, weil wir
eben beide Kanile - B2B wie B2C abdecken.

Dl P24Z2H 50,5 £m (22,8 Zoll] LED LCD-Monit.

Defl PZ421 61 cm (24 Zo¥) WUXGA WLED LCD-
VIR DELLETE e
P P——

EUR 58,95 EUR [41,78

791 Vartighar

301 Verlugose

Xvantage soll alle Prozesse in der Distribu-
tion von Ingram Micro abbilden und den
FH-Partnern denselben Bedienungskomfort
bieten wie klassische B2C-Plattformen.

Im B2C-Geschéft bedienen wir den gesamten
Markt. Ich glaube, es gibt sonst keinen Disti
in Osterreich, der sich in dem Ausmafd um das
Consumer-Geschaft kimmert, und das macht
uns auch so grof3.“

WER NICHT PLANT,
IST NICHT VERFUGBAR

Durch die Grofle im B2B und B2C-Segment
sei Ingram Micro wiederum fir Smartphone-
Hersteller interessant, die den freien Markt
bedienen. SchliefSlich kénne man damit
genaue saisonale Forecasts fir die Industrie
machen. Diese langfristige Planbarkeit fiir die
Hersteller stelle schlieflich eine gute Verfug-
barkeit fiir die Partner im Retail- und eCom-
merce-Sektor sicher. ,Da sind wir extrem
stark und das ist besonders im Mobil-Bereich
ganz wichtig. Wer nicht plant, der ist nicht
verfigbar®, bringt es Markones auf den Punkt.
,Das macht die Truppe schon seit vielen Jah-
ren mit einem hohen Grad an Professionalitat.*

Dieser Fokus ermdgliche es auch in einem
Markt, der sich wegen des hohen Wettbe-
werbsdrucks auf drei Distributoren konso-
lidiert hat, erfolgreich zu agieren - wahrend
sich andere Player aus der Mobilfunk-Dis-
tribution zurtckgezogen haben. Dass jeder
der verbliebenen Distributoren gleichzeitig
auch eine exklusive Partnerschaft mit einem
der Netzbetreiber pflegt, ist nach Ansicht

Dall PZTIZHE 60,6 om (27 Zoi LED LCO-Monit,

75 Vertaghiar
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von Markones dagegen historisch
gewachsen und eher das Ergebnis
einer gewissen ,Branchenethik*.

XVANTAGE

Geht es um die Zukunft des Distribu-
tors, so sieht Markones den Weg zur
weiteren Digitalisierung und in den
Value-Bereich vorgezeichnet. Ingram
Micro hat Mitte Janner hier zu Lande
seine Plattform Xvantage gelauncht,
womit Osterreich das vierte Land ist,
wo das System live gegangen ist. Mit
der neuen Plattform vollzieht Ingram
Micro den Schritt von einer Transak-
tions- zu einer Interaktionsplattform,
wie Markones erklart: ,Alle Services,
welche wir anbieten, sowie alles, was
wir kénnen und tun, soll sich dort
wiederfinden, damit der gesamte
Geschaftsprozess fiir den Kunden
einfacher wird. D.h. nicht, dass wir
mit unseren Kunden nicht mehr
reden wollen. Aber die Dinge, welche
man nicht mehr extra besprechen muss, die
wollen wir digitalisieren. Damit ist Xvantage
im Endeffekt der digitale Zwilling der Ingram
Micro.

Ermoglicht wird dies iiber einen Data Lake,
in welchem alle Daten zentral gespeichert
werden. Damit lassen sich die Geschéftspro-
zesse durchdigitalisieren und beschleunigen.
SchliefSlich will man mit Xvantage seinen
B2B-Kunden denselben Komfort bieten, wie er
es aus dem B2C-Bereich gewohnt ist. Dahinter
steht ein gewisser Umdenkprozess, wie auch
Markones zugibt: ,Es hat sich gezeigt, dass
die Business-Kunden dieselbe User-Expe-
rience wollen wie im B2C-Segment. Und auch
genauso schnell. Wir wollen deswegen nicht
das nachste Amazon werden, aber Xvantage
for Customer ist ein digitaler Marktplatz
fir unsere Kunden, hochpersonalisiert - d.h.
jeder Projektpreis, jedes Angebot an den Kun-
den usw. sind sofort aufrufbar - verbunden
mit modernsten Empfehlungsmechaniken
sowie einem vereinfachten Bestellprozess.*

INTUITIV

Derzeit werden Schritt far Schritt alle Kun-
den auf Xvantage transferiert. Besonders
ermutigend findet es der Ingram Micro
Executive Managing Director in diesem
Zusammenhang, dass sich die Partner auf der
neuen Plattform sehr intuitiv zurechtfinden

und auch sofort die verschiedenen Prozesse
beherrschen. Was sich auch am Bestellvolu-
men ablesen ldsst. Mit Marz plant Ingram
Micro, zusitzliche ,Engines‘ aufzuschalten.
Diese sollen die Kunden bei der Generierung
von Zusatzgeschaft unterstiitzen, indem sie
weitere Verdienstmoglichkeiten aufzeigen
oder z.B. auch die Garantieverlingerungen
beim Kunden automatisch anstofien.

Xvantage ist allerdings nicht nur eine Dreh-
scheibe zum Kunden im Handel, sondern
auch ein Tool fiir die Mitarbeiter und die
Hersteller, womit viele Prozessschritte im
Hintergrund automatisiert werden. Im End-
ausbau steht u.a. die Schaffung eines digita-
len Marktplatzes fiir Hersteller auf dem Pro-
gramm, auf dem diese ihre Produkte selbst
einpflegen und unter den verschiedenen
Dienstleistungspaketen der Ingram Micro
wahlen kénnen. Dazu erhalten sie auch alle
notwendigen Auswertungen, um z.B. auch
das Pricing entsprechend zu steuern.

LIFECYCLE-MANAGEMENT

Der Trend in der Distribution geht allerdings
nicht nur in Richtung Digitalisierung, son-
dern auch hin zu Nachhaltigkeit und Life-
cycle-Management. Fur den Handel ist dieses
Angebot aus Sicht von Markones auch als
Finanzierungstool bei ITK-Projekten interes-
sant. ,Das spielt eine immer wichtigere Rolle.
Geht es um eine Produktfinanzierung mit
Ricknahme und noch dazu mit einem attrak-
tiven, garantierten Restwert, dann braucht es
Spezialisten und die sind wir. Da muss man
sich auskennen, was ein Smartphone oder
Notebook in zwei Jahren wert ist - das ist
durchaus attraktiv. Aber da geht es schon sehr
individuell in die Materie und das kann auch
keine Hausbank. Deswegen wollen wir das
Lifecycle-Management unseren Partnern im
Handel starker kommunizieren. Hier muss
man mit uns reden und die Hiandler mussen
das auch wiederum ihren Kunden erkldren®
so Markones. ,Denn das wird vom Handel
leider oft vergessen, dabei kann sich der Fach-
handel mit solchen Services differenzieren
und argumentieren, wenn sein Kunde auf die
Schnelle bei Geizhals nachsieht.”

Neben der Finanzierung sind es laut Mar-
kones auch die Uberlegungen zur Datensi-
cherheit, welche das Lifecycle-Management
antreiben. Denn viele Unternehmen investie-
ren derzeit in neue ITK-Hardware und -Soft-
ware, um sich vor Cyberkriminellen zu schiit-
zen. Da geht es nicht nur um die Beschaffung
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Adolf Markones, Executive Managing Director,
Ingram Micro Osterreich, sieht in Xvantage ein
wichtiges Tool zur Beschleunigung und Ver-
einfachung der Prozesse zwischen Retail und
Distributor: , Alle Services, die wir anbieten,
sollen sich dort wiederfinden.”

neuer Hardware, sondern auch die sichere
Rucknahme, der sicheren Losung der Daten
von den Altgerdten und Zertifizierung sowie
Wiederverwertung. Da hatten zwar schon
viele Partner im Handel ihr eigenes Setup
gefunden, Ingram Micro positioniert sich
hier allerdings als zentraler Dienstleister, der
den gesamten Prozess aus einer Hand anbie-
ten kann.

AUFZEIGEN VON
MOGLICHKEITEN

Xvantage und Lifecycle-Management zeigen
auch, wohin sich nach Ansicht von Markones
die Distribution in Zukunft entwickeln wird,
denn das Bild der Distribution als Boxenschie-
ber sei schon lange iberholt: ,Das Consumer-
Geschaft wollen wir so weit wie moglich auto-
matisieren. Da sind wir schon sehr weit, und
das ist auch ein Grund, warum wir in diesem
Bereich marktfiihrend sind. Aber wenn man
sich die Breite unseres Angebots ansieht,
dann geht im B2B-Segment der Weg eindeu-
tig in Richtung Pre-Sales-Solutions und her-
stellertibergreifende Schulungen. Wir haben
in allen technischen Bereichen Presales-Mit-
arbeiter, welche den Reseller in seiner Arbeit
unterstiitzen, damit er seinen Kunden eine
individuelle Lésung anbieten kann. Und das
wird in Zukunft digital noch besser passieren.
Eine Riesenaufgabe fir uns ist dabei das Auf-
zeigen der Moglichkeiten, die derzeit auf den
Markt kommen. Insofern sind wir ein Sys-
temhaus-Distributor.” n
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MAGENTA: NEUORDNUNG BEI BUSINESS & IT-PARTNERN

Premium fur

Business Partner

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

Das Magenta Business Part-
ner-Konzept ist in die Jahre
gekommen. In der Praxis haben
sich die Anforderungen der
Kunden, aber auch der Partner
weiterentwickelt, gleichzeitig
hat sich die Partnerlandschaft
beim Netzbetreiber nach dem
Merger mit UPC tiefgreifend
verandert. Deswegen hat der
Betreiber die Partner-Kategorien
im Top-Segment der Business-
und IT-Partner neu geordnet.
Das neue Konzept soll sich nicht
nur flexibel weiterentwickeln,

es umfasst nun auch eine neue
Partnerkategorie, welche an der
Spitze eingezogen wurde — die
Premium Business Partner.

ie Idee, den Rahmen fiir die

Business Partner neu zu ge-

stalten, existiert schon langer.

Schlieflich besteht das Busi-
ness Partner-Konzept unverdndert bereits seit
15 Jahren. In dieser Zeit hat der Business-Ver-
trieb von Magenta nicht zuletzt durch den
Merger mit UPC an Komplexitat und Gréf3e
gewonnen, da mit der Ubernahme des Kabel-
anbieters rund 300 IT-Partner dazugekom-
men sind, welche auf Basis der Magenta-Pro-
dukte ihre Dienstleistung anbieten.

JWenn wir an den Business-Vertrieb dach-
ten, hatten wir in der Vergangenheit als ers-
tes immer die Mobilfunk-Partner im Kopf.
Die Partnerbeziehung zu unseren Business
Partnern war eine sehr exklusive und sehr
auf die Produkte rund um den Mobilfunk
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VP Business Sales
Sascha Krammer
sowie Head of B2B
Partnermanagement
Thomas Horak zum
neuen Business Partner
Konzept: ,,Damit haben
unsere Partner und wir
alle Zutaten, um in den
kommenden Jahren den
Markt weiter erfolg-
reich zu bearbeiten.”

ausgerichtet. Auf der anderen Seite standen
die IT-Partner, welche auf Basis unserer Pro-
dukte ihre Dienstleistungen anbieten. Diese
Partner sind vor allem im Festnetz- bzw.
Kabelbereich zu Hause“, wie VP Business
Sales Sascha Krammer im Gesprach mit E&GW
erklart. ,Nun haben sich - nicht zuletzt durch
die Pandemie in den vergangenen drei Jahren
- die Bediirfnisse unserer Kunden und Partner
verandert, weswegen sich auch das Set-up ver-
dndern musste.

STARKEN STARKEN

Dabei musste sich auch Magenta von einigen
Grundsédtzen verabschieden, wie Thomas
Horak, Head of B2B Partnermanagement,
erganzt: ,\Wir sind mit der Idee angetreten,



=0l 3/2023

dass jeder Business Partner alle Produkte von
Magenta verkaufen kann. Allerdings mussten
wir auch lernen, dass das nicht méglich ist.
Deswegen setzen wir nun in unserem Ansatz
auf ,Starken starken!“. D.h., wir wollen den
Partnern helfen, dort, wo sie gut sind, noch
besser zu werden!*

Andererseits wolle man auch den Konver-
genz-Gedanken mit den Partnern weiter vor-
antreiben. Magenta hat in seiner grofien und
vielfiltigen Partnerlandschaft bereits viele
Partner, die aus der Mobilfunkwelt kommend
einiges an Expertise fiir Glasfaser und Kabel
aufgebaut haben. Gleichzeitig entwickeln sich
viele der IT-Partner in Richtung Mobilfunk.
Trotzdem wollen Krammer und Horak die
Abdeckung mit konvergenten Partnern inner-
halb Osterreichs weiter ausdehnen.

“Wenn wir an den Business-
Vertrieb dachten, so hatten
wir in der Vergangenheit
als Erstes immer die Mobil-
funk-Partner im Kopf.

SASCHA KRAMMER

,2Mit konvergent gut aufgestellten Partnern
im Business kénnen wir unseren KMU-Kun-
den das Beste aus zwei Welten anbieten®
so Krammer. Denn Magenta treibt derzeit
eine Glasfaser-Offensive voran und inves-
tiert direkt sowie tiber das Joint Venture mit
Meridiam viel Geld in den weiteren Ausbau
der Infrastruktur, womit sich auch far die
entsprechend aufgestellten Business-Partner
neue Chancen ergeben sollten.

NEUORDNUNG

Um diese beiden - eigentlich sich widerspre-
chenden - Ziele unter einen Hut zu bringen,
hat Magenta nun eine neue Partnerkategorie
eingeftihrt: die Premium Business Partner.
Diese Gruppe wird auch mit einem eigenen
Logo fur die Kunden kenntlich sein. Diese
exklusiven Partner des Anbieters koénnen
nach den Plinen von Magenta, alle Produkte
des Netzbetreiber beraten, verkaufen und
servicieren. Das schldgt sich auch in einem
sehr anspruchsvollen Anforderungsprofil an
die Premium Business Partner nieder, wes-
wegen Krammer und Horka davon ausgehen,
dass dieser Gruppe in Zukunft dsterreichweit
weniger als zehn Partnerbetriebe angehoren
werden. Dennoch sollte man damit in allen

Regionen in Osterreich mit einem Premium
Business Partner prasent sein.

Daneben besteht die Gruppe der Business
Partner weiter, in welche auch die bisherigen
IT-Partner integriert werden. Hier verschmel-
zen gleichsam die bisherigen Partnerwelten
von Magenta und UPC in der Betreuung der
KMU-Kunden.

ROLLOUT UND
AUSBILDUNGSPLAN

Ein wichtiges Unterscheidungsmerkmal zum
bisherigen Partnerprogramm ist das neue
Schulungsangebot sowie die Zertifizierung
der Handelspartner. Dazu kommt die engma-
schige Betreuung durch die Partnermanager,
welche sich von der Intensitat her nicht ver-
andern soll. ,Der jetzige Rollout mit Jahresbe-
ginn war der Startschuss fiir das neue Busi-
ness Partner Konzept. Gleichzeitig geht das
neue Konzept mit einem neuen Ausbildungs-
plan einher. Damit konnen sich die Business
Partner bzw. deren Mitarbeiter fir ausge-
wahlte Produkte zertifizieren®, so Krammer.

Die Schulungsoffensive lauft laut Horak der-
zeit vom Stapel: ,Ich bin felsenfest davon
iberzeugt, dass gut ausgebildete Partner, wel-
che die jeweiligen Produkte und die dahinter-
liegenden Prozesse beherrschen, auch mehr
und zufriedenere Kunden haben. Und wenn
die Kunden von Anfang an gut betreut wer-
den, ist das fiir uns alle eine Riesenerleichte-
rung.”

PYRAMIDE

Damit ergibt sich im B2B-Vertrieb von
Magenta in der Partnerlandschaft eine Pyra-
mide. Die Basis bilden die klassischen Tele-
kom-Fachhéndler, die einen klaren Fokus
auf den Endkunden-Bereich haben sowie in
ihrem lokalen Umfeld Kleinstunternehmen
bedienen. Etwas stirker in Richtung B2B
sind die Fokus-Partner im EFH (siehe E&W
12/2022) orientiert, welche neben Privatkun-
den auch VSE-Kunden betreuen, und ihrer-
seits von Renate Burke, Head of Indirect Sales
& Account Management, sowie B2B Channel
Manager Florian Maximilian Hruza betreut
werden.

Dann kommen bereits die Business Partner
und dartber sind wiederum Premium Busi-
ness Partner angeordnet. Je hoher der Partner
in der Pyramide steht, desto grofer ist der
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B2B-Schwerpunkt mit Orientierung auf das
KMU-Segment, weil hier auch die Anforde-
rungen hoher sind. Damit verbunden ist laut

,Wir wollen Partnern hel-
fen, dort, wo sie gut sind,
noch besser zu werden.”

THOMAS HORKA

Horak ein durchgéngiges Anforderungspro-
fil mit dazugehorigen Leistungskennzahlen
sowie ein entsprechendes Provisionsmodell.

LEBENDIGES PROJEKT

Klar ist allerdings auch, dass das derzeitige
Business Partner-Konzept laufend angepasst
werden soll. Das soll sicherstellen, dass der
Kriterienkatalog fir die Premium Business
Partner und Business Partner auch immer
zeitgemafl ist. ,Unser Ziel war es, abzubilden,
was wir bereits tun. Wir wollten kein Modell
generieren, dass an der Wirklichkeit vorbei-
geht. D.h. aber auch, dass wir unser Modell
jahrlich dberprifen und weiterentwickeln
wollen, um an den Anforderungen des Mark-
tes und unserer Partner wirklich dranzublei-
ben sowie die Partnerschaft mit dem Handel
weiterzuentwickeln“, wie Krammer abschlie-
Bend festhalt. ,Ich bin der Meinung, wir
haben eines der besten Partnermanagement-
Modelle im Markt. Das zeigt sich an den sta-
bilen Partnerschaften. Und wir haben loyale
Partner, die gut in Osterreich verteilt sind und
mit uns den gesamten Markt abdecken.
Unsere Partnermanager sind zudem schon
lange dabei und kennen die Handler. Damit
haben unsere Partner und wir alle Zutaten,
um in den kommenden Jahren den Markt
weiter erfolgreich zu bearbeiten.” "

am Punkt

BISHERIGES KONZEPT
war bereits 15 Jahre alt und hat den Anfor-
derungen nicht mehr entsprochen.

PREMIUM BUSINESS PARTNER
sollen in Zukunft alle Magenta Produkte
beraten, verkaufen und servicieren konnen.

BUSINESS PARTNER
In der neuen Business Partner-Kategorie ge-
hen nun auch die bisherigen IT-Partner auf.
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MOBILE WORLD CONGRESS 2023 IN BARCELONA

Zwischen

“66 und XR *-

TEXT: Dominik Schebach | FOTO: GSMA, Hersteller | INFO: www.elektro.at

Nach Absagen und Hybrid-Events
in den vergangenen Jahren 6ffnete
am 27. Februar der Mobile World
Congress in Barcelona wieder zum
gewohnten Frihjahrstermin seine
Pforten. Einerseits stand die grofte
Mobilfunkmesse wieder im Zeichen
der neuesten Endgerate, Gadgets
und dem laufenden Rollout von 5G,
andererseits wurde bereits Uber die
nachste Mobilfunkgeneration 6G
diskutiert.

er Mobile World Congress

startete gleich mit einer Uber-

raschung von Nokia. Der Inf-

rastruktur-Spezialist ist schon
lange nicht mehr selbst im Endgerategeschaft
tatig. Sein Logo war allerdings noch immer
allseits bekannt. Nach 25 Jahren war dieses
allerdings etwas in die Jahre gekommen, wes-
wegen Nokia in Barcelona sein neues Logo
prasentierte. Unter dem erneuerten Brand soll
es in Richtung Meta-Verse und 6G gehen.

Uberhaupt wurde auf dem MWC 6G oft
erwdhnt. So kindigte Bosch eine vertiefte
Partnerschaft mit Nokia zur Entwicklung
industrieller 6G-IoT-Lésungen an. Die beiden
Unternehmen forschen gemeinsam an der
nachsten Netzgeneration und untersuchen,
wie sich die kiinftigen 6G-Netze sowohl fur
die Kommunikation als auch fir die Sensorik
nutzen lassen. Gegenwartig investiert Bosch
einen mittleren siebenstelligen Betrag in die
Forschung und Entwicklung von 6G. - Sprich,
die Technologie wird noch langer nicht auf

den Markt kommen, aber die Industrie steckt
bereits ihre Claims ab.

NETZPOLITIK

Um welche Zeitrdaume es hier geht, machten
dabei die Keynotes deutlich. So erwartet sich
die Mobilfunkindustrie, dass 5G erst 2029
die dominante Mobilfunktechnologie wird.
Bis 2030 sollten demnach finf Milliarden
5G-Verbindungen bestehen, wobei der Dienst-
leistungs- und industrielle Sektor davon
besonders profitieren sollen. So gehe laut
MWCGC-Veranstalter GSMA die Mehrzahl der
Netzbetreiber davon aus, dass private Cam-
pus-Netze innerhalb ihrer 5G-Infrastruktur
bis zu 20% des Umsatzes ausmachen. Gleich-
zeitig wurde von den Eréffnungsrednern
ein zentraler Konflikt bei der weiteren Ein-
fuhrung von 5G angesprochen, welcher die
Industrie in Zukunft beschéftigen wird: der
Gegensatz zwischen den Netzbetreibern und
den Over-the-Top-Playern wie Google, Apple,
Microsoft oder Amazon. So wiederholte
Deutsche Telekom CEO Timothy Hottges die
bekannte Forderung, dass sich die groflen
Internet-Companies auch an den Netzwerk-
kosten beteiligen sollen. ,Ist es fair, dass
Hyperscalers und Streaming-Unternehmen
unsere Infrastruktur kostenlos nutzen. Sollte
es da nicht eine faire Kostenteilung geben?*

Mit dieser Forderung stiefd er bei EU-Indus-
trie-Kommissar Thierry Breton auf offene
Ohren. Denn der forderte ein Finanzierungs-
und Regulierungsmodell ein, dass die Kosten
fir die notwendigen Netzwerkinvestitionen
bis 2030 fair verteilt. Was die Regulierung des

MwC

. GSMA

\ 8 A

Die europadischen Netzbetreiber nutzten
ebenfalls die Blihne des Mobile World
Congress'. Sie forderten lautstark eine Neu-
ordnung bei der Mobilfunkregulierung und
eine Kostenbeteiligung der Internet-Riesen
beim Netzausbau.

europdischen Telekom-Marktes auf eine voll-
kommen neue Basis stellen wiirde.

ENDGERATE

Aus Endkunden- und Handelssicht sind aller-
dings die prasentierten Endgeréte viel interes-
santer. So nutzte Xiaomi den MWC um seine
Top-Gerdte, das Xiaomi 13 und das Xiaomi 13
Pro auf dem internationalen Markt vorzustel-
len (beide wurden bereits Ende 2022 in China
prasentiert). Die Gerdte basieren auf der im
vergangenen Jahr mit Leica geschlossenen
Partnerschaft und verfiigen deswegen tiber
professionelle Kamera-Linsen und Software
zur Bildverbesserung. Die Pro-Version verfiigt
ber ein etwas grofBeres Display mit 6,73 Zoll,
verglichen zum 6,36 Zoll-Schirm des kleine-
ren Gerdts, sowie einen etwas grofieren Akku
mit 4.820 mAh.

FALTBAR

Honor prasentierte u.a. sein Honor Magic VS,
sein erstes faltbares Smartphone, das aufier-
halb Chinas auf den Markt kommen soll. Der
Hersteller aus Fernost nimmt damit einerseits
Multimedia-User, andererseits Road-Warrior
der Arbeit ins Visier. Zusammengeklappt ist
das Geradt knapp 13 Millimeter stark, zudem
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bringt das Gerat mehr als 260 Gramm auf
die Waage und verfigt iber einen Akku mit
5000 mAh. Wie bei anderen Klapp-Designs
steht und fallt alles mit dem zentralen Schar-
nier. Hier hat Honor die Anzahl der Bauteile
mit der neuen Generation radikal von 92 auf
47 reduziert. Der Hersteller verspricht sich
davon eine langere Lebensdauer, womit man
das Gerdt bis zu 400.000 Mal zusammen-
klappen konne (laut Honor: getestet von TUV
Rheinland), was einer Lebensdauer von ca.
zehn Jahren entspreche. Aufien verfiigt das
Honor Magic Vs iiber einen 6,45 Zoll Screen.
Aufgeklappt steht dem Nutzer dann ein 7,9
Zoll Screen fir Multitasking oder Multime-
dia-Anwendungen zur Verfiigung.

NACHHALTIGKEIT

HMD setzte mit einem modularen Smart-
phone, welches die Endkunden selbst repa-
rieren konnen, seine Nachhaltigkeitsstrategie
fort. In Kooperation mit iFixit, einer globalen
Reparatur-Community, werden die User auf
Reparaturanleitungen und leistbare Ersatz-
teile zugreifen koénnen, um beschadigte
Displays, Charging-Ports oder Akkus aus-
zutauschen. Die Riickseite besteht aus 100%
wiederverwertetem Material und HMD ver-
spricht fir das G22 zwei Jahre Android- und
drei Jahre Security-Updates. Abgerundet wer-
den die Neuheiten bei HMD durch die beiden
Einsteigermodelle C32 und C22, welche von
ihrer Fertigungsqualitat ebenfalls auf einen
langeren Lebenszyklus ausgelegt sind.

NXTVISION

TCL stellte zwei neue Smartphones seiner
40er-Serie vor, das TCL 403 und TCL 406. Inte-
ressant ist hier vor allem das TCL 406. Dieses
Entertainment-Smartphone soll 5G fiir alle
ermoglichen und verfigt iber ein 6,6 Zoll
Display - inklusive der unternehmenseige-
nen NXTVISION Display-Technologie. Das
Unternehmen présentierte zudem zwei neue
Tablets, TCL NXTPAPER 11 und TCL Tab 11,
welche ebenfalls tber neue augenschonende
Displaytechnologien verfigen, wahrend die
Funktion Al Visual Boost die Farbdarstellung
verbessern soll.

VR + AR = XR

Virtual- und Augmented Reality - nun
unter Extended Reality (XR) zusammenge-
fasst - hat ebenfalls wieder einen Auftritt. So

Die Mobil-
funkwelt
hat sich vom
27.Februar
bis 2. Marz
2023
wieder in
Barcelona
zum MWC
getroffen.

Mit dem
Honor
Magic

Vs bringt
Honor
erstmals ein
faltbares
Smartphone
auf den
interna-
tionalen
Markt und
gibt sich dabei durchaus
ambitioniert.

Das Nokia G22 von HMD Global wurde mit
Reparierbarkeit im Hinterkopf designed. Der
Endkunde kann mit Anleitungen von iFixit
Display oder Akku selbst tauschen.

organisierte Chiphersteller Qualcomm ein
XR-Panel. Der Chiphersteller hat dazu auch
eine eigene Plattform kreiert, den Snapdra-
gon AR2. Dieser Chip soll in der XR-Brille
sitzen. Durch das Zusammenspiel mit dem
Smartphone soll das Headset nicht viel grofier
und schwerer als eine normale Lesebrille sein.
Damit konnte eine der grofien Hurden fir die
breitere Verwendung von XR-Brillen fallen.

SATELLITE COMMUNICATIONS

Und dann gehen immer mehr Hersteller iiber
den normalen Mobilfunk hinaus. So prasen-
tierte Bullit, Lizenznehmer der CAT-Phones,
sein CAT S75. Dieses extrem robuste Smart-
phone verfiigt nicht nur dber 5G, sondern
auch tber einen ,NTN-Chip“ (Non-Terrestrial
Network) von MediaTek, der eine direkte
Verbindung zu geostationdren Satelliten
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Einen neuen Anlauf nehmen VR & AR.
Qualcomm hat eine neue Chip-Platt-
form fur leichtere Headsets vorgestellt
und Hersteller wie Xiaomi zeigen schon
die ersten Prototypen.

TCL prasentierte u.a. das TCL NXTPAPER 11.
Das Tablet soll vor allem mit seinem augen-
schonenden Display punkten.

35.000km iiber der Erde erméglicht. So kann
auch in Gebieten ohne Mobilfunkabdeckung
eine Textnachricht oder ein SOS-Hilferuf
gesendet werden - fir die Ubermittlung von
Nachrichten ist da allerdings ein eigener Bul-
lit Satellite Messenger-Tarif notwendig. Der
Notruf ist zum Start kostenlos.

Qualcomm wiederum hat eine Kooperation
mit Motorola, Honor, Nothing, OPPO, vivo
und Xiaomi vorgestellt, um Smartphones mit
integrierter Satellitenkommunikation auf
den Markt zu bringen. Die dazu notwendige
Plattform Snapdragon Satellite erlaubt via Iri-
dium-Satelliten eine globale Abdeckung von
Pol zu Pol fiir Messaging oder Notrufe. Die
Funktion soll langfristig in alle Funkmodule

von Qualcomm integriert werden. n
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IN KOOPERATION MIT ZEISS

vivo kiindigt
X90Pro an

TEXT:Dominik Schebach
FOTO: vivo
INFO: www.vivo.com

Einen ganz klaren Fotografie-
und Kameraschwerpunkt setzt
vivo mit seinem neuen Smart-
phone X90 Pro. Nun hat der
Hersteller das Smartphone fir
Osterreich vorangekindigt.

Wie beim vorangegangenen Modell hat
der Hersteller dazu wieder den Optik-
und Optoelektronik-Spezialisten ZEISS
an  Bord
geholt.
Dement-
sprechend
sticht bei
der  Aus-
stattung
des Smart-
phones
das Kame-
rasystem
hervor:
Der  mit
1Zoll  bis-
her grofite

Bildsensor
sowie der
verbes-
serte V2 Bildverarbeitungschip sind hier
zu nennen. Dariiber hinaus hat vivo dem
Smartphone mit der Dual-Chip-Konfigu-
ration ein bedeutendes Leistungsupdate
verpasst.

Das Set-up besteht aus einer Dreifach-
Hauptkamera mit verbesserter Licht-
empfindlichkeit, natiirlicher Farbver-
arbeitung und Bildstabilisierung und
sorgt fir ein intuitives Kameraerlebnis.
Die 50-MP-Hauptkamera liefert eine
f/1,75-Blende und 3,2pum grofle Pixel in
einer 4-in-1-Konfiguration. Das fihrt zu
klareren und schérferen Bildern. Die
lichtempfindliche Flidche des Sensors
wurde laut vivo im Vergleich zum X80
Pro um 77% vergroflert, wodurch die
Lichtaufnahmekapazitit um bis zu 43%
erhoht wurde, womit das Smartphone
fir schlechte Lichtverhéltnisse pradesti-
niert ist. ]
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EMPORIA: 20 JAHRE SENIORENHANDYS

Einfach smart

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

Vor 20 Jahren, am 3GSM Congress 2003 in Cannes, hat emporia Telekom sein
erstes Seniorenhandy vorgestellt. Inzwischen hat das Unternehmen 16 Millio-
nen emporia-Smartphones und Tastenhandys fir altere Menschen hergestellt.

s war eine Sensation, als das
E kleine Linzer Unternehmen

emporia Telekom 2003 zur Vor-
lauferveranstaltung des jetzigen Mobile
World Congress anreiste. Im Gepack ein
erstes Handy mit grofien Tasten, Not-
rufknopf und Monochrome-Display -
das erste Senioren-Handy. Inzwischen
hat sich das Sortiment weiterentwickelt.
Fir den Sommer plant emporia sein ers-
tes 5G-Senioren-Smartphone auf den
Markt zu bringen, und auch fiir dieses
gilt ,Einfach ist das neue smart“. ,Egal,
was wir erfinden, designen oder pro-
duzieren, die einfache Bedienbarkeit
hat oberste Prioritat. Mein Versprechen
lautet: die Zukunft ist einfach®, betont
Eveline Pupeter, GF und Alleineigen-
timerin von emporia Telecom. ,Denn
der Bedarf bei Seniorenhandys ist unge-
brochen, das darf der Handel durchaus
positiv sehen. Altere Menschen kaufen
bedarfsorientiert und nicht marketing-
verfithrt. Wenn das Telefon kaputt ist
oder das alte Handy fur die neue Kom-
munikationsmoéglichkeiten wie What-
sApp oder Zoom nicht mehr ausreicht,
dann muss eben ein neues her.

ERFOLGSFAKTOR

Ein Erfolgsfaktor von emporia ist, dass das
Unternehmen sehr genau auf die Bediirfnisse
seiner Zielgruppe eingeht. Dazu arbeiten die
Linzer nicht nur mit mehreren Universitdten
zusammen, sondern betreiben auch selbst
Feldforschung und entwickeln gemeinsam
mit den Senioren die besten Losungen fiir ein-
fache Kommunikation. ,Auch wenn unsere
Telefone einfach in der Handhabung sind, so
sind sie technisch dennoch absolut state-of-
the-art*, verspricht deswegen Pupeter.

Zuletzt wurde das Sortiment sukzessive
erweitert um Tablets, Watches, Gesundheits-
produkte und Zubehor. Bei all diesen Produk-
ten sind eine einfache Menifihrung und
Bedienbarkeit, gute Lesbarkeit und fein

-—

Wenn es um die Anforderungen flir neue
Smartphones geht, hat emporia-GF Eveline
Pupeter klare Vorstellungen: ,Einfache Bedien-
barkeit ist oberstes Gebot.”

abgestimmte Lautsprecher sowie grofie Tas-
ten bzw. Bedienfelder, Robustheit und ein
Notfallknopf nach wie vor zentrale Elemente.
,Noch heute ist jedes Tastenhandy und jedes
Smartphone von emporia mit dem patentier-
ten Notfallknopf ausgestattet, denn Sicher-
heit ist und bleibt ein wichtiges Thema im
Alter", so Pupeter. Sie ist deswegen {iberzeugt,
dass auch in Zukunft der Bedarf an Senioren-
handys nicht kleiner wird: ,Das ist auch eine
echte Chance fir den Handel. Die Menschen
werden immer alter und damit steigt auch die
Zahl der korperlichen Einschrinkungen wie
schlechtes Sehen und Héren oder schwache-
rer Tastsinn. Gute Seniorenhandys kénnen
diese Einschrdnkungen teilweise kompensie-
ren. Das Seniorenhandy der Zukunft wird
auch bei medizinischen Fragen eine Rolle
spielen, etwa bei der Ubermittlung von Blut-
druck- oder Blutzuckermessergebnissen an
den Hausarzt." "



JULIA JAMY

Hitzige
Diskussion

aum eine andere Debatte wird in Osterreich so hitzig
I( gefiihrt wie die tiber die GIS-Gebiihr. Nun ist sie bald

Geschichte. Dafiir kommt eine neue Abgabe, die fiir den
offentlichen Rundfunk bestimmt ist. Ab 2024 muss jeder Haushalt
fiir den ORF aufkommen, egal, ob ein Empfangsgerdt vorhanden
ist. Ausschlaggebend fiir das Reformvorhaben war eine Entschei-
dung des Verfassungsgerichtshofs im vergangenen Sommer, das
durch die GIS-Gebtihren den Gleichheitsgrundsatz verletzt sieht.
Eine verfassungskonforme Finanzierung des ORF darf Besitzer
von TV-Gerdten und Radios nicht schlechter stellen als jene Biirger,
die einen PC oder Laptop besitzen. Die GIS-Gebtihr wird deshalb
durch eine Haushaltsabgabe ersetzt, wie sie Deutschland schon
seit 2013 hat und die Schweiz seit 2019. Seither bezahlen deutsche
Haushalte pro Monat 18 Euro fiir die Leistungen der offentlichen
Veranstalter, die Schweizer 28 Euro, allerdings fiir ein viersprachi-
ges Programm.

Hierzulande soll die Haushaltsabgabe eine Entlastung von min-
destens 50 Euro pro Jahr bringen. Sicherlich nicht die Welt - aber
immerhin. Denn wenn alle Haushalte zahlen miissen, auch jene,
die bisher angaben, lediglich zu ,streamen’, kann es fiir alle nur
billiger werden. Dass die Entscheidung fiir eine Haushaltsabgabe
die beste war, zeigen auch die Alternativen: Eine erweiterte GIS
auf betriebsbereite Gerdte, die fiir Rundfunkempfang oder fiir
Internetzugang geeignet sind, hdtte jedes Smartphone gebiihren-
pflichtig gemacht.

Die Budgetfinanzierung, so wie es im hohen Norden Europas
der Fallist, steht wiederum im Verdacht, den dffentlich-recht-
lichen Rundfunk zum leichten Opfer der Tagespolitik zu machen.
Denn die Regierung hat natiirlich ein sehr hohes Interesse daran,
in den vielen Informationssendungen des ORF mdglichst gut
dazustehen. Und dass die politische Unabhdngigkeit des ORF
ein schwieriges Thema ist, ist wohl bekannt. Dann gdbe es noch
das , Netflix-Modell*: Fiir den ORF zahlen sollen nur jene, die ihn
abonnieren. Was zundchst mal verlockend klingt, macht meiner
Meinung nach wenig Sinn. Denn der éffentlich-rechtliche Rund-
funk soll, wie der Name schon sagt, moglichst fiir alle offentlich
sein und nicht nur fiir Abonnenten.

Dass die Haushaltsabgabe auf wenig Gegenliebe stofien wird bei
denjenigen, die keine ORF-Angebote nutzen, ist wohl vorauszu-
sehen. Aber hier geht es nicht um jeden Einzelnen, sondern um uns
als Gesellschaft. In einem funktionierenden Staat ist das alltdg-
lich: Ob Schulen, Opernhduser oder Parks - diese Ausgaben, die
wir uns leisten, ermdglichen das Leben in einer funktionierenden
Demokratie und eine Demokratie ist ohne unabhdngige Medien
nicht zu erhalten. Gerade auch in Zeiten der Unsicherheit ist ein
offentlich-rechtlicher Rundfunk wichtig. Denn wenn zum Beispiel
der Strom ausfdllt oder Mobilfunknetze zusammenbrechen, ist
der ORF im Krisenfall iiber seinen gesetzlich verankerten Versor-
gungsauftrag verpflichtet, weiterhin Programme zu produzieren
und tiber die Sendeanlagen zu verbreiten. Das sollte es uns wert
sein.
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KommAustria

Genehmigt

Nach einem mehrjéh-

JT__.| KommAustria rigen Instanzenzug

J Kommunikationsbehérde Austria genehmigte die Medien-

behorde KommAustria

das  ORF-Online-Ange-

bot ,03-Live/Visual. Dabei soll im Livestream des Horfunkprogramms

03 der Musikanteil des Programms durch Musikvideos und der Wort-

anteil durch einen Videostream begleitet werden, der den Nutzern iiber

mehrere Kamerapositionen den Blick ins Sendestudio ermdglicht. Das

neue Angebot leistet laut KommAustria einen Beitrag zur gesetzlich

geforderten Erfallung der sozialen, demokratischen und kulturellen

Bediirfnisse der dsterreichischen Bevolkerung und zur wirksamen
Erbringung des 6ffentlich-rechtlichen Kernauftrags.

gfu Home Electronics Markt 2022

Stark rucklaufig

Der deutsche Markt zeigte f Consumer &

im Jahr 2022 eine in eini- g Home Electronics
gen Segmenten stark riick-

laufige Entwicklung. So

zeigt der aktuelle Home Electronics Market Index fiir das Gesamt-
jahr 2022 insgesamt einen Umsatzrickgang um 1,3% auf knapp 48,4
Milliarden Euro. Das Segment Unterhaltungselektronik musste mit
einem Umsatz von knapp 8,3Milliarden Euro ein Minus von 7,2%
hinnehmen. Bei den Fernsehern steht ein Stiickzahlminus von 15,4 %
auf knapp 4,9 Millionen einem Umsatzriickgang um 13,9 % auf knapp
3,4 Milliarden Euro gegentber. Positiv hat sich das Segment der OLED-
TVs entwickelt. Die Stiickzahl stieg um 11,7 %, der Umsatz um 5%. 2022
hatten die OLED-TVs somit bereits einen Anteil von 31,5% am Umsatz
mit TV-Gerdten.

Hisense
Neue Nr.1

Laut Daten von Marktforscher AVC Revo hat Hisense TV im Dezember
2022 das globale Liefervolumen von insgesamt 2,326 Millionen erreicht
- was den ersten Platz auf
dem Weltmarkt bedeutet. Fir
Hisense stellte die Top-Posi-
tion im Dezember eine weitere
Rekordmarke dar, nachdem
das Unternehmen von Janner
bis Oktober 2022 bereits den
zweiten Platz bei den weltwei-
ten TV-Lieferungen einnahm.
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ORS SETZT NACHSTEN MEILENSTEIN AM MWC 2023

TV-Innovation
sprengt Grenzen

TEXT: Wolfgang Schalko | FOTO: ORS | INFO: www.ors.at

Nach der erfolgreichen Prasentation
der ersten 5G Broadcast-fahigen
Smartphones gemeinsam mit Qual-
comm und Rohde & Schwarz im
vergangenen Jahr war die ORS heuer
erneut beim MWC in Barcelona ver-
treten. Diesmal wurde unter dem
Motto ,5G Broadcast meets Broad-
band” das jungste Projekt ,,Nakolos”
vorgestellt, das einen weiteren Mei-
lenstein in der Weiterentwicklung des
5G Broadcast Okosystems markiert.

l ' Mobile World Congress 2023 befand

sich auch eines aus Osterreich: Jo-

hann Mika, Chief Innovation Officer der ORS,
stellte im Beisein von Florian Tursky, Staats-

nter den zahlreichen Highlights des

sekretdr fiir Digitalisierung, die jiingsten ,5G
Broadcast meets Broadband“Innovationen
in mehreren Live-Showcases vor. Konkret
gab es am ORS-Stand Demos zu ,seamless
switching®, ,Broadcast-on-demand* und ,low
latency*“ tiber 5G Broadcast auf 5G Broadcast-
fahigen Prototyp-Smartphones zu sehen. Die
innovativen Anwendungen konnten von in-

teressierten Besuchern selbst getestet wer-

den. ,Ich freue mich sehr, dass die innovative
Technologie 5G Broadcast mit dsterreichischer

Beteiligung mitentwickelt wird. Dadurch ent-

steht kinftig fur die Osterreicher ein neuer
Vorteil: Fernsehen kann am Handy und Tablet

geschaut werden ohne eine SIM Karte als Vo-

raussetzung und ohne das Datenvolumen zu
belasten®, so Tursky.

5G BROADCAST ALS BASIS

Nakolos wurde von der ORS und der Bitstem

GmbH initilert, um Videoanbieter, Rund-

funker und Rundfunknetzbetreiber bei der
Distribution von Inhalten tber 5G Broadcast
zu unterstiitzen. Man entwickelt Produkte
und Losungen, um einen nahtlosen Wechsel

zwischen Internet-Streaming und 5G-Bro-
adcast auf dem Mobiltelefon des Zuschau-

ers zu ermoéglichen (seamless switching).
Zudem fuhrt die unvorhersehbare Anzahl an
Zuschauern, die zeitgleich Live-Content tber
mobile Endgerite streamen, bislang zu einer

hohen CDN-Bandbreite, die fiir mogliche Spit-

zenzeiten reserviert werden muss - was fur
Inhalte- und Rundfunkanbieter mit hohen
Kosten verbunden ist, ohne genau zu wissen,

3/2023 =l

ORS-GF Michael Wagenhofer, Staatsse-
kretar Florian Tursky, Techn. Direktor des
ORF Harald Krauter und ORS-CINO Johann
Mika bei der Prasentation der ersten 5G
Broadcast-fahigen Marktanwendungen am
MWC 2023.

ob und wann diese benétigt wird. Mit der
Broadcast-on-Demand-Lésung von Nakolos
gehoren hohe, unvorhersehbare CDN-Kosten
der Vergangenheit an, indem der CDN-Daten-
verkehr automatisch entlastet und tber 5G
Broadcast nur ein Stream an alle Zuseher
gesendet wird.

STETS TOP-QUALITAT FUR ALLE

Seamless Switching garantiert jederzeit und
berall ein unterbrechungsfreies Seherlebnis.
Die auf 3GPP-basierte Losung kann leicht in
Apps auf Mobiltelefonen und Tablets integ-
riert werden und stellt die kombinierte Uber-
tragung tber verschiedene Verbreitungswege
fir die Inhalte- und Rundfunkanbieter sicher.
Wenn der Benutzer den Mobilfunkempfang
verlasst und 5G-Broadcast in diesem Bereich
verfigbar ist, schaltet die Nakolos-Middle-
ware den Stream nahtlos auf 5G-Broadcast
um, ohne dass der Benutzer es merkt, und
umgekehrt.

Das Cloud-basierte Steuerungssystem von
Nakolos iberwacht die aktuelle CDN-Last
und provisioniert das 5G-Broadcast-System
(Broadcast on demand) wenn notwendig. Das
senkt nicht nur die Kosten fur die Ubertra-
gung von Medieninhalten, sondern ermoég-
licht zudem eine Ubertragung mit geringer
Latenz (low latency). Fiir den Endkunden
lduft der Wechsel zwischen Streaming- und
5G Broadcast-Empfang unbemerkt im Hinter-
grund ab und hat keinerlei Einfluss auf die
Qualitét das Seherlebnisses.

,Der ORF und seine Techniktochter ORS leisten
durch die Mitentwicklung von 5G Broadcast
nicht nur einen wesentlichen Beitrag zu einem
neuen Standard der Rundfunkiibertragung,
sondern auch eine wichtige Grundlage fir die
weitere Digitalisierung des ORF“, merkte
Harald Krauter, Technischer Direktor ORF, an
und ORS-Geschaftsfithrer Michael Wagen-
hofer erganzte: ,Der Einsatz dieser innovativen
Broadcasting-Technologie zeigt, dass Oster
reich eine fihrende Rolle bei der Gestaltung
eines neuen TV-Zeitalters einnehmen kann.
Nakolos ist unser Beitrag zur internationalen
Entwicklung eines der vielversprechendsten
Anwendungsfalle fiir 5G Broadcast.” ]



NEUE HIFI MESSE IN OSTERREICH

Ohren auf!

HiFi-Fans durfen sich 2023 auf ein
neues Messeformat freuen: Am 18.
und 19. November 2023 6ffnet die
erste Finest Audio Show Vienna ihre
Tore und knupft damit an die lang-
jahrige Messetradition des Landes an.

iFi-Messen haben in Osterreich
eine langjdhrige Tradition. Diese

schien nach dem unerwarteten Ab-

leben von Ludwig Flich im vorigen Frihjahr

jah beendet - hinterliefy der klangBilder-Ini-

tiator nicht nur eine menschliche Licke in
der heimischen Audiolandschaft, sondern
auch eine im Veranstaltungsbereich. Der
Musik-Enthusiast hatte mit den klangBildern
den heimischen Audio-Vertrieben und deren

Handelspartnern tber Jahre eine publikums-

am Punkt

MIT DER FINEST AUDIO SHOW
hat Osterreich wieder eine HiFi-Messe am
18. und 19.November im Austria Center.

BEI DER MESSE
werden die Aussteller ein breites Spektrum
des aktuellen HiFi-Marktes abbilden.

MIT 3.000QM
Ausstellungsflache bietet das Austria Center
gentigend Platz fur alle.

wirksame Bithne geboten. Mit der Finest Au-
dio Show Vienna reagiert Veranstalter High
End Society Service GmbH nun auf die hohe
Nachfrage in der Audiobranche und legt das
bewahrte Format auch in Osterreich auf. ,Wir
freuen uns sehr dartber, die langjahrige Tra-
dition von HiFi-Messen in Osterreich mit der
Finest Audio Show Vienna fortsetzen zu dir-
fen. Als Veranstalter der internationalen High
End Munich bringen wir vier Jahrzehnte
Messeerfahrung auf internationalem Niveau
mit und stehen fir reibungslose Organisation.
Wir sind dankbar fir den Vertrauensvor-
schuss, den wir von den Ausstellern erhalten.
Er zeigt sich bereits in den zahlreichen Anmel-
dungen, die wir seit Anfang Februar erhalten
haben," sagt Stefan Dreischarf, Geschaftsfiih-
rer des Messeveranstalters, gegentiber E&W.

BREITES SPEKTRUM

Bei der Finest Audio Show Vienna werden
Aussteller mit der Prasentation von hochwer-
tigem Audioequipment ein breites Spektrum
des aktuellen HiFi-Marktes abbilden. Zudem
steht der Austausch mit denjenigen im Fokus,
bei denen die hochwertige Audiotechnik tat-
sachlich zu Hause zum Einsatz kommt. ,Bei
der ersten Finest Audio Show Vienna erwar-
ten wir bis zu 200 Marken aus Osterreich
und den benachbarten Landern. Sie finden
auf rund 3.000qm im Austria Center Vienna
Platz. Ob Héandler, Vertrieb oder Hersteller,

Das Austria Center Vienna bietet eine Aus-
stellungsflache von rund 3.000 Quadratmeter.

die Audiobranche wird vielfiltig vertreten
sein und von der Streaming-Losung bis zum
analogen Plattenspieler prasentieren die Aus-
steller sowohl bewdhrte Technik als auch
innovative Produkte. Insbesondere in den 25
geschlossenen Rdumen kénnen Besucherin-
nen und Besucher den Sound unterschiedli-
cher Musikanlagen unter realistischen Bedin-
gungen horen, genieflen und vergleichen®, so
Dreischarf.

GENUGEND PLATZ

Far die Finest Audio Show werden bewusst
Stadte ausgewahlt, die gut erreichbar sind. Als
Veranstaltungsort wurde daher das Austria
Center Vienna inmitten der Wiener Donau-
city ausgewahlt.

Das Austria Center Vienna bietet ausreichend
Platz fir die Anforderungen der Hersteller,
Vertriebe und Handler. Mit seiner zentralen
Lage ist der Veranstaltungsort sehr gut mit
offentlichen Verkehrsmitteln erreichbar. Wer
mit dem PKW anreist, findet auf dem Park-
deck des Gebaudes Platz. Besucher kénnen die
Tickets fir die HiFi-Messe bereits einige
Wochen vor der Veranstaltung online erwer-
ben. | ]
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SAMSUNG SUMMIT. 2023

TEXT: Dominik Schebach | FOTO:.B. Schebach
INFO: www.samsung.at

|
s 1

Zum Marktlaunch seiner UE-Neuhei-
ten in Europa hat Samsung die inter-
nationale Presse Ende Februar nach
Frankfurt — genauer gesagt nach
Bad Homburg am Taunus — einge-
laden. Dort konnte E&W am ersten
».Samsung Summit” nicht nur die
neuesten TV-Modelle des Herstellers
unter die Lupe nehmen, sondern
auch interessante Details flr den
Vertrieb in Osterreich erfahren.

am Punkt

NEUE GENERATION

Fortschritte im Line-up bei den Samsung
TVs zeigten sich vor allem bei der Bildver-
besserung.

OLED-FAMILIE
wurde um eine Modell-Reihe erweitert.

FACHHANDELSMODELLE
Erfolgreicher Ansatz wird auch 2023 fort-
gefihrt.

Media Day

Bod Homburg,
Germary

er Alte Frachtbahnhof in Bad
Homburg stammt aus dem

19.Jahrhundert. Auf die ausge-

stellten Produkten im Inneren

des inzwischen zur Ausstellungslocation mu-
tierten Gebéudes traf dies definitiv nicht zu.

Denn hier, nahe dem bekannten deutschen

Mittelgebirge, hatte Samsung seine UE-
Highlights fir 2023 prasentiert. Zur Begri-

ung stellte CMO Europe Benjamin Braun vor
allem Connectivity und Nachhaltigkeit in den
Mittelpunkt: ,Heute haben wir bereits acht

bis zehn vernetzte Gerdte in unserem Haus-

halt. Fir die Endkunden ist dieses Thema aber

noch immer iberméfiig komplex. Wir glau-

ben deswegen, dass fiir die starkere Nutzung

solcher Endgerdte im Haushalt die Vernet-
zung einfacher geschehen muss. Die Einfach-

heit der Nutzung ist zentral. Connectivity soll
dem Endkunden das Leben erleichtern und
mehr Kontrolle iiber seinen Alltag geben.

So erkennt der im TV-Gerdt integrierte Smart
Hub nun von sich alle SmartThings-Gerite
im eigenen Netzwerk und verbindet sich mit

diesen automatisch. Zudem wurden die Stan-

dards ZigBee, Matter oder Thread direkt in
den Fernseher integriert. Damit benétigen

Die Ausstellungslocation war historisch,
die prasentierten Gerate auf dem Samsung
Summit 2023 definitiv nicht.

User keinen eigenen Dongle mehr, um diese
vernetzten Gerdte von eigenen Samsung TV
anzusteuern. Damit bietet sich der Fernseher
als Hub und Steuerung fiir alle IoT-Gerdte und

-Sensoren im Haushalt an. Besonders grofies

Potenzial sieht Samsung fiir die Vernetzung
der Geréte vor allem beim Energiesparen in
Kombination mit kinstlicher Intelligenz: So
lassen sich laut Braun mit SmartThings for
Energy durch die Analyse des Verbrauchs
bis zu 70% der Energiekosten sparen. Dem
Nachhaltigkeitsthema will Samsung zudem
auch durch die Verwendung von recycelten
Materialien in seinen CE-Gerdten Rechnung
tragen.

MEHR Al

Beim anschliefenden Rundgang lief Sam-
sung die Gerate fur sich selbst sprechen. Star
war dabei nattrlich die 8K Neo QLED-TVs,
mit dem Flaggschiff QNgooC. Gegeniiber
den Vorjahresmodellen wurde der Prozessor
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weiterentwickelt: Die neue 14-Bit-Verarbei-
tung und nun 64 neuronale Netze samt Al
Upscaling-Funktionen - wie Shape Adaptive
Light Control und Real Depth Enhancer Pro -
erzeugen in Kombination mit der Auto HDR
Remastering-Technologie hellere, dreidimen-
sionale und besonders lebensechte Bilder.

Auch der Soundbereich wurde nicht ver-
nachldssigt: Mit der dritten Generation
von Q-Symphony wird das Zusammenspiel
von Samsung TVs und den entsprechenden
Soundbars weiter verbessert. So werden nicht
nur die Lautsprecher des Fernsehers gemein-
sam mit der Soundbar genutzt, der Prozessor
des Fernsehers analysiert zudem die Audio-
Spuren, womit die Sprache verstdndlicher und
das Audio-Erlebnis noch immersiver wird.

MEHR OLED

Bei den OLED-Modellen hat Samsung mit
den Sg95C-Modellen dieses Jahr eine neue
Serie eingeschoben. Diese ist etwas hoher
positioniert als die bisherige Sgo-Serie mit
ihren SgoC-Modellen fiur das Jahr 2023. Die
S95C-Modelle zeichnen sich durch eine
gesteigerte Helligkeit aus und basieren eben-
falls auf der bekannten Samsung QLED-Tech-
nologie. Da die gesamte Steuerung bei dem
neuen OLED-Flaggschiff in die One Connect
Box ausgelagert wurde, ist der Schirm selbst
nur noch 10mm tief. Auflerdem umfasst das
OLED-Line-up von Samsung nun auch 77 Zoll-
Gerate.

HINTERGRUND

Eine der Neuerungen, welche Samsung in Bad
Homburg zeigte, war eine exklusive Koopera-
tion mit Philips Hue. Damit kénnen die End-
kunden mittels einer eigenen Philips Hue App
fiar Samsungs TV die Vorteile der von Philips
entwickelten Hintergrundbeleuchtung genie-
Ren. Samsung will so wohl ganz gezielt die
Ambilight-Fans unter den Endkunden anspre-
chen, denn die App ersetzt die Hue Think
Box und kann um 129 Euro fur die neuen
Samsung-Modelle heruntergeladen werden.
Damit kann man kompatible Samsung TVs
mit Philips Hue-Leuchten kombinieren und
Ambilight-Effekte ohne Zusatzgerit genieflen.

LIFESTYLE

Bei den Lifestyle TVs dominieren weiterhin
The Frame und The Freestyle das Feld. Fiir

MULTIMEDIA

Falls Sie ob des
Logos oben rechts
im Display ihren
Augen nicht
trauen, es stimmt:
Samsung hat fur
die Synchronisa-
tion seiner TV-
Gerate mit Philips
Hue-Leuchtmitteln
eine exklusive
Kooperation
abgeschlossen.

The Frame fiithrt Samsung dieses Jahr vor
allem passende Skins fur die Soundbar sowie
einen neuen Metallrahmen ein. Auflerdem
zeigte Samsung nochmals die Autoration-
Wandhalterung nun auch fiir The Frame. Das
2023er-Modell des The Freestyle erhielt wie-
derum mehr Speicher, auflerdem wurde der
Samsung Gaming Hub integriert. Damit gibt
es keine Einschrankungen mehr beim Strea-
men von Spielen. Fiir das zweite Halbjahr
angekiindigt, aber noch nicht in Bad Hom-
burg zu sehen, war der Kurzdistanzprojektor
The Premiere 8K. Das Line-up der Ultra-Kurz-
distanz-Projektoren wird damit um ein recht
exklusives 8K-Modell erweitert, welches Pro-
jektionen bis zu einer Diagonale von 150 Zoll
ermoglicht.

FACHHANDEL-FOKUS

Aus Sicht des Fachhandels interessant sind
natiirlich die Aktivititen, die Samsung im
Kanal plant. So wird es auch dieses Jahr ein
Fachhandelsmodell bei OLED geben, wie
Huber Sandtner, Head of PM Samsung Oster-
reich bestatigte: ,Schon im vergangenen Jahr

Die neue OLED-TVs der S95-Modell-
familie sind durchgehend 10 Millimeter
tief. (1)

Zur BegriSung legte CMO Benjamin
Braun den Fokus auf Vernetzung und
Nachhaltigkeit (u.).

gab es mit der S93B-Serie ein sehr erfolgrei-
ches Fachhandelsmodell. Dies wird dieses
Jahr mit der S93C-Serie, welche ein Ableger der
SgoC-Modellreihe ist, fortgefithrt.

Einen weiteren Fokus soll es im Bereich Sound
geben, wie Sandtner erkldrte. Da will Sam-
sung bekanntermaflen im Fachhandel kraftig
zulegen, weswegen es auch in diesem Jahr bei
den Soundbars Exklusivmodelle fir den Fach-
handel geben wird. Daneben liegt ein Schwer-
punkt auf den Q-Symphony-Modellen.

In den Handel kommen die neuen Modelle ab
Mitte Mdrz. Und da will Samsung den Launch
auch wieder entsprechend unterstiitzen, wie
auch Manuel Laporta Osante, Head of Divi-
sion TV/AV Samsung Electronics Austria,
bestatigte: ,Es wird zu jedem NeoQLED und
jedem OLED-TV wieder eine S800 oder S8o1
(in Schwarz bzw. Weif3) im Bundle dazugeben
- und da ist es egal, welche GrofRe das TV-
Gerdt hat. Das ist unser Angebot zur Einfth-
rung des neuen Line-ups.” ]
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PHILIPS TV- & AUDIO-NEUHEITEN 2023

»Simply better’

@elektro.at VIA STORYLINK: 2303054
TEXT: Stefanie Bruckbauer | FOTOS: TP Vision | INFO: www.tpvision.com

,Look better, sound better, connect
better & feel better” — so lautet

der Anspruch von TP Vision an die
Gerate der Marke Philips. Anfang
Februar stellte das Unternehmen das
neue Philips TV- & Audio Line-up

flr 2023 vor und nur eines vorweg:
Man kommt dem eigenen Anspruch
verdammt nahe.

2

zeichnungen geben bei TP Vision Grund zur

Awards seit 2017 -
eine Zahl, die fur
sich spricht. Aber
nicht nur die Aus-

Freude, sondern auch die Unternehmensent-
wicklung, wie CEO Kostas Vouzas (Philips TV
& Sound Europe & Americas) bei der Philips
TV & Audio Neuheitenvorstellung Anfang
Februar berichtete. Trotz zunehmend schwie-
rigerer weltwirtschaftlicher und politischer
Herausforderungen in den Schlisselsegmen-
ten des TV- und Audiogeschafts konnte das
Wachstum vergangenes Jahr aufrechterhal-
ten werden. Vor allem OLED Ambilight TVs
und Sportkopfhorer (GO-Serie +70 %!) kdmen
sehr gut an bei den Verbrauchern.

)

Damit es weiterhin so gut lauft, bringt TP
Vision auch dieses Jahr einige wirklich span-
nende Neuheiten an den Start. Als Flaggschiff
der neuen Range gilt der OLED+908, der mit
der neuesten OLED-Technologie ausgestattet
ist. Das sogenannte META OLED-Panel ver-
wendet eine Micro Lens Array-Schicht und
einen META-Algorithmus zur Steigerung der
Helligkeit, um eine Spitzenhelligkeit von bis
zu 2.100Nits zu erreichen (was einem Plus
von 70% entspricht). Gleichzeitig verspricht

TP Vision positioniert die neue , The Xtra“-
MiniLED-Serie (im Bild oben das Modell
9008) zwischen , The One” und ,OLED+".
Neu ist auch der OLED808 (rechtes Bild),
der eine hervorragende Gaming-Perfor-
mance bieten soll.
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Philips, dass das neue Panel einen noch gro-
Reren Betrachtungswinkel sowie eine verbes-
serte Energieeffizienz bietet. Gesteuert wird
die Bildwiedergabe von der 7. Generation des
Philips-Prozessors ,P5‘. Zu dessen Aufgaben
gehoren u.a. die Anpassung der Bilder an das
Umgebungslicht und das Ausarbeiten von
Details bzw. scharfen Kanten.

Der OLED+908 ist mit dem dreiseitigen ,Next
Gen“-Ambilight ausgestattet, von dem Philips
verbesserte, genauere Farben und ein noch
besseres Seherlebnis verspricht. Fir beein-
druckenden Klang soll erneut die Lautspre-
cherTechnik von Bowers & Wilkins sorgen,
diesmal als 3.1-Soundsystem mit 8o Watt
Leistung. Sechs Lautsprecher auf der Vor-
derseite des TVs sollen eine besonders weite
Klangbithne mit klarerer Sprachwiedergabe
bringen. Die tiefen Basse liefert ein riickwar-
tig montierter Subwoofer, der von vier passi-
ven Radiatoren unterstatzt wird.

Optisch présentiert sich der OLED+908 mini-
malistisch, mit einem dunklen, sehr schlan-
ken Metallrahmen, der mit dem dunklen
Audiomix-Lautsprechertuch von Kvadrat und
einem offenen Metallfufy kombiniert ist. Die
neue Fernbedienung hat einen tber USB-C
wiederaufladbaren Akkuy, einen ,123“Hot-Key
zum Ein- und Ausschalten der Tasten-Hinter-
grundbeleuchtung sowie einen Bewegungs-
sensor, der die Tastenbeleuchtung aktiviert.
Der OLED+908 kommt im Herbst in 55, 65
und 77 Zoll auf den Markt und lést dann den
OLED9o07 ab.

Neu ist auch das Modell OLED808. Die-
ses Uberzeugt laut Philips mit der Leistung
der neuen 7.Generation P5 Al, liefert eine
Jhervorragende Gaming-Performance* und

erweitert die Ambilight TV-Reihe mit einem
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Der L4 hat einen eigens
entwickelten 40
mm-Treiber, der jetzt
mit einer Graphen-
Beschichtung verse-
hen ist, die eine noch
sauberere Wieder-
gabe des Klangs im
Mittel- und Hochton-
bereich ermdglicht.

42-Zoll-Modell um eine neue Bildschirm-
grofe. Der OLED808 verfiigt iiber ein super-
schlankes, rahmenloses Design mit einem
dufleren dunklen Metallrahmen, und ist
auch mit dem neuen dreiseitigen ,Ambilight
Next Generation“ ausgestattet. Der OLED808
kommt im Sommer 2023 auf den Markt und
wird auch in den Bildschirmdiagonalen
48-, 55-, 65- und 77-Zoll erhéltlich sein.

Alle 2023er OLED AmbilightTVs

sind mit dem neuen Google TV

OS ausgestattet, einer verfeiner-

ten Version des bekannten Android
TV-Erlebnisses mit einer intuitiveren
Benutzeroberflache und einem Startbild-
schirm, der noch mehr auf personalisierte
Inhalte und Empfehlungen setzt.

THE XTRA

Fiir all jene, denen Philips ,The One* zu wenig
und OLED+ zu viel ist, prasentierte TP Vision
nun ,The Xtra“ Der Name steht fur ,extra
color, extra contrast, extra excitement und
extra ordinary”, wie CEO Costas Youzas bei
der Neuheitenvorstellung beschrieb.

Das erste Modell der ,The Xtra“Serie ist der
MiniLED-TV 9308, der im dritten Quartal in
den Grofien 55- und 65-Zoll auf
den Markt kommen und mit
starker Leistung und einem
Jhervorragenden

tungs-Verhaltnis“ begeistern
soll. Der 9308 ist mit einem

P5-Prozessor  der

wertigen 120Hz, 98% DCI
WCG-Panel ausgestattet und
biete eine ,auflergewchnliche
Bild- und Klangqualitat’, wie
TP Vision sagt. Fir den Sound
sorgt ein 64 Watt, 2.1 Bowers &
Wilkins Soundsystem und fur
einen intensiven Sehgenuss
die dreiseitige Version von
Ambilight.

Preis-Leis-

7.Genera-
tion sowie mit einem hoch-

Die zweite Neuvorstellung bei den ,The
Xtra“-MiniLED-Sets ist die 9008-Serie,
die ebenfalls in den Versionen 55-, 65-
und 75-Zoll auf den Markt kommt.
Auch sie bietet die 7.Generation Ps5,
ein 120Hz, 1.000 Nits-Panel und ist
zudem mit einem leistungsstarken 40
Watt, 2.0-Soundsystem ausgestattet.

Nicht nur am TV-, sondern auch am Audio-
Sektor présentierte TP Vision einige interes-
sante Neuheiten. So z.B. den drahtlosen Fide-
lio L4 Over-Ear-Kopfhorer sowie die Fidelio T2
In-Ears. Beide Modelle verfiigen iber haus-
eigene Treiber mit Graphen-Beschichtung zur
Verbesserung der Klangqualitit im Mittel-
und Hochtonbereich. Beide nutzen zudem das
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Eine ganze spezielle Neuheit ist das Modell
N7808 - der erste ,Schlafkopfhoérer” von Phi-
lips, der in Zusammenarbeit mit den Schlaf-
forschern von Kokoon entwickelt wurde, und
der seinen Nutzern dabei helfen soll, leichter
ein- bzw. durchzuschlafen.

Der N7808 ist extrem flach und soll so auch
beim seitlichen Liegen die ganze Nacht einen
komfortablen Sitz erméglichen. Sensoren in
den Ohrhoérern Uberwachen den Schlaf, um
die Audioausgabe anzupassen und den Ton
automatisch auszublenden, wenn der Nut-
zer allmahlich einschlaft. Der N7808 arbei-
tet mit der Kokoon App zusammen, um das
Schlafverhalten
und verbessern zu kénnen.

individuelle analysieren

Neu in der GO Sports-Reihe:

Die Ear-Buds A5508
TWS (li.) und der
Open Ear-Kopfhorer
A5608 (re.) mit Bone
Conduction ver-

flgen Uber Bluetooth
5.3-Konnektivitat und den

LC3-Codec.

neue Bluetooth 5.3 mit Auracast und LE-Audio
fur eine zuverldssige und energieeffiziente
kabellose Verbindung. Fir echte, kabellose
Hi-Res-Wiedergabe stehen bei beiden Kopfho-
rern dartber hinaus LC3- und LDAC-Codecs
zur Verfiigung. Zusammengefasst kann man
sagen: Der L4 und der T2 iiberzeugen mit tol-
ler Audio-Performance, langer Akkulaufzeit,
verbesserter Gerdauschunterdrickung sowie
ausgezeichneter Passform und hohem Trage-

komfort.

GO & SLEEP WELL

Neu sind auch die zwei Mittelklasse Kopfho-
rermodelle A5508 TWS (True Wireless Kopf-
horer) und As608 (Open-Ear-Kopfhorer), die
die GO-Reihe erweitern und dank ihrer Kom-
bination aus Komfort, Robustheit, Bestdndig-
keit gegen Wasser und sehr gutem Sound fir
unterwegs, das Training und einen aktiven
Lebensstil noch angenehmer machen sollen,
wie TP Vision sagt. Beide Kopfhérer laden
schnell, verfiigen iber lange Akkulaufzeiten
und kommen in Q2/2023 auf den Markt.

TP Vision verspricht mit den N780 Sleep-

buds eine umfassende Schlaflosung mit
Schlaftracking und -analyse sowie Unter-
stltzung fur eine bessere Schlafqualitat.

Der Schlafzustand wird kontinuierlich iber
Beschleunigungssensoren und einen kleinen,
optischen Herzfrequenzmesser im Ohrhorer
iberwacht. Zudem werden per Lichtreflek-
tion die Verdnderungen des Blutflusses im
Inneren des Ohres gemessen.

Nachdem Auflengerdusche in der Regel der
Hauptgrund fir Schlafstérungen sind, verfi-
gen die Sleepbuds tber eine sehr gute
Gerauschisolierung. Der N7808 (ab Q3/2023
verfigbar) hat zudem eine Akkulaufzeit von
zehn Stunden und kann auch zum Telefonie-
ren und zum Musik-Streamen verwendet
werden, u.a. iber Apple Music, Audible, Spo-
tify, YouTube, die Calm- und Headspace-Apps
oder iiber die Kokoon-App. "

Mebhr Gber die Philips Neuheiten finden Sie
unter dem Storylink 2303054 auf

www.elektro.at
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MEHR BEWEGUNG IM ALLTAG MIT HAMA

Fit in den Friihling

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

Der Frihling steht vor der Tir und
mit den steigenden Temperaturen
kommt auch der Wunsch nach mehr
Bewegung. Die Fitnessuhren von
Hama konnen Trainingseinheiten
protokollieren und zu mehr Bewe-
gung motivieren. Aber das Thema
hat noch mehr Facetten.

ach dem kalten Winter lockt es be-
N reits viele ins Freie. Wer dazu noch

Schritte, Herzfrequenz und mehr
messen will, greift auf eine Fitnessuhr zuriick.
Vor allem Fitnessuhren mit Gesundheits-
funktionen, also Gerate, die die Schlafqualitat
erfassen, den Blutsauerstoffgehalt bestim-
men, Herzfrequenz und Blutdruck messen
oder sogar ein EKG erstellen, sind aktuell sehr
nachgefragt. 2018 hat Hama den ersten Fit-
nesstracker in sein Sortiment aufgenommen.
Hama Fitnessuhren begleiten den Nutzer
beim Sport und dank Lifestyle-Features auch
im Alltag und sollen sowohl in technischer als
auch in modischer Hinsicht tberzeugen. Ein
echtes Highlight ist die Hama Smartwatch

,Fit Watch 6910“ mit integrierter GPS-Funk-
tion. Der Puls-Tracker liefert schnell und in
Echtzeit wichtige Infos zur aktuellen Fitness
und Gesundheitslage. Ausgestattet mit einem
integriertem Sensor kann der Smart Tracker
die Herzfrequenz und den Verlauf in der App
darstellen. Zudem kann man mit der Fitness-
uhr den Blutsauerstoff messen. Denn der
Sauerstoffgehalt im Blut gibt wichtige und
verhdltnismafig frithe Hinweise auf den ak-
tuellen Gesundheitszustand.

Ebenfalls
Gesundheitszustand ist

wichtig  fiir den

ein guter Schlaf. Genau
dazu liefert die Hama
,Fit Watch 6910 eine
Schlaftber-
wachung, in der Tief-
schlaf-,
Wachphasen im Detail

exakte

Traum- und

erfasst werden und in
der App abgerufen werden
kénnen. Die ,Fit Watch 6910“
ist dank Schutzklasse IP68 wasser-

dicht. Die stylische Fitness-Watch besticht
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zudem durch ihr Design. Das
bedienfreundliche 1,28“Full-Touch-
LCD-Display bringt so einige Funk-
tionen mit, die den gesamten Alltag
bereichern. Ebenso von grofiem tig-
lichen Nutzen ist die Hama Smart-
watch ,Fit Watch 4910 Das grofie
1,09“Full-Touch-LCD-Display bietet
den perfekten Uberblick tiber alle
wichtigen Daten - selbst wihrend
des Trainings. Die 4910 ist ebenfalls
mit dem Blutsauerstoff-, Puls- und
Herzfrequenzmesser ausgestattet.

SMARTWATCH ODER
FITNESS-TRACKER?

Ob eine Smartwatch oder ein Fit-
ness-Tracker besser ist, kommt auf
die eigenen Bedirfnisse an. Eine
Smartwatch verfiigt iiber Lifestyle-
Features, wahrend ein Fitness-Tra-
cker vorrangig auf sportliche Aktivi-
taten ausgelegt ist. Der Unterschied
zwischen Smartwatch und Fitness-
Tracker liegt bei den Funktionen oft
im Detail. Wahrend die Smartwatch
beim Sport oder Fitness die Herzfre-
quenz und den Kalorienverbrauch
anzeigt, tragt die Fitness-Uhr beim
Yoga zur Entspannung bei. Hama
Fitness-Uhren und Fitness-Tracker
sind zudem firs Schwimmen geeig-
net und zeigen wahrend des Trainings rele-
vante Trainingsdaten an.

Auch im Design unterscheidet sich eine
Smartwatch von einem Fitness-Tracker.
Hama setzt den Fokus bei Smartwatches auf
Sportlichkeit. Daher ist eine Hama Smart-
watch auch eine Fitness-Uhr, die iber klassi-
sche Smartwatch-Funktionen verfiigt. Das
Smartwatch-Display ist haufig grofier als bei
Fitness-Trackern. Dadurch kénnen Nutzer

auch WhatsApp-Nachrichten auf der
Inhalte
schnell erfassen und die Uhr

Smartwatch  lesen,
einfach bedienen. Die Akku-
laufzeit bei den Fitness-
Uhren betrdgt je nach
Modell bis zu sechs Tage
und das Aufladen dauert 1,5

Stunden. n

Die Hama Smartwatch ,Fit
Watch 6910” mit integrierter
GPS-Funktion Uberwacht die Herz-
frequenz sowie die Schlafqualitat und
bringt mehr Bewegung in den Alltag.
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METZ

Brillante
Bilder

Metz erneuert sein Einstiegs-
modell in die UHD-Welt von
Metz Classic und prasentiert
den neuen CUBUS. Das Modell
soll sowohl durch seine Bild-
qualitdt als auch durch seine
Soundqualitdt bestechen. Fir
brillante Bilder sorgt das Direct-LED-Display
in der UHD-Auflésung von 3840x2160 Pixel
mit MetzVision 400-Technologie. HDR-
Unterstitzung und 10Bit Farbtiefe verspre-
chen zudem ein scharfes Fernseherlebnis mit
optimierter Kontrastleistung und Energie-
effizienz. Ausgestattet mit der nach vorne
gerichteten Soundleiste in MetzSoundPro-
Technologie mit gekapseltem 2-Wege-System
und Bassreflex-Kanal bietet der CUBUS glas-
klaren Klang. Zudem verfigt der CUBUS tiber
sechs frontal abstrahlende Lautsprecher mit
insgesamt 2 x 20 Watt Musikleistung.

Ein Twin-Multi-Tuner und zwei CI+ Schnitt-
stellen rtsten den CUBUS zum Free- und
Pay-TV-Empfang auf allen Empfangswegen.

LOEWE

Neues POS-Konzept

Loewe bekennt sich im Vertrieb zu seinen
Fachhandelspartnern. Um diese auch am
Point of Sale bestmdglich zu unterstitzen und
ihnen die Moglichkeit zu geben, die Marke
auch  entspre-
chend in Szene
setzen zu kon-
nen, hat Loewe
ein neues PoS-
Konzept ent-
wickelt. Dieses
wird schritt-
weise jedem
interessierten

LOEWE:

Zur Schnittstellenausstattung gehoren aufler-

dem WLAN sowie die aptX zertifizierte Blue-
tooth-Konnektivitdt. Der CUBUS ist zudem
ein echter Energiesparer und bietet den vol-
len TV-Komfort ohne zusétzliche Gerdte wie
Receiver oder Soundbars. ,In Deutschland
auf hochsten Benutzerkomfort, Langlebig-
keit und Reparierbarkeit hin entwickelt und
produziert, stellt der CUBUS den perfekten
Einstieg in die UHD-Welt von Metz Classic
dar®, erklart Metz-Geschaftsfihrer Norbert
Kotzbauer.

Der Metz Classic CUBUS ist ab sofort in zwei
Modellen mit 43 und 50Zoll Bildschirmdia-
gonale fir 1.399 Euro und 1.599 Euro UVP im
Handel erhaltlich.

haben die Wahl zwischen unterschiedlich
grofien Wianden und Inseln, die mit diversen
Modulen ergdnzt werden konnen. Alle Losun-
gen sollen mit ihrem modernen Design und
einer hochwer-
tigen  Darstel-
lung der Gerate
bestechen.

Um die Sicht-
barkeit und
Kommunika-
tion am Point of
Sale auferdem

Héandler zur Ver-
figung gestellt,
bis heute haben bereits 100 Hindler den neuen
Marken-Auftritt in ihr Geschaft integriert.

Ziel des Konzeptes ist es, Loewe addquat
sichtbar zu machen. Das Loewe PoS-Konzept
umfasst daher verschiedene Ldsungen, pas-
send fiir jede Ladengrofie: Die Handelspartner

bestmoglich zu
erhéhen, bietet
Loewe seinen Handelspartnern eine Reihe
von Werbematerialien, die in den Liden ein-
gesetzt werden konnen: So stehen zu jedem
TV-und Audiogerat passende Materialien und
Druckprodukte bereit. Dartiber hinaus steht
auch eine Neuauflage des Loewe Katalogs zur
Verfiigung.
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BENQ

Volle Leuchtkraft

BenQ prasentiert mit dem LH730 und
dem LW730 neue Projektoren fiir den
mittelgroBen Meetingraum. Die Neu-
zugange sind mit einer 4LED-Licht-
quelle, lichtstarken 4000 bzw. 4200
ANSI Lumen und einer

Bandbreite von
Features
ausgestat-
tet.

Der Full
HD Projek-
tor BenQ LH730 (UVP:

1.869 Euro) und der BenQ LW730
(UVP: 1.699 Euro) mit WXGA-Auflosung
erzeugen helle Bilder und intensive Far-
ben. Ausgestattet mit der DLP-Techno-
logie und dem Kontrastverhaltnis von

500.000:1 werden die projizierten Inhalte
in iberragender Klarheit wiedergegeben,
wie BenQ verspricht. Zudem iiberzeu-
gen die Beamer durch ihre Langlebigkeit
(20.000 Stunden bei maximaler Hellig-
keit und 30.000 Stunden im Eco-Modus).
Beide Meetingraum Projektoren sind fir
die Deckenmontage geeignet. Um sicher-
zustellen, dass alle Teilnehmer im Raum
das gleiche visuelle Erlebnis haben, sind
die beiden Beamer mit handelstblichen
Deckenhalterungen kompatibel. Der
integrierte 10Watt Lautsprecher sorgt
fiir den passenden Sound zur Prasenta-
tion.

LG

Cashback-Aktion

LG Electronics startet die Aktion ,TV
Upgrade“. Noch bis zum 31.03.2023
erstattet
LG bis zu

UPGRADE sen @
1.000Euro auf

Femseherlebnis
ausgewahlte smuousn
TV-Gerite bei
teilnehmen- N

den Handlern.
Die Registrie- snrmer
rung ist bis o cAsHEACk
14.04.2023

unter https://www.lg-promotion.at/tvup-
grade/ moglich.
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Vor 20 Jahren
berichtete
E&W unter
anderem ...

... liber
,Geiz
macht
blod“.
Mit  diesen
drastischen
Worten und
anderen mar-

kigen  Spri-

chen wandte
sich ,EP:Ubervater* Hartmund Haubrich
bei der Jahrestagung von EP: in Disseldorf
an Mitglieder und Industrie. Er beklagte in
diesem Zusammenhang eine gewisse Phan-
tasielosigkeit und Wertevernichtung in der
Branche. Das war natiirlich auf die A-Liefe-
ranten und deren Verhaltnis zu MediaMarkt
gemiinzt und er empfahl den Partnern ein
kurzes Studium der Literatur - konkret Moli-
éres ,Der Geizige".

... von sich lichtenden Nebeln.

inem skeati Keoicie dacs dial B

Auf Initiative des Bundesgremiums
informierte ORF, Premiere und Crypto-
Works auf einer 6sterreichischen Road-
show tber den geplanten Ubergang
von BetaCrypt zu CryptoWorks. Die
Umstellung der Verschlisselung hatte
in der Branche viel Staub aufgewirbelt.
Nun versicherten die Beteiligten den
skeptischen Fachhandlern, dass der
Wechsel der Verschlisselung fiir den
EFH keine Probleme bereite werde.

Exklusivbericm von der
EP:Tagung in Diisseldorf

... iiber Drei.

Hutchison 3G befand sich unmittelbar vor
seinem Osterreichstart. Launchdatum und
Preisinformationen wurden zwar noch

>
>
uff

streng geheim gehalten, CEO Berthold

< <
I D)
<9 9
)

Thoma gewdahrte einer Handvoll skeptischer
Journalisten dennoch einen kurzen Blick
in die Karten. Zentrales Thema: Drei wolle
mittels Konvergenz von Telekommunikation,
Internet und klassischer Medien wie Rund-
funk, TV und Print seine Kunden tberzeu-
gen. Das damals oft erwdhnte UMTS war da
nur ,Mittel zum Zweck*,

... iber
Speck
und
Mause.
Telering ritt
damals mit
seiner ,Spe-
cki“-Kam-
pagne den

3/2023 =W

Frontalangriff auf die etablierten Netzbe-

treiber. Vorstand Michael Krammer hatte
dazu im Gesprich mit E&W die ,Wozu
brauch i des“Travniceks als in Osterreich
besonders ausgepragte Zielgruppe iden-
tifiziert, die es noch zu bearbeiten galt -
nicht als Underdog, sondern als schlauer
Kostensparer.

: KL STEAGR

... iber Eudora.

Der heimische WW-Hersteller hatte nach
tiber 70-jahriger Geschichte Konkurs ange-
meldet. E&W brachte einen Riickblick auf die
Unternehmensgeschichte und den schmerz-
haften Niedergang des ehemals stolzen
Nischenanbieters, der als Pumpenerzeuger
begonnen hatte. Der Konkursantrag war fir
viele tiberraschend gekommen, selbst viele
Mitarbeiter hatten damals aus den Medien
davon erfahren.

... iiber
neue
Gesetze
fiir alte
Gerite.
Denn  mit
18. Februar
2003  war
die Elektro-

Der Countdo
Bereits jetrt rosen g Sich die Hersteier

altgeridte-

richtlinie der

Europdischen Union in Kraft getreten. Nun
hatten die Mitgliedsldnder 18 Monate Zeit,
diese umzusetzen.
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Wechsle jetzt zum schnellsten
Breitband-Internet Osterreichs.

€210 O

GRUNDGEBUHR et LU

* AWARDS
SCHNELLSTES
BREITBAND-INTERNET

im Tarif gigakraft 250 2022

*Zzgl. Servicepauschale € 33 jahrlich. Aktivierungsentgelt € 19,99. Aktion: Rabattierung der mtl. Grundgebiihr (GGB) auf € O fiir die ersten 5 Monate in Internettarifen ab
einer max. Bandbreite von mehr als 100 Mbit/s (Download), giltig fiir Neukunden bei Bestellung bis auf Widerruf (ausgenommen Hi!Magenta und Tablet-Internettarife).
24 Monate Mindestvertragsdauer (MVD). Danach wird die reguldre mtl. GGB des gewahlten Tarifs lt. besonderen Entgeltbestimmungen zum Zeitpunkt der Anmeldung
verrechnet (z. B. gigakraft 250 um € 42 mtl. GGB). Insg. GGB Ersparnis iHv € 210 im Vergleich zur Nichtinanspruchnahme der Aktion und Bestellung von gigakraft 250 ohne
24 Monate MVD. Technische Verfligbarkeit vorausgesetzt. Preise und Details auf magenta.at Basierend auf einer Analyse von Ookla® von Speedtest Intelligence®-Daten
fiir @3-Q4 2022. Ookla-Marken werden unter Lizenz verwendet und mit Genehmigung abgedruckt.
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Fernsehen
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