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Metz hat im Rahmen der IFA Global Press Confe-
rence Einblicke in seine internationale Marken-
strategie gewährt. Eine Schlüsselrolle spielt da-
bei die neue Marke Metz Blue, die international 
für Wachstum sorgen soll, aber auch dem deut-
schen Fachhandel attraktive Möglichkeiten bie-
tet. Mehr dazu auf Seite 19. (Foto: Metz)
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Jetzt ist es raus
2021 soll es losgehen: Die beiden Verbundgrup-

pen Euronics und Expert legen ihre Frühjahrs-
messen zusammen. Schon seit Jahren macht 

die Industrie hinter den Kulissen Druck,  
weil der mehrfache Transport der Messe-
stände, Standauf- und -abbau, die An-  

und Abreise der Mitarbeiter die Budgets 
strapazieren.

Von anderen Branchen lernen – heißt siegen 
lernen? In der Fotobranche haben die beiden 

Verbundgruppen Europafoto und Ringfoto be-
reits im letzten Herbst vorgelegt: Im Oktober 2018 fand erstmals statt den zwei sepa-
raten Herbstmessen die gemeinsame „Fotomesse“ im Messezentrum Nürnberg statt. 
Und statt Frühjahrsmessen veranstalteten die beiden Gruppen jetzt im März 2019 eine 
gemeinsame Roadshow. Stellt sich die Frage: Kommt nach der „Fotomesse“ bald die 
„Fotokooperation“?
Getrennt marschieren, vereint „gewinnen“: Die Handelsunternehmer von Euronics und 
Expert sollen ab 2021 die gemeinsame Ausstellung jeweils im Wechsel zu verschiede-
nen Zeiten besuchen. So bleiben die Gruppen unter sich und die Industrie kann jeweils 
maßgeschneiderte Angebote machen bzw. die jeweiligen Exklusivmodelle präsentie-
ren. Ebenfalls separat veranstalten Expert und Euronics rund um die gemeinsame 
Kooperationsmesse ihre eigenen Veranstaltungen zum Jahresauftakt.
Ein Kompliment ist die geplante Veranstaltung von Expert und Euronics auch für die 
Messe Berlin, weil sie diese organisieren und durchführen soll. Das erfahrene und to-
pengagierte Messeteam ist der Garant für ein modernes Konzept, das für Handel und 
Industrie gleichermaßen attraktiv und effizient sein wird.
Lassen Sie sich vom neuen Messekonzept überzeugen, das Euronics-Vorstandssprecher 
Benedict Kober und Expert-Vorstand Frank Harder demnächst beim BVT/ZVEI-Bran-
chendialog in Dresden am 15. Mai 2019 vorstellen. 

Herzlichst Ihr

Steffen Kahnt

TITEL
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Die bunte Vielfalt der Tiere und Pflanzen 
ist beeindruckend. Von den Regenwäldern 
Afrikas über die Arktis bis zu unserem Wat-
tenmeer – die „Global 200 Regionen“ bergen 
die biologisch wertvollsten Lebensräume der 
Erde. Helfen Sie uns mit Ihrer großzügigen 
Spende, sie zu erhalten und für die nächsten  
Generationen zu bewahren!

 AUSSERGEWÖHNLICH. 
ENGAGIERT!
WERDEN SIE »GLOBAL 200 PROTECTOR« 
UND BEWAHREN SIE DIE ARTENVIELFALT 
UNSERER ERDE.

JETZT PROTECTOR WERDEN UNTER: WWF.DE/PROTECTOR

JETZT SCHÜTZEN: 
WWF.DE/PROTECTOR

Nina Dohm 
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GAME

Spiele-Markt  
wächst weiter
Der deutsche Games-Markt ist 2018 deut-
lich gewachsen: Mit einem Volumen von 
rund 4,4 Milliarden Euro konnten im Ver-
gleich zum Vorjahr neun Prozent mehr um-
gesetzt werden. Das gab Verband der deut-
schen Games-Branche, Game, im April be-
kannt. Größter Wachstumstreiber waren 
Gebühren für Online-Dienste, deren Umsatz 
sich mit 353 Millionen Euro innerhalb eines 
Jahres nahezu verdoppelt hat. Auch das 
Marktsegment der In-Game-Käufe, das um 
28 Prozent auf 1,9 Milliarden Euro zulegte, 
trug maßgeblich zum Wachstum bei. „Der 
Games-Markt ist auch 2018 in Deutschland 
stark gewachsen und hat damit abermals 
seine Sonderstellung unter den Medien- 
und Kulturmärkten unterstrichen“, resü-
miert Game-Geschäftsführer Felix Falk. 

VAIO

Comeback  
in Europa
Mit einer komplett neuen Notebook-Generation meldet sich Vaio zurück auf dem eu-
ropäischen Markt. Die Vaio Corporation wurde als Marke von Sony abgespalten und 
ist heute ein unabhängiger Hersteller mit Sitz in Japan. Mit den beiden Geräten „SX14“ 
und „A12“ will das Unternehmen nahtlos an die bekannten Qualitätsmerkmale der 
alten Sony-Notebooks an: Leicht, leistungsfähig und aus hochwertigen Materialien. 
Die in Japan entwickelten und gebauten Geräte werden für Europa von Trekstor als 
exklusivem Business Licensing Partner vertrieben.
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SIEMENS HAUSGERÄTE

Trockner testen
Siemens-Händler können ihre Kunden mit einem besonderen Ser-
vice begeistern: noch bis zum 31. August räumt Siemens Hausge-
räte eine 100 Tage dauernde Geld-Zurück-Garantie auf eine breite 
Auswahl an Trocknern ein. Mit einem Gerätesortiment von mehr als 
35 Geräten aller Komfort-Klassen richtet sich die Frühjahrs-Aktion 
an eine breite Zielgruppe. Für die entsprechende Reichweite sorgt 
das begleitende POS- und Kommunikationspaket. Durch das Ange-
bot können Händler ihren Kunden einen Kauf ohne Risiko verspre-
chen. Und selbst bei Rückgabe des Gerätes punkten sie durch au-
ßergewöhnlichen Service. Gefällt der Trockner nicht, muss der 
Kunde nämlich nichts weiter tun, als die Ware vom Händler abholen 
zu lassen. Dafür erhält dieser vom Hersteller eine Dienstleistungs-
pauschale über 75 Euro. So stellt Siemens sicher, dass sich die Ak-
tion in jeder Hinsicht für seine Handelspartner lohnt. 

Siemens Hausgeräte bewirbt eine 100 Tage dauernde Geld-Zurück-Garantie außerdem 
über Facebook und die eigens geschaffene Aktionsseite trockner-testen.de
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DAB+

Noch mehr Vielfalt
Antenne Deutschland plant den Start des zweiten bundesweit empfangbaren Di-
gitalradioangebots im vierten Quartal 2019. Bis zu 16 Programme mehr verspricht 
der Anbieter im Laufe diesen Jahres. Antenne Deutschland plant neben der Ver-
breitung eigener Programme, auch Drittanbietern Sendeplätze anzubieten. „Digi-
talradio ist attraktiver denn je. Die Nachfrage von Radiomachern und Content-
Anbietern nach den begrenzten DAB+ Sendeplätzen ist aktuell sogar höher als 
zum Zeitpunkt der Zuweisung der Lizenz Ende 2017. Programm- und Content-
Anbieter wissen: Es handelt sich hier um die letzten bundesweit verfügbaren Sen-
deplätze für terrestrisches Radio“, so Willi Schreiner, Geschäftsführer Absolut Di-
gital und Arnold Stender, Geschäftsführer Media Broadcast.

Leicht, leistungsfähig und hochwertig: 
die neuen Vaio Notebooks sollen mit 

den bekannten Qualitätsmerkmalen aus 
vergangenen Sony-Zeiten auftrumpfen 
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Markus Bisping, 
Beurer 

Michael Brandt, 
Liebherr

Jim Clayton, 
Breville

Matthias Dienst, 
AG SAT

Bijan Esfahani, 
Telekom

Jürgen Freyer, 
Rommelsbacher. 

Marlies Gebetsberger, 
Philips

Frank Göring, 
Jura

Jens Grubert, 
Neff

Klaus Hirschle, 
Kärcher

Gerd Holl, 
Sage

Michael Jazwicki, 
Barista

Frank Jüttner, 
Miele

Thomas Klüsener, 
Beurer

Dr. Norbert Kotzbauer, 
Metz

Petra Leifert, 
Samsung

Jochen Maas, 
Remington

Marc Mombauer, 
Loadbee

Daniel Müller, 
Fachändler

Berthold Niehoff, 
Pro Business

Horst Nikolaus, 
Jura

Thomas Pickelmann, 
Electrolux

Jan Recknagel, 
Kärcher

Dr. Thomas Scherer, 
Handelsverband Mitte

Carolin Schlüter, 
Poly tron

Georg Schmitz-Axe 
Telekom

Thomas Schwamm, 
Jura

Christian Struck, 
Grundig

Christian Uffmann, 
Electrolux

Armin von Buuren, 
DJ

Björn Weidenmüller, 
Telekom

Mark Wiersma, 
Nuki

Peter Wildner, 
Nivona

SH TELEKOMMUNIKATION

High there
SH Telekommunikation Deutsch-
land hat die neue Endkunden-
Marke „HIGH“ gestartet und 
will sich damit künftig auch als 
Mobilfunk-Provider stärker am 
Markt positionieren. Mit der 
neuen Marke setzt SH auf ein 
klares, einfaches und transparen-
tes Produktportfolio und einen 
frischen Markenauftritt, der vor 
allem eine junge und preisbe-
wusste Zielgruppe ansprichen 
soll. „Wir haben mit der ‚Spar-
handy Allnet Flat‘ in den vergan-
genen Jahren wichtige Erfahrun-
gen als Mobilfunk-Provider 
sammeln können und waren mit 
der Entwicklung zufrieden. Es 
gab aber sicher noch Potenziale, 
die wir liegen gelassen haben. 
Deshalb war es nach fast fünf 
Jahren einfach an der Zeit für 
einen umfassenden Relaunch“, 
so Wilke Stroman, Gründer und 
Geschäftsführer von SH.

Was vor 120 Jahren begann, führen wir auch heute jeden Tag mit Leidenschaft für Perfektion und Innovation weiter.  
So bleiben wir bei der Entwicklung unserer Hausgeräte nie stehen und bringen jedes einzelne Teil in ausgiebigen Qualitätstests an seine Grenzen:

 für Langlebigkeit, perfekte Ergebnisse und eine komfortable Handhabung. Das Ergebnis sind Hausgeräte, die bei Ihnen zu Hause für alle Herausforderungen 
bereit sind – nicht nur heute, sondern auch noch Jahre später.

Miele. Immer Besser.

Perfektion seit 120 Jahren.

* Die „120 Tage Geld-zurück-Garantie“ ist gültig 
bis zum 31.12.2019 (letztes Kaufdatum).

+ 120 TAGE
 GELD-ZURÜCK-GARANTIE*

NEU! AKTIONSGERÄTE Überzeugen Sie sich von den innovativen Vorteilen 
der Miele Series 120 Modelle. Denn jetzt können 
Sie die Jubiläumsgeräte unverbindlich 120 Tage 
lang zu Hause testen. miele.de/120-jahre-miele

19-0011_16_DE_Anz_210x148mm_Series_120_4c_mat.indd   2 23.04.19   12:32
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Jens Grubert (39) ist neuer Marketingleiter 
bei Neff. Grubert übernimmt die Position von 
Dr. Martin Strumpler, der innerhalb der BSH 
eine neue Herausforderung angenommen 
hat.

Jürgen Freyer (40) ist neuer Exportleiter  
bei Rommelsbacher. Mit Freyer kommen 
über zehn Jahre Erfahrung bei Miele in 
Deutschland und in Lateinmerika ins Unter-
nehmen.

Marlies Gebetsberger ist seit dem 1. Ap-
ril in der Funktion als Personal Health Leader 
Philips Market DACH tätig. Sie folgt damit 
auf Bernd Laudahn, der seit 1. Januar 2019 
als Business Group Leader Domestic Applian-

ces bei Royal Philips in Amsterdam verantwortlich 
zeichnet.

Dr. Thomas Scherer übernahm am 1. Mai 
die Hauptgeschäftsführung des Handels-
verband Mitte. Er folgt auf Michael Kull-
mann, der in Ruhestand gegangen ist. Sche-
rer nimmt damit die Hauptgeschäftsführung 

für drei Handelsverbände (Mitte, Rheinland-Pfalz & 
Mittelrhein-Rheinhessen-Pfalz) wahr.

Carolin Schlüter ist ab sofort Mitglied der 
Geschäftsführung bei Poly tron. Schlüter ist 
seit 2005 im Unternehmen tätig. Sie verant-
wortete anfangs die Marketingaktivitäten 
und übernahm 2011 die Vertriebsleitung.  

Mark Wiersma verstärkt ab sofort als Head 
of Sales das Team des Smart-Lock-Spezialis-
ten Nuki. Gemeinsam mit ihm soll unter 
anderem ein noch stärkerer Fokus auf den 
Retail-Bereich gelegt sowie die Expansion in 

weitere europäische Märkte forciert werden.

Petra Leifert ist ab sofort neuer Head of 
Retail & Communication CE I AV bei der 
Samsung Electronics GmbH. In ihrer Funkti-
on verantwortet sie die Bereiche Above- und 
Below-the-Line-Kommunikation, Customer 

Experience sowie Retail/POS für die Produktkatego-
rie TV und Audio. 

ZUR PERSON
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HARMAN

Neuer Markenbotschafter
Armin van Buuren, Grammy-nominierter DJ, wird neuer 
Markenbotschafter von JBL. Mit seiner wöchentlichen Ra-
diosendung „A state of Trance“ fesselt er mehr als 41 Mil-
lionen Hörer und erreicht Fans in 84 Ländern. Nadin Mulder, 
Marketingdirektor von Harman Emea, erklärt: „Wir freuen 
uns sehr, dass Armin als JBL- Markenbotschafter zu unse-
rem Team stößt. Genau wie JBL weiß Armin wie wichtig es 
ist, im Studio, während des Auftritts oder auf Reisen die 
beste Audioausrüstung zur Verfügung zu haben. Basierend 
auf Armins Erfahrung als Produzent und seinen Auftritten 
auf Festivals und Events weltweit werden wir eine neue 
Serie von Kopfhörern kreieren, die für jeden Musikliebhaber 
einen fantastischen Sound bietet.“ 

AEG

Im Club der Besten
AEG überzeugte erneut im Service-Ranking des Analyseinstituts Service Value in Kooperation mit „Die 
Welt“ und der Goethe-Universität Frankfurt und sicherte sich wieder die Platin-Auszeichnung sowie 
die Aufnahme in den „Club der Besten“. Für die jährlich vergebene Auszeichnung wurden rund an-
derthalb Millionen Kundenurteile zu mehr als 3000 Unternehmen und über 300 Branchen ausgewer-
tet. Im Rahmen eines großen Gala-Abends in Köln erfolgte jetzt die offizielle Übergabe des Zertifikats. 
Christian Uffmann, Electrolux Director Customer & Consumer Services für Deutschland und Österreich, 

freut sich über diese hohe Auszeichnung als eine Bestätigung der Arbeit seines Teams: 
„Es zeigt uns, dass unsere Anstrengungen, den Kunden in den Mittelpunkt zu rücken 
und ihm den bestmöglichen Service zu garantieren, gewürdigt werden. Dies ist nicht 
nur eine große Ehre für uns, sondern bestärkt uns auch Tag für Tag in unserer Arbeit.“ 
Gleichwohl räumt der Kundendienst-Chef ein: „Wir sind uns aber auch bewusst, dass 
Kundenservice ein kontinuierlicher Verbesserungsprozess ist. Deshalb ist uns wichtig, 
was unsere Kunden über uns und unsere Produkte denken. Daran orientieren wir uns 
in unserem Handeln und lassen die Erkenntnisse auch in unsere Produkte einfließen.“ 
Durch das detaillierte Feedback der 250 Mitarbeiter im Service konnten die Ausfall-
raten der Produkte um beinahe 50 Prozent reduziert werden.

TELERING

Neue Partnerschaft
Waschmaschine anschließen, Fernseher vernetzen, Kaffeeautomat reparieren – mehr als 90 Prozent 
aller Verbraucher suchen online nach Serviceleistungen rund um ihre Elektrogeräte. Fachhändler, die 
im Netz nicht gefunden werden, haben folglich das Rennen um Aufträge bereits vor dem Start verloren. 
Um dies zu vermeiden und ihren Fachhändlern auch online die bestmögliche Ausgangsposition zu 
sichern, hat die Telering-Kooperation jetzt mit Serviceguide24 eine strategische Partnerschaft geschlos-
sen. Das Portal hat sich auf die Vermarktung und Vermittlung hochwertiger Dienstleistungen rund um 
Elektrogeräte spezialisiert. Ab sofort werden alle „IQ“-Fachhändler, die über eine „Markenkliq“- 
Homepage verfügen, mit einem Basiseintrag auf dem Portal gelistet. Interessant: Da die hier gelisteten 
Betriebe für Google von hoher Relevanz sind, rücken die „IQ“-Fachhändler auch im Google-Ranking 
weiter nach vorn. 

Thomas Pickelmann, Electrolux Head of Consumer Services Deutschland und Österreich, (links) und 
Christian Uffmann, Electrolux Director Customer and Consumer Services für Deutschland und Öster-
reich, freuen sich über die wiederholte Platinauszeichnung für hervorragenden Kundenservice

Armin von Buuren schließt sich einer prominenten Reihe von  
JBL-Botschaftern an, zu der unter anderem die Musiker Sunnery James 
und Ryan Marciano sowie Nicky Romero zählen
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SAMSUNG

Nachrüstgeschäft mit Potenzial
Die Umrüstung von HDD auf SDD birgt laut Samsung Chancen für den CE-Handel. Der Anteil traditionel-
ler Festplatten liege immer noch bei knapp 50 Prozent. Dazu Wojtek Rudko, Head of Sales Storage, 
Samsung Electronics GmbH: „Unserer Ansicht nach liegt das hauptsächlich an zwei Faktoren. Der erste 
Punkt ist der Preis: Magnetische Festplatten waren lange Zeit günstiger als ihre technologischen Nachfol-
ger – bis jetzt. Denn mit unserer neuen „QVO“-Serie möchten wir hier ansetzen. Der Preis von 139,90 
Euro für 1 Terrabyte ist heute wettbewerbsfähig zu tradierten Lösungen. Punkt zwei ist der Austausch der 
alten Festplatte: Gerade bei unsicheren Kunden kann, ergänzend zum Preis, die Scheu vor dem Umbau 
hinzukommen.“ Diese Hürden möchte Samsung gemeinsam mit dem Fachhandel überwinden, nämlich 
mit einem Umbau- und Migrations-Service. Der Austausch der alten Festplatte könne dann nach Kaufab-
schluss direkt vor Ort erfolgen.

EURONICS/EXPERT

Gemeinsame Messe
Euronics und Expert wollen ab 2021 ihre Frühjahrsmessen zusammenlegen. Im Rahmen der 
Kooperationsmesse werden die beiden Verbundgruppen ihre Jahresauftaktveranstaltungen und 
den kooperationseigenen Messeauftritt wie gewohnt selbstständig umsetzen. Für die Industrie- 
und Dienstleistungspartner, die sowohl bei Euronics als auch bei Expert ausstellen, wird es eine 
gemeinsame Messehalle geben. Die Gesellschafter beider Kooperationen haben dort jeweils im 
Wechsel die Möglichkeit, die Aussteller zu besuchen.
Ziel der Zusammenführung ist die Entlastung der Aussteller sowie die Nutzung von Synergien. Dr. 
Stefan Müller, Vorstandsvorsitzender der Expert SE und Benedict Kober, Sprecher des Vorstands 
von Euronics sind sich einig: „Mit einer gemeinsamen Messe an einem Ort und zu einem Termin 
ermöglichen wir für alle Beteiligten eine effizientere Organisation und damit günstigere Kosten-
strukturen“. Veranstalter und Gastgeber der Kooperationsmesse wird die Messe Berlin sein. 

PRO BUSINESS

Kontinuität leben, Zukunft gestalten
So bewegt die digitalen Zeiten in Industrie und Handel sind, so verlässlich und kontinuierlich ist die Arbeit 
des Pro Business-Vorstandes, der im Rahmen der Jahreshauptversammlung in Winnneden einmütig in 
seinem Amt bestätigt wurde. Den Vorsitz übt weiterhin Berthold Niehoff aus, sein Stellvertreter bleibt 
Thomas Schwamm (Jura). Das Amt des Schatzmeisters bekleidet auch in den kommenden zwei Jahren Jan 
Recknagel (Kärcher), Peter Wildner (Nivona) bleibt Schriftführer. Die Zielsetzung des Vorstandes in den 
kommenden zwei Jahren: „Ein verlässlicher Partner bleiben, noch besser werden und Mehrwerte schaf-
fen“, gibt Berthold Niehoff den Kurs vor. Und: „Wir sind uns bewusst, wie schnell sich der verändern muss. 
Wir werden diesen Prozess kreativ und engagiert begleiten, Konzepte und Strategien entwickeln, um die 
Herausforderungen der Zukunft mitgestalten zu können.“

Der Vorstand von Pro Business im Jahr 2019 (v.l.n.r.): Thomas Schwamm (Jura), Jan Recknagel (Kärcher), Peter Wildner (Nivona) und 
Berthold Niehoff

FO
TO

: P
R

O
 B

U
S

IN
E

S
S



BRANCHE  +  MARKThitec

hitec 5/201910

WERTGARANTIE

Aktualisierter  
Komplettschutz
Wertgarantie bietet seinen Fachhandelspartnern mit sei-
nem aktualisierten Komplettschutz noch mehr überzeugen-
de Argumente für die erfolgreiche Vermarktung am POS: 
Das Update enthält neben einem neuen Cyberschutz in der 
Premium-Version auch die Vorauszahlungsmöglichkeit auf 
36 und 60 Monate – Preisvorteil inklusive. In der Online-
Schulungsplattform von Wertgarantie gibt es dazu die pas-
sende Produktschulung – verbunden mit einer Prämien-
Gutschrift für die erfolgreiche Teilnahme. „Gerade der Cy-
berschutz und die neuen Wahlmöglichkeiten bei der Zah-
lung geben uns in den Kundengesprächen noch einmal 
zusätzliche Argumente“, sagt Daniel Müller von Euronics 
Varel, der sich schon intensiv mit dem neuen Komplett-
schutz beschäftigt hat. Die Partner im Fachhandel können 
sich aktuell gezielt in der Wertgarantie Akademie über die 
Erweiterungen informieren, indem sie die Produktschulung 
zum Komplettschutz 2019 absolvieren. Jeder Teilnehmer 
kann sich über die Akademie unter wertgarantie-akademie.
com für die Aktion registrieren. Die Prämien-Aktion läuft 
noch bis zum 20. Mai.

„Wertgarantie bedeutet für  
unser Unternehmen sehr viel – 
vor allem in Zeiten sinkender 
Spannen ist der Komplett-
schutz eines der wichtigsten 
Produkte, das wir im Geschäft 
vermarkten,“ so Daniel Müller 
von Euronics XXL in Varel

CONRAD ELECTRONIC

Neuer Webauftritt
conrad.de und conrad.biz sind jetzt 
auf einer gemeinsamen Plattform ver-
eint. Auf conrad.de ist jetzt auch für 
B2B-Kunden das geballte Technik-
Universum auf einen Klick erreichbar: 
„Gerade unseren Geschäftskunden 
bieten wir mit conrad.de ein einzigar-
tiges Drehkreuz der Technik, das noch 
mehr Sicherheit beim Bestellvorgang 
und agile sowie schnellstmögliche 
Bedarfsdeckung garantiert“, so An-
dreas Lippert, Vice President DACH-
Region. Mit dem aktuellen Relaunch 
finden Geschäftskunden auf conrad.
de nicht nur alle bisherigen Services, 
sondern darüber hinaus zahlreiche 
neue Features sowie alle Vorteile des 
Conrad Marketplace in einem Shop 
vereint.
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Digitale Musikformate  
erstmals an der Umsatzspitze
Die deutsche Musikindustrie hat 2018 insgesamt 1,58 Milliarden Euro um-
gesetzt. Den Großteil dieser Summe erzielte sie mit Einnahmen aus dem 
Audio-Streaming und mit CD-Verkäufen. Die Einnahmen liegen damit ge-
ringfügig, um 0,4 Prozent, unter denen des Vorjahres. Der Schwerpunkt der 
Branchenumsätze hat sich hierzulande weiter deutlich in den digitalen 
Raum verschoben. Erstmals wurde mit digitalen Musikformaten mehr ver-
dient als mit physischen: 897 Millionen Euro im Jahr 2018 standen im 
vorangegangenen Jahr 685 Millionen Euro gegenüber. Insgesamt wurden 
56,7 Prozent des Gesamtumsatzes mit Audio- und Video-Streams sowie 
mit Downloads erzielt. 2017 hatten die Erlöse physischer Tonträger in 

Deutschland die Erlöse aus den Digitalverkäufen noch um etwa 100 Millionen Euro übertroffen. 2018 wurde die 
CD erstmals auf Platz 2 der umsatzstärksten Tonträger verwiesen. Nachdem sie 2017 einen Marktanteil von 45,4 
Prozent vorweisen konnte, trug sie 2018 noch 36,4 Prozent zum Gesamtumsatz bei. Neu war 2018 außerdem, 
dass der Umsatz mit Vinyl-LPs zum ersten Mal seit 2006 zurückging: Nach 74 Millionen Euro 2017 waren es 
2018 70 Millionen Euro. Nachdem sich die schwarzen Scheiben über viele Jahre hinweg ununterbrochen im 
Aufwind befunden hatten, erreichten sie somit 2018 wieder das Niveau von 2016. Der Rückgang gegenüber 
2017 beträgt 5,2 Prozent, damit hatte die Schallplatte einen Anteil von 4,4 Prozent am Gesamtmarkt. 

Die weltweiten Streaming-Erlöse legten um 34 
Prozent zu und machen nun fast die Hälfte des 
weltweiten Branchenumsatzes aus

BSH

Fokus auf die Forschung
Die BSH Hausgeräte GmbH konnte im Geschäftsjahr 2018 mit 13,4 Milliarden Euro den 
zweithöchsten Umsatz der Unternehmensgeschichte verzeichnen. Wechselkursbereinigt 
entspricht das einem Plus von knapp einem Prozent, auf Euro-Basis einem Rückgang von 
3,2 Prozent. Die Ausgaben für Forschung und Entwicklung stiegen 2018 im Vergleich zum 
Vorjahr um 8,2 Prozent auf 673 Millionen Euro. Sie liegen mit fünf Prozent des Umsatzes 
auf Rekordniveau. „Nach acht Jahren mit starkem Wachstum haben sich die wirtschaftli-
chen Rahmenbedingungen im vergangenen Jahr spürbar verändert: Die Entwicklung un-
serer Märkte ist volatiler geworden, gleichzeitig sehen wir einen stark zunehmenden Wett-
bewerb aus Asien sowie Herausforderungen und Veränderungen im Handel“, sagt Karsten 
Ottenberg, Vorsitzender der BSH-Geschäftsführung. „In diesem Umfeld hat sich die BSH 
gut behauptet und mit unserer „Hardware+“-Strategie adressieren wir für die Zukunft die 
richtigen Themen.“

Mit dem „SystemMaster“ hat die BSH eine einheitliche digitale Steuerungseinheit für ihre vernetzten Hausgeräte  
entwickelt. Erste Geräte mit der neuen Plattform sollen nächstes Jahr auf den Markt kommen 
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GRUNDIG

Neue TV-Produktionsstätte
Die neuen TV-Geräte der deutschen Traditionsmarke Grundig kommen ab so-
fort aus einer der modernsten Fertigungsstätten Europas. Die in nur 16 Mo-
naten von der Grundig Muttergesellschaft Arçelik errichtete Fabrik im türki-
schen Çerkezköy vereint auf über 180.000 Quadratmetern Produktion, Design 
sowie Forschung und Entwicklung unter einem Dach. Jährlich sollen hier 
künftig 3,2 Millionen Geräte produziert und in 48 Länder exportiert werden. 

HAIER

Nächstes Level
Der Ankündigung zur IFA 2018 folgen Taten: Haier gibt Gas. Mit 
der Roadshow unter dem Motto „Level up“ will das neue Marken-Trio 
Haier, Candy und Hoover unter Führung von Thomas Wittling, Ge-
schäftsführer Haier Deutschland, zeigen, wo die Reise hingeht. Ab 
Ende Mai geht der Haushaltsgroßgeräte-Multi in fünf Städten auf Tour, 
um dem Handel Strategie und Produkte für die kommende Saison zu 
präsentieren. Die Messlatte liegt hoch, so Wittling: „Wir haben uns 
Großes vorgenommen. Unser Ziel ist es, in Europa sowie Deutschland 
und Österreich eine angemessene Marktstellung zu erreichen und 
weltweit führend bei IOT-Lösungen für Haushaltsgeräte zu werden. 
Das erreichen wir nur gemeinsam mit starken Handelspartnern.“ Be-
ginnend in Hamburg am 27. Mai tourt das Marken-Trio durch die 
Republik. Es folgen am 28. Mai Frankfurt am Main, am 3. Juni Berlin, 
am 4. Juni Köln und am 5. Juni München.

LG

Gutes Geschäft
LG versüßt seinen Kunden mit den „#luckydeals“ seit dem 15. April das 
Frühjahr: Die Cashback-Aktion bietet neben neuen spannenden Home App-
liance Produkten einen völlig neuen Garantieservice. Bis zum 14. Juni können 
Kunden ausgewählte Haushaltsgeräte mit Aktionsprämien von bis zu 500 
Euro Cashback und einer passenden Garantieverlängerung auf bis zu fünf 
Jahre erwerben. Die Kunden müssen nichts weiter tun als ihr erworbenes 
Gerät bis zum 30. Juni 2019 unter lg.de/luckydeals zu registrieren und be-
kommen ihre Garantieverlängerung einfach via E-Mail zugeschickt. Eine 
Übersicht über die teilnehmenden Aktionsmodelle, Teilnahmebedingungen 
sowie weitere Informationen stehen auf lg.de/luckydeals zur Verfügung.
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Die leicht zu bedienende Aufblasfunktion 
vereinfacht das Bügeln erheblich. Sie er-
zeugt ein Luftkissen, auf dem das Bügelei-
sen dahinschwebt und die Wäsche so ohne 
große Mühe faltenfrei und schonend glättet 
wird. Außerdem verkürzt der „Thermo Re-
flect“ Bezug mit Zwei-Seiten-Bügeleffekt 
die Arbeitszeit, indem die Wäsche gleichzei-
tig von beiden Seiten gebügelt wird. Um die 
Arbeit so bequem wie möglich zu machen, 
besitzt das Bügelbrett ein geringes Gewicht 
und eine Bügelfäche inklusive Aktivtisch-
wanne aus Spezialkunststoff (EPP), die für 
Leichtigkeit und eine kompakte Größe 
sorgt. Ohne große Anstrengung können so 
sowohl der Auf- und Abbau als auch der 
Transport sowie das Verstauen erfolgen. Der 
Bügeltisch „Air Flow M Solid Plus“ ist ein 

Leichtgewicht und steht dennoch standfest 
und wackelfrei aufgrund des stabilen Unter-
gestells mit automatischem Ausgleich von 
Bodenunebenheiten. Ein sicheres Arbeiten 
und Transportieren ermöglicht weiterhin die 
Kinder- und Transportsicherung. Mit der 120 
x 38 Zentimeter großen Bügelfläche emp-
fiehlt sich der Bügeltisch „Air Flow M Solid 
Plus“ für das Bügeln von Hemden, Blusen, 
Hosen sowie Kleidern. Ob zum Bügeln im 
Stehen oder Sitzen – der Bügeltisch lässt 
sich individuell in der Höhe von 74 bis 100 
Zentimeter verstellen. Zudem ist er mit einer 
integrierten VDE Steckdose direkt neben der 
Bügeleisenablage versehen. Hier kann das 
Bügeleisen direkt angeschlossen werden, 
was ein freieres und flexibleres Bügeln er-
möglicht. n 

hitec
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KAUFARGUMENTE
1. Faltenfreies und schonendes Bügeln dank Aufblasfunktion und Luftkissen

2. Bezug mit Dampf- und Hitzereflektion für einfaches Gleiten des Bügeleisens und Zwei-Seiten-Bügeleffekt

3. Stabiles Untergestell mit automatischem Ausgleich von Bodenunebenheiten 

4. Bequeme Höhenverstellbarkeit zwischen 74 und 100 Zentimetern

5. Hohe Flexibilität und Bewegungsfreiheit dank integrierter VDE Steckdose als Anschlussmöglichkeit des  
Bügeleisens direkt am Bügeltisch

6. Sicheres Bügeln und Transportieren aufgrund der Kinder- und Transportsicherung

7. Fünf Jahre Garantie

Stress- und faltenfrei bügeln
Bügelbrett einschalten, Kopf ausschalten: Der Wunsch nach einem schnellen, perfekten  
Bügelergebnis wird mit dem Leifheit Bügeltisch „Air Flow M Solid Plus“ Wirklichkeit. 

Das innovative Luftkissen des „Air Flow M Solid Plus“ von Leifheit verspricht stress- und faltenfreies Bügeln
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Der Luftreiniger befreit eine große Woh-
nung in unter einer Stunde von Pollen, All-
ergenen und flüchtigen organischen Verbin-
dungen (VOC) ohne viel Platz in Anspruch 
zu nehmen, da er sich dank des kompakten 
und schlichten Designs elegant in jeden 
Wohnraum einfügt. Zusätzlich bekämpft 
das Gerät dank der einzigartigen 
„NanoCaptur“-Technologie Formaldehyd, 
das im Haushalt beispielsweise durch diver-
se Reinigungsmittel ausgestoßen wird, und 
zersetzt den Stoff langfristig in seine un-
schädlichen Bestandteile. So trägt „Pure 
Air“ zu einer gesunden und reinen Raum-
luft bei – jeden Tag.

VIER VERSCHIEDENE FILTEREBENEN

Der „Pure Air“ Luftreiniger steigert die 
Luftqualität und damit das Wohlbefinden 
besonders schnell und wie von selbst: Ein 

Partikelsensor misst die Luftqualität und in 
gerade einmal sechs Minuten ist die Luft in 
einem zwölf Quadratmeter großen Raum 
komplett gefiltert – dank der hohen Clean 
Air Delivery Rate (CADR) von 300 Quadrat-
metern pro Stunde. Durch den integrierten 
Timer kann das auch zu vorher festgelegten 
Zeiten geschehen, während man noch im 
Büro oder unterwegs ist. Ist ein Filterwech-
sel nötig, ertönt ein Signalton. Um die 
Raumluft effizient von Allergenen und 
Schadstoffen zu befreien, verfügt der Luft-
reiniger über vier unterschiedliche Filterstu-
fen: Der auswaschbare Vorfilter eliminiert 
groben Staub, größere Partikel sowie Haare 
und Tierhaare. Im zweiten Schritt entfernt 
der Aktivkohlefilter Rauch, Gerüche und 
flüchtige organische Verbindungen aus der 
Luft. Im Anschluss befreit der „Allergy+“-
Filter die Luft von Bakterien, Pollen, Staub 

und Feinstaub. Im 
vierten und letzten 
Schritt wandelt der 
am Markt einzigartige 
„NanoCaptur“-Filter 
Formaldehyd in eine 
unschädliche Verbin-
dung um. n

Schnell und automatisiert: Reine Luft 
durch vier verschiedene Filterebenen

Einfach  
durchatmen
Zuhause frei durchatmen, auch bei Allergien – der neue Luft-
reiniger „Pure Air“ von Rowenta sorgt für nahezu 100 Prozent 
gereinigte Luft – und das in kürzester Zeit. 

FO
TO

S
: R

O
W

E
N

TA
Und vielfach bestätigt.

Ausgezeichnet!

Ihr Spezialist für Geräteschutz und Garantieversicherung 
für alles, was einen Akku oder Stecker hat.
Since 1963 | Made in Germany | wertgarantie.com

Der WERTGARANTIE Komplettschutz 
2019 sichert Ihre Kunden vor sämtlichen 
Reparaturkosten ab. Und das sogar bei 
Verschleiß und Fahrlässigkeit.

Jetzt neu! 

Schutz vor Datenmissbrauch 

und Betrug im Internet!

Jetzt neu! 

Schutz vor Datenmissbrauch 

und Betrug im Internet!
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»Ein voller Erfolg!« 
Die Erfolgsgeschichte der HEPT ist um ein weiteres Kapitel reicher. Nach drei Wochen, zwölf 
Standorten und unzähligen Gesprächen sind sich die sieben Aussteller einig: Die HEPT ist und 
bleibt der erste Anlaufort für Elektrofachhändler, um sich mit den Herstellern über Innovatio-
nen und Vertriebskonzepte auszutauschen. hitec hat die wichtigsten Meinungen eingefangen.

Für uns war die HEPT ein bedeutendes Event und eine perfekte Plattform, um mit un-
seren wichtigen Partnern in direkten Kontakt zu treten. Zahlreiche Fachbesucher und 
Journalisten zeigten an den unterschiedlichsten Standorten in ganz Deutschland großes 

Interesse an unseren Produkten. Wir konnten mit einer breiten Auswahl an Geräten die aktuel-
len gesellschaftlichen Megatrends Individualität, Digitalisierung und Gesundheit aufgreifen. Ein 
Highlight sind die neuen modularen ‚FrischeCenter‘. Dank innovativer, technischer Lösungen 
können künftig je nach Kundenwunsch zahlreiche Einbaugeräte flexibel miteinander kombi-
niert werden. Ein weiteres Paradebeispiel innovativer Frischetechnologie ist unsere Side-by-Si-
de-Kombination ‚SBSes 8486‘. In dieser findet jedes Lebensmittel in den unterschiedlichen Tem-
peraturzonen Platz für die perfekte Vorratshaltung. Liebherr unterstützt bereits seit vielen Jah-
ren einen gesunden, nachhaltigen Lebensstil und hilft Lebensmittelverschwendung zu reduzie-

ren. Denn die ‚BioFresh‘-Technologie ermöglicht bei einer Temperatur knapp über 0°C in Kombination mit der optimalen 
Luftfeuchtigkeit, eine extra lange Haltbarkeit der Lebensmittel. Zusätzlich erhalten die Nutzer der ‚SmartDevice‘-App bereits 
beim Einkauf wertvolle Tipps und leckere Rezeptvorschläge für eine gesunde Ernährung. So erleichtern unsere digitalen Lö-
sungen bereits heute den Alltag der Kunden. Ob beim Einkauf, beim Kochen oder bei der Lebensmittellagerung.“

MICHAEL BRANDT, MITGLIED DER GESCHÄFTSLEITUNG DER LIEBHERR-HAUSGERÄTE VERTRIEBS- UND SERVICE GMBH IN DEUTSCHLAND

Die HEPT hat un-
sere Erwartungen 
voll erfüllt! An al-

len Standorten fand ein 
reger Austausch mit dem 
Fachpublikum statt. An-
lässlich unseres 100-jähri-
gen Jubiläums konnten 
wir wieder zahlreiche 
Highlights aus dem 
wachstumsstarken Ge-

sundheits- und Beautybereich vorstellen. Zum Start der Allergiesai-
son waren besonders unsere Luftreiniger stark gefragt. Mit dem ‚LR 
500‘ haben wir ein Gerät präsentiert, das auch via App gesteuert wer-
den kann. Zusätzlich attraktiv wird dieses Sortiment für unsere 
Händler und Endverbraucher durch die angebotene Geld-zurück-
Garantie. Wir blicken sehr zufrieden auf die letzten drei Wochen zu-
rück, freuen uns über den erneuten Erfolg unserer zwei HEPT-Son-
dermodelle und bedanken uns bei allen Beteiligten für das gute Ge-
lingen!“

MARKUS BISPING, VERTRIEBSLEITER FACHHANDEL DEUTSCHLAND  
DER BEURER GMBH UND THOMAS KLÜSENER, VERTRIEBSDIREKTOR  
RETAIL DEUTSCHLAND DER BEURER GMBH (V.L.N.R.)

Auch auf 
unsere 
dritte 

HEPT blicken 
wir mit sehr gro-
ßer Zufrieden-
heit zurück. An 
allen Standorten 
konnten wir in-
tensive Gesprä-
che mit unseren 

Fachhändlern führen und sie für unsere Pro-
dukte, allem voran unsere Sonderedition ‚Se-
ries 120’, interessieren. Das HEPT-Format mit 
den wechselnden Standorten ist einerseits 
zwar herausfordernd, andererseits sind wir auf 
diese Weise nah bei unseren Fachhandelspart-
nern und können uns hervorragend austau-
schen. Unser Fazit: Die HEPT 2019 war ein 
voller Erfolg!“

FRANK JÜTTNER, LEITER MIELE VERTRIEBS- 
GESELLSCHAFT DEUTSCHLAND 
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Die 16. HEPT kann ohne Übertreibung wieder einmal als voller Erfolg in allen 12 Städ-
ten verbucht werden: Es triumphierten Innovation, Qualität und Vielfalt. Auch für Jura 
als HEPT-Teilnehmer der ersten Stunde war die Tour ein Erfolg. Das Interesse der Be-

sucher war so groß wie in den vergangenen Jahren, wenn nicht sogar größer. Dass Jura den 
Geschmack der Gäste am Stand in jeder Hinsicht getroffen hat, war unübersehbar: Die ausge-
stellten Vollautomaten fanden eine ebenso positive Resonanz wie die angebotenen Kaffeespe-
zialitäten und kulinarischen Kreationen. Darüber hinaus zeigten sich die Fachhändler nicht 

nur sehr interessiert an unserer neuen Premium-Partner-Offensive, sondern vor allem erwartungsvoll in Anbetracht der zu-
sätzlichen Kundenpotenziale, die diese Offensive zu erschließen verspricht.  Das unbestrittene Highlight des diesjährigen 
HEPT-Auftritts von Jura aber war unsere ‚Frühlings-Kollektion’: eine Aufreihung exklusiver Premium-Vollautomaten ‚ganz 
in weiß‘. Sie beeindruckte nicht nur optisch, sondern zeigte einmal mehr, wie Form und Funktion bei Jura eine Einheit bil-
den, die alle Prinzipien und Ansprüche guten Produktdesigns verkörpert. Das alles machte die HEPT 2019 zum echten Er-
lebnis für alle Beteiligten.“

HORST NIKOLAUS, GESCHÄFTSFÜHRER JURA ELEKTROGERÄTE VERTRIEBS GMBH

Die Jura Gastro Ver-
triebs-GmbH blickt 
auf eine erfolgreiche 

2019er HEPT zurück. Ange-
reist mit zwei brandneuen 
professionellen Kaffeevoll-
automaten und einer erwei-
terten Variante eines unserer 
Topseller gingen wir bestens 
vorbereitet auf Deutsch-
land-Tour. Und unsere ho-

hen Erwartungen wurden dank gut gefüllter Orderbücher 
noch einmal getoppt. Schließlich kann der Fachhandel 
mit den beiden neuen ‚X10‘ und ‚GIGA X3‘ sowie einer 
optimierten ‚WE8‘ gleich drei weitere Joker ziehen, um 
vom Office über den Seminar- und Tagungsbereich bis 
hin zum Großraumbüro die entscheidenden Stiche zu 
machen!“

FRANK GÖRING, GESCHÄFTSFÜHRER DER  
JURA GASTRO VERTRIEBS GMBH

Mit der diesjährigen 
HEPT hat sich wie-
der einmal gezeigt, 

wie unentbehrlich der per-
sönliche Austausch mit un-
seren Ansprechpartnern aus 
dem Elektrofachhandel ist. 
Denn in dem aktuell schwie-
rigen Marktumfeld ist mit-
telfristiger Erfolg nur ge-
meinsam möglich. In die-

sem Zusammenhang ist eine vernünftige Neuheitenprä-
sentation extrem wichtig. Dieses Jahr standen unsere in-
novativen, akkubetriebenen Hartbodenreiniger ‚FC 3 
Cordless‘ und ‚FC 5 Cordless‘ im Vordergrund, sowie der 
neue Dampfreiniger ‚SC 3 Upright‘. Unser Dank gilt wie 
immer den vielen Besuchern an allen 12 Standorten sowie 
den Organisatoren der diesjährigen HEPT.“

KLAUS HIRSCHLE, VERTRIEBSLEITER RETAIL  
DER ALFRED KÄRCHER VERTRIEBS GMBH

Die Teilnahme an der HEPT ist für unsere beiden Marken Remington und Russell 
Hobbs bereits seit Jahren Tradition, obwohl es für mich persönlich die erste Teilnahme 
war. Ich kann sagen, dass mich das Konzept überzeugt hat und die HEPT eine sehr gute 

Plattform ist, unsere innovativen Produktneuheiten dem Fachpublikum zu präsentieren. Wie 
bereits in den vergangenen Jahren, können wir auch dieses Mal wieder ein erfolgreiches Fazit 
ziehen. Besonders groß war das Interesse an unserem neuen, einzigartigen Remington ‚Curl & 
Straight Confidence‘ Haarglätter ‚S6606‘ mit geschwungenen Stylingplatten. Er ermöglicht ein 
einfaches Glätten der Haare sowie ein Stylen von Locken und Wellen in nur einem Zug. Bei 
Russell Hobbs fand die neue ‚Compact Home‘ Serie sehr viel Zuspruch. Ihr kompaktes und 
platzsparendes Design kombiniert mit maximaler Leistung bietet größtmöglichen Komfort für 
kleine Haushalte. Auf diesem Weg möchten wir uns für den intensiven und konstruktiven Aus-

tausch bedanken und freuen uns schon jetzt auf die HEPT 2020.“

JOCHEN MAAS, SALES DIRECTOR REMINGTON & RUSSELL HOBBS DEUTSCHLAND
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Investitionen in Forschung und Entwick-
lung, in aufwendige Produktvideos und 
Marketing-Kampagnen: Bevor Produkte auf 
den Markt kommen, haben die Hersteller 
bereits ordentlich Budget in die Hand ge-
nommen. Umso schlimmer ist es dann, die-
ses Produkt schlecht oder gar falsch bewor-
ben zu sehen. Im Onlineshop beispielsweise 
fehlen gerne einmal wichtige Features oder 
Alleinstellungsmerkmale. Gleiches gilt oft 
für verkaufsfördernde Videos. Der Grund: 
Der Fachhändler – oder sein technischer 
Dienstleister – müssen die Inhalte der Indu-
strie aufwendig in den eigenen Online-

Auftritt implementieren. Angesichts der 
schieren Masse an Produkten und Produ-
zenten eine Mammutaufgabe, an der sich 
selbst Branchen-Riesen abmühen.

Um Handelspartner dabei zu entlasten, 
arbeiten immer mehr Hersteller der Home 
Electronics und CE-Branche mit Loadbee – 
einem schwäbischen Anbieter für die Ver-
waltung von verkaufsfördernden Inhalten. 
„Rich Content“, heißen diese Produktinfor-
mationen im Werbedeutsch, die über die 
Plattform des Unternehmens der kaufwilli-
gen Kundschaft zur Verfügung gestellt wer-
den. „Im vergangenen Jahr haben unsere 

hitec
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Eine fleißige Biene bringt 
Schwung ins Online-Geschäft 
Das Technologieunternehmen Loadbee mit Sitz in Echterdingen schickt sich an, ein einfluss- 
reicher Treiber für das Online-Geschäft des technischen Fachhandels zu werden. Mit einer  
IT-Lösung, die es Industrie und Händlern gleichermaßen möglich macht, kaufentscheidende 
Produktinformationen einfach und effizient an die Kunden auszuspielen, lassen sich die  
Internetumsätze von Online-Shops signifikant steigern.
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Hersteller weltweit über 100.000.000 Mal 
Endkunden bei ihren Onlinehändlern direkt 
mit ihrem Rich Content erreicht. Das zahlt 
extrem auf die Marke ein, erklärt das Pro-
dukt bestmöglich und der Händler selbst 
verkauft nachweislich mehr“, erklärt Marc 
Mombauer Pressesprecher loadbee.

PROMINENTE KUNDEN

 Hersteller wie Miele, Garmin, Nintendo, 
Kärcher, Jura und Philips – um hier nur eini-
ge zu nennen – setzen schon auf Loadbee. 
Sie stellen so sicher, dass dem Online-Kun-
den während seiner Kaufentscheidung nicht 
nur alle bestehenden Produktinformationen 
vorliegen, sondern auch bestmöglich darge-
stellt werden. Ein anderes prominentes Bei-
spiel ist Gorenje: Um händlerübergreifend 
die beste Produkt- und Markenkommunika-
tion zu gewährleisten, arbeitet die Marke 
ebenfalls mit der IT-Plattform zusammen. 
Dabei ist Gorenje vor allem an der schnellen 
Time-to-Market gelegen. Dauer-
te es früher teilweise Monate, 
bis Produktinformationen bei 
Händlern online sichtbar waren, 
publiziert Gorenje heute seinen 
Rich Content selbst in Echtzeit 
auf Händlerseiten. „Nehmen wir 
als kleines Beispiel den Red Dot 
Award. Früher mussten wir di-
verse Male nachhalten, dass das 
Award-Logo auch tatsächlich 
von Händlern online eingepflegt 
wird. Das war für beide Seiten 
recht zeitintensiv. Heute veröf-

nachweislich um 25 Prozent. Hatte der 
Händler ohne Unterstützung von BSH die 
Produktinformationen pflegen müssen, 
wurde entsprechend weniger gut verkauft.

Zudem werden Produktinformationen, 
die als „Herstellerinformation“ ausgewie-
sen im Unternehmenserscheinungsbild 
kommuniziert werden, von Konsumenten 
als verlässlicher eingestuft. Der Konsument 
sucht deswegen seltener auf weiteren Inter-
netseiten nach zusätzlichen Produktinfor-
mationen. Karel van der Horst, Digital Of-
ficer Europe bei der BSH, erklärte dazu: 
„Das ist ein fantastischer Erfolg. Danach 
war klar, dass wir unsere Produktinforma-
tionen über die loadbee Plattform global 
ausrollen möchten. Mittlerweile verbreiten 
wir 15.000 Produkte bei angebundenen 
Onlinehändlern weltweit und zwar so, wie 
unsere Marken ihre Produkte dort präsen-
tiert sehen möchten.“ Angesichts der Vor-
teile, die auch der Handel aus dieser Kon-
stellation bezieht, offenbar eine Win-Win-
Situation für alle. n

hitec
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Und so funktioniert das System: Der Onlineshop von  
Saturn meldet sich bei der Loadbee-Plattform und fragt 
Informationen über eine spezifische EAN an. Verfügt das 
System zu dieser EAN ein Produktprofil, spielt Loadbee 
dieses in Millisekunden aus. Der Endkunde sieht den  
Content des Händlers und den der Marke 

Marc Mombauer, Pressesprecher von Load-
bee, sieht ausgezeichnete Perspektiven für 

die IT-Lösung seines Unternehmens

Loadbee kann die Produktprofile 
seiner Kunden überall ausspielen – 
über Zugangstechnologien wie bei-
spielsweise QR-Codes auch am 
„stationären POS“ via Smartphone.

fentlichen wir es selbst direkt in den Händ-
leronlineshops. So sieht der Endkunde 
schnellstmöglich die neue verkaufsfördern-
de Information im Shop“, erklärt Julian 
Lietzau, Marketing Director bei Gorenje.

KOSTENFREI FÜR FACHHÄNDLER

Durch das System habe der Shop-Betrei-
ber weniger Datenpflegeaufwand und im-
mer die aktuellste Produktinformationen. 
Und das Beste: alles völlig kostenlos. Denn 
gerade die derzeit so unter Druck stehen-
den Fachhändler können sich an dieser 
Stelle mal freuen: sie müssen für Loadbee 
rein gar nichts bezahlen. Die Plattform der 
schwäbischen IT-Profis ist komplett indu-
striefinanziert. Alles, was Händler nach der 
Registrierung auf der loadbee Plattform tun 
müssen, ist ein Plug-In im Onlineshop zu 
installieren. Danach erhalten sie immer ak-
tuelle Produktinformationen direkt vom 
Hersteller auf die Produktdetailseite. „Aktu-
ell haben wir (branchenübergreifend, A.d.R) 
rund 300 Hersteller auf unserer Plattform 
sowie 600 registrierte Händler. 2019 wird 
gerade die Zahl der Händler rasant anstei-
gen, weil viele Hersteller mit uns internatio-
nal ausrollen, einige europaweit andere 
global“, prognostiziert Mombauer. 

BSH-STUDIE ZEIGT WIRKSAMKEIT

Wie wichtig es aus Händlersicht ist, dass 
alle wichtigen Informationen der Hersteller 
zum richtigen Zeitpunkt bei den Online-
Kunden sind, zeigt eine Erhebung von Euro-
pas größtem Haushaltsgerätehersteller, der 
BSH Hausgeräte GmbH. Kamen die Pro-
duktinformationen im Test direkt von der 
BSH selbst, landeten die jeweiligen Produk-
te öfter im Warenkorb des Onlineshops: 
Diese sogenannte „Conversion Rate“ stieg 
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Wenn das Smartphone zweimal brummt 
– dann ist entweder der Akku leer oder 
eine neue „HD+ POSt“ ist da. Mit dem 
neuen WhatsApp-Service informiert HD+ 
ab sofort Händler und Verkäufer direkt per 
Messenger. Wer das Angebot abonniert, 
darf sich auf „News und Buntes aus der 
wunderbaren Welt des Fernsehens freu-
en, rund um HD+“. Das verspricht Ge-
schäftsführer Timo Schneckenburger in 
der Grußbotschaft, sowie: „Langeweile 
verboten!“. 

Dafür hat er sich als Mitstreiter wei-
tere HD+ Vertriebsprofis ausgesucht, 
die den neuen Service mit Leben füllen. 
Unter anderem Vertriebschef Andreas 
Müller-Vondey, Key Accounter Raoul 
Ibler oder Kommunikationschef Frank 
Lilie. Statt auf schnöden Textwüsten 
setzt HD+ auf Infotainment und be-
reitet Themen wie UHD, Formel 1 oder 

auch die Verwendung von POS-Materialien 
auf ganz neue Weise auf. 

SPANNENDER MIX

„WhatsApp ist ein etablierter Weg für die 
direkte Kommunikation. Darauf setzen wir 
mit der „HD+ POSt“ und schaffen einen 
neuen Kanal, über den wir den Kontakt zum 
Handel intensivieren und die Verkäufer di-
rekt ansprechen können“, umreißt Timo 
Schneckenburger die Zielsetzung. „Wer uns 
kennt, der weiß, dass wir das auf eine wohl-
dosiert unterhaltsame, aber in erster Linie 
informative Art aufziehen.“ „Die Idee dazu 
kam übrigens aus dem Handel“, ergänzt 
Ibler. „Unser Service setzt auf eine Mi-
schung aus Programmhinweisen zum UHD-
Angebot, Handelsnews, Sonderaktionen 
sowie Einblicken hinter die Kulissen.“

Wer die “HD+ POSt“ abonnieren möch-
te, muss dazu nur die Adresse hd-plus.de/
whatsapp auf dem Smartphone öffnen – 
und in wenigen Schritten kommt HD+ in die 
Hosentasche. Feedback und Fragen sind 
laut Timo Schneckenburger ausdrücklich 
erwünscht: „Der Service soll keine Einbahn-
straße sein, wir wollen die „HD+ POSt“ 
gemeinsam mit unseren Nutzern weiterent-
wickeln.“ n

hitec
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HD+ Geschäftsführer Timo 
Schneckenburger begrüßt die 
neuangemeldeten Abonnenten 
persönlich
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Sie haben POSt
Schnell, direkt, relevant: HD+ bringt aktuelle News und Wissenswertes rund um die  
eigene Marke jetzt direkt per WhatsApp zu Händlern und Verkäufern auf das Smartphone. 
Die „HD+ POSt“ ist eine aktuelle, informative und unterhaltsame Ergänzung zum E-Mail-
Newsflash. 

HD+ beschreitet zur Kom-
munikation mit den Händ-
lern und Partnern einen 
kreativen Weg: die direkte 
Ansprache per WhatsApp
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Die gute Nachricht direkt zu Beginn: nach 
Darstellung von Dr. Norbert Kotzbauer, Ge-
schäftsführer Metz Consumer Electronics, 
geht das Doppel-Konzept aus Metz Classic 
und Metz Blue bislang auf. „Wir können 
keine Kannibalisierungseffekte feststellen“, 
so Kotzbauer gegenüber hitec. Eine beruhi-
gende Nachricht für die Fachhändler, von 
denen zumindest der ein oder andere eine 
Verwässerung des klaren Metz-Markenpro-
fils befürchtet hatte. 

Doch ganz im Gegenteil: Metz Blue er-
weitere die Beratungs- und Verkaufsmög-
lichkeiten des stationären Handels und 
führe Kunden, die sich bislang keinen Metz 
Classic leisten konnten oder wollten, an die 

traditionsreiche Schwestermarke heran. 
„Metz Blue ist im erschwinglichen Preisse-
gment positioniert und hat so die Möglich-
keit, Metz neue Kundengruppen zu erschlie-
ßen“, so Kotzbauer. Dabei weicht Metz 
nicht von seiner Strategie ab, besonderen 
Wert auf die Zusammenarbeit mit dem 
deutschen Fachhandel zu legen. Metz Blue 
wird ausschließlich über die Mitgliedbetrie-
be der großen Kooperationen vertrieben. 

METZ CE FÜHRT MARKE

Interessant: trotz der Tatsache, dass Metz 
mittlerweile eine hundertprozentige Tochter 
des chinesischen Global Players Skyworth 
ist, liegt die Markenführung der neuen 

Brand Metz Blue in Europa komplett in den 
Händen von Metz Consumer Electronics. 
Auf diese Weise soll gewährleistet bleiben, 
dass auch bei Metz Blue trotz der nach Po-
len ausgelagerten Produktion ein Großteil 
der bekannten Marken-DNA erhalten 
bleibt. Diese spiegelt sich laut Dr. Kotzbauer 
unter anderem in Eigenschaften wie Verläs-
slichkeit, Konnektivität, Nutzungskomfort 
und uneingeschränkten Entertainment-
Möglichkeiten wieder. Unterstützt durch 
smarte Funktionen, leistungsstarke Sound-
Komponenten und der Berücksichtigung 
aktueller Trends wie zum Beispiel der 
Sprachsteuerung via „Google Assistant“ 
erhalten Metz Blue-Kunden Premium-Pro-
dukte zu Mittelklassepreisen, die den Ver-
gleich mit der Konkurrenz in keiner Hinsicht 
scheuen müssen.

TEIL GLOBALER STRATEGIE

Mit der finanziellen und entwicklungs-
technischen Power von Skyworth im Rücken 
soll Metz Blue nun nicht nur in den deutsch-
sprachigen Regionen für Wachstum sorgen, 
sondern auch international. Die Idee dahin-
ter ist Metz Blue als globale Marke aufzu-
bauen, die den aus preislichen Gründen li-
mitierten Wirkungsraum von Metz Classic 
effizient erweitert. Eingebettet in die globa-
le Skyworth-Konzernstrategie feierte die 
neue Marke mittlerweile auch in Indien, 
Honk Kong und Südkorea Premiere – wei-
tere Regionen sollen folgen. n

hitec
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Zeigte sich auf der IFA GPC 2019 überzeugt von 
der neuen Markenstrategie: Dr. Norbert Kotzbauer

VIER GEWINNT Der Metz-Eigentümer Skyworth gehört zu den führenden TV-Produ-
zenten auf der Welt. Das in Shenzhen, China, beheimatete Unternehmen verfügt aktuell über einen 
Börsenwert von rund 19 Milliarden US-Dollar und beschäftigt ca. 40.000 Mitarbeiter weltweit. Im 
Wettbewerb um TV-Marktanteile schickt das Unternehmen aktuell vier Marken mit unterschiedlichen 
Positionierungen ins Rennen: Coocaa ist auf den Einstiegsbereich ausgerichtet, Skyworth auf das Vo-
lumengeschäft. Die neue Marke Metz Blue fokussiert sich auf das mittlere Preissegment, Metz Classic 
adressiert weiterhin den Top-Premium-Bereich und wird in dieser Rolle 2019 auch erstmals in China 
eingeführt.

Metz-Strategie geht auf
Metz hat im Rahmen der IFA Global Press Conference Einblicke in seine internationale Marken-
strategie gewährt. Eine Schlüsselrolle spielt dabei die neue Marke Metz Blue, die international 
für Wachstum sorgen soll, aber auch dem deutschen Fachhandel attraktive Möglichkeiten bietet.

FO
TO

: M
E

TZ
 C

E



Herr Struck, Grundig und Beko haben im 
Hinblick auf das Strategieprogramm 
„Ambition 2020+“ für die kommenden 
Jahre verlauten lassen, man wolle Part-
nern und Kunden künftig noch besser 
zuhören. Was ist damit gemeint?

Damit ist unter anderem gemeint, dass 
wir bei der Betreuung des Fachhandels 
mehr Personal ins Rennen schicken, um alle 
Bedürfnisse, Anforderungen und Anregun-
gen unserer Partner aufnehmen und durch 
passende Services und Produkte beantwor-
ten zu können.

Wo genau hilft Ihnen die zusätzliche Man-
power?

Es geht vor allem um die Vertriebsorga-
nisation. Das Sales-Team wurde neu struk-
turiert und hinsichtlich der Zuständigkeiten 
in die Region Süd und die Region Nord 
getrennt, um hier näher am Händler zu sein. 
Der Vertrieb für MDA und SDA wurde hin-

gegen zusammengelegt. 
So verkleinern sich die 
Vertriebsregionen und 
der einzelne Mitarbeiter 
hat mehr Zeit für seine 
Kunden. Zur Umsetzung 
dieses Zieles wird die Anzahl der Vertriebs-
mitarbeiter insgesamt um 30 Prozent er-
höht.

Ein Schlüsselbegriff, den wir in diesem 
Zusammenhang immer wieder von Ihnen 
gehört haben, ist Schnelligkeit. Waren 
Beko und Grundig früher zu langsam?

Zumindest konnten wir an der ein oder 
anderen Stelle nicht so reagieren, wie wir 
uns das gewünscht haben. Deswegen war 
es ja auch so wichtig, dass wir unsere Pro-
zesse optimieren und die Mannschaft brei-
ter aufstellen. Damit haben wir künftig ganz 
neue Möglichkeiten – und auch eine ganz 
andere Reaktions- und Handlungsge-
schwindigkeit. Dies ist eine wichtige Voraus-
setzung, damit wir „Ambition 2020+“ er-
folgreich umsetzen können.

Der deutsche Markt gilt als komplex, ist 
aber natürlich für Ihre Muttergesellschaft 
ein ganz wichtiges Wettbewerbsumfeld. 
Wie schnell muss Ihr neues Programm 
Früchte tragen?

Ein gewisser Erfolgsdruck ist immer da 
– aber das ist ja auch gut so. Ich muss aber 
an dieser Stelle auch betonen, dass wir ei-
nen sehr engagierten Mutterkonzern ha-
ben, der die komplexen Strukturen des 
deutschen Markts gut kennt und uns mit 
allen notwendigen Investitionen und Inno-
vationen unterstützt.  Der Bau der neuen 
TV-Fabrik für über 100 Millionen Euro in der 
Türkei ist dafür ein gutes Beispiel. Dieses 
Momentum wollen wir mit „Ambition 
2020+“ für uns nutzen. 

Mit welchen Unterschieden in der Positio-
nierung von Grundig und Beko wollen Sie 
Ihre Ziele erreichen?

Grundig hat aufgrund seiner fast 75-jäh-
rigen Tradition und der deutschen Wurzeln 
natürlich hierzulande einen sehr guten Na-
men. Darauf wollen wir aufbauen und 
Grundig über die Werte Qualität, Nachhal-
tigkeit und Design noch stärker als die  

deutsche Home Electronics-
Marke in den Köpfen veran-
kern. Beko ist dagegen eher 
eine Erstausstatter-Marke, 
mit der wir die weniger mar-
kenaffinen Käuferschichten 
adressieren wollen. Der Fo-
kus liegt auf Produkten für 
ein aktiveres und gesünde-
res Leben mit einem starken 
Preis-Leistungsverhältnis. 
Ein noch jüngerer und dyna-

mischer Markenauftritt soll dazu führen, 
dass wir hier weiter an Profil gewinnen.

Das heißt: Grundig für die alten, Beko für 
die jungen?

Nein, überhaupt nicht. Sie wären über-
rascht, wie viele junge Leute Grundig-Geräte 
benutzen und eine hohe Meinung von unse-
rer Marke haben. Generell können wir sa-
gen: sowohl Grundig als auch Beko genie-
ßen bei Endverbrauchern aller Altersgruppen 
ein gutes Standing. Für beide Marken stellen 
wir jetzt die Weichen, um im Sinne unseres 
Programms „Ambition 2020+“ voll durch-
zustarten und in den kommenden Jahren 
signifikant Marktanteile auszubauen.

Herr Struck, wir danken Ihnen für das Ge-
spräch. n
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Mit Ambitionen  
Richtung Zukunft
Die beiden Schwestermarken Grundig und Beko blasen zum Angriff 
auf wichtige Marktanteile. Marketing-Director Christian Struck er-
klärt in hitec, an welchen Stellschrauben intern gedreht wurde, um 
künftig ganz vorne mitzuspielen.

Sieht für Grundig und Beko gute 
Vorzeichen, um durchzustarten: 

Christian Struck, Director Marke-
ting für Grundig und Beko in 

Deutschland

Starkes Investment: für mehr als 100 Millionen Euro entsteht 
eine neue TV-Fabrik für Grundig im türkischen Çerkezköy

Ambitioniertes Leitbild: 
Grundig und Beko wollen 
in den kommenden Jah-
ren hoch hinaus
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SMART  HOME ,  I T  &  TK  

Die Rotation auf dem Personalkarussell 
beginnt bei Björn Weidenmüller, bislang 
„Leiter Vertrieb Großkunden“. Weidenmül-
ler hat zum 1. Mai 2019 bei der Telekom 
Deutschland die Position „Geschäftsführer 
Operatives Geschäft im Privatkunden-Seg-
ment (PVG)“ übernommen. Er folgt damit 
auf Marcus Epple, der das Unternehmen 
verlassen hat. Björn Weidenmüller berichtet 
direkt an Michael Hagspihl, Geschäftsführer 
Privatkunden Telekom Deutschland. In dieser 
Funktion verantwortet er die Vertriebskanä-
le Telekom Shops, Partner, Online und Infra-
strukturvertrieb. Sein Ziel ist es, den Kunden 
das beste Marken- und Einkaufserlebnis im 
deutschen Telekommunikationsmarkt zu 
bieten. Björn Weidenmüller kam 2004 zur 
Telekom und verfügt über ein breites Ver-
triebs-Know-how: Unter anderem leitete er 
den Vertrieb Mobile Whole sale und die Ver-

triebssteuerung im Privatkundensegment. 
Zuletzt war er als Leiter verantwortlich für 
den Vertrieb Großkunden.

ESFAHANI ÜBERNIMMT SHOPS

Auch Bijan Esfahani, seit mehr als 20 
Jahren bei der Telekom und seit 2016 für 
den Kanal Telekom Partner zuständig, orien-
tiert sich innerhalb des Konzerns neu: Zum 
1. April 2019 übernahm er die Position „Lei-
ter Telekom Shops“. Esfahani berichtet da-
bei an Björn Weidenmüller und hat in seiner 
neuen Funktion die Verantwortung für die 
rund 500 eigenen Telekom-Shops. Bijan Es-
fahani startete 1998 seine Karriere im Kon-
zern und bekleidete verschiedene Leitungs-
funktionen im indirekten Vertrieb und Ser-
vice, unter anderem die des Regionalleiters 
Südwest sowie des Leiters Key Account 
Management. 

Mit Georg Schmitz-Axe, bisher „Leiter Key 
Account Management im Bereich Telekom 
Partner“, übernahm ein erfahrener Vertrieb-
ler zeitgleich die „Leitung des Bereichs Tele-
kom Partner“ von Bijan Esfahani. Schmitz-
Axe, der über 14 Jahre Erfahrung in der Tele-
kommunikationsbranche sowie dem Einzel-
handel verfügt, hatte bereits einige Füh-
rungspositionen in Strategie und Vertriebs-
steuerung inne. In seiner neuen Funktion 
verantwortet er den deutschlandweiten Ver-
trieb über alle indirekten Handels- und Part-
nervertriebe für Privat- und Geschäftskun-
den. Georg Schmidt-Axe wird genauso wie 
Esfahani an Björn Weidenmüller berichten.  

hitec
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Telekom-Vertrieb  
stellt sich personell neu auf
Der magentafarbene Kommunikationsriese verändert an entscheidenden Stellen die Zuständig-
keiten. Betroffen ist vor allem das Privatkundengeschäft. 

IN GANZ DEUTSCHLAND AKTIV: Die Telekom hat in den vergangenen acht Wo-
chen weit über 1,5 Millionen Haushalte und Unternehmensstandorte schneller gemacht. 20 Millionen 
Anschlüsse können jetzt mit bis zu 250 Megabit pro Sekunde surfen. „20 Millionen Haushalte und Un-
ternehmen sind jetzt bei unserem Super-Vectoring-Ausbau dabei“, sagt Timotheus Höttges, Vorstands-
vorsitzender der Deutschen Telekom. „Dafür haben wir in 15 Monaten über 75.000 Verteilerkästen mit 
mindestens einer Linecard bestückt. Wir bauen Breitband für Millionen,“ so Höttges weiter.

Die Telekom hat durch weitere Maßnahmen 105.000 Haushalte mit bis zu 100 Megabit pro Sekunde 
beschleunigt. Insgesamt stieg die Zahl der Haushalte, die einen Tarif mit 100 oder mehr buchen können, 
auf 28 Millionen

Seit dem 1. April 2019 neuer Leiter Telekom Shops: 
Bijan Esfahani 

Georg Schmitz-Axe über-
nahm zum 1. April 2019  

die Leitung des Bereichs 
Telekom Partner

Neuer Geschäftsführer Operatives Geschäft im Privatkun-
den-Segment (PVG): Björn Weidenmüller
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Heiße Zeiten  
für Genießer
Das gute Wetter der kommenden Monate lockt die Gourmets wieder unter 
den freien Himmel: Ob Grillparty, Garten-Dinner oder Geburtstagsfeier – so 
oft es geht, wird draußen gegessen. Da stehen praktische Helfer hoch im 
Kurs, die den eingeladenen Gästen köstliche Freiluft-Erlebnisse bescheren.  
hitec stellt wichtige Geräte-Stars der kommenden Sommer-Saison vor.
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CASO

Coole Kombi
Der schicke Edelstahl-Rollwagen „Counter & 
Cool“ von Caso Design glänzt nicht nur durch 
seinen integrierten Outdoor-Kühlschrank, son-
dern auch durch seine großzügigen Abstellflä-
chen. Der Wagen lässt sich mit seinen vier 
stabilen Schwenk-Rollen, von denen die bei-
den Vorderen eine Feststell-Bremse besitzen, 
überall dort hinfahren, wo er gerade benötigt 
wird. Der eingebaute „Barbecue Cooler“ mit 
Kompressortechnik und Energieeffizienzklasse 
„A“ hat ein Lagervolumen von über 60 Litern 
und bietet damit genügend Platz für ausrei-
chend gekühlte Getränke. Auf den drei her-
ausnehmbaren Böden lassen sich sowohl 
Weinflaschen als auch kleine wie große Ge-
tränkeflaschen waagerecht lagern. Die Tem-
peratur ist von 0 bis 10 Grad Celsius manuell 
einstellbar. 

Grillen ist Männersache: bei rund 
zwei Drittel aller Grillpartys ist der 
Grillmeister männlich

PANASONIC

Krosse Kruste
Frisches selbstgebackenes Brot darf als Beilage zum Grillgut nicht fehlen. Das gelingt 
mit dem Brotbackautomaten „Croustina“ von Panasonic ganz einfach und mit einem 
besonderen Feature. Durch das Zusammenwirken speziell von Panasonic entwickelter 
Technologien backt „Croustina“ erstmals Krustenbrote auf dem handwerklichen 
Niveau eines Bäckers. Der Backvorgang profitiert von der optimierten Heizstruktur im 
Inneren, die einen traditionellen Backofen nachahmt. Ein hitzereflektierender Innen-
deckel und ein zentrales Heizelement, das den Backbehälter auf halber Höhe umfasst, 
arbeiten wie ein Ofen zusammen, um die Hitze gleichförmig auf der Oberseite des 
Brotes zu verteilen und eine gleichmäßig knusprige und gebräunte Kruste zu erzielen. 

Der neue Brotback-
automat „Crousti-
na“ von Panasonic 
verspricht eine fe-
ste Kruste – wie 
frisch vom Bäcker 
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Während im eingebauten „Barbecue Cooler“ Bier, 
Wein, Wasser und Co. optimal gekühlt werden, lassen 

sich die Zutaten fürs Grillen auf den Ablageflächen 
des Rollwagens bequem abstellen
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GASTROBACK

Köstliche Kooperation
Auf einen Profi-Grill gehört erstklassiges Fleisch – das dachten sich Gastroback und der Online-Fleisch-Anbieter Kreutzers. 
Die Partner einigten sich auf eine Kooperation, der besonders köstlichen Art: Beim Kauf eines „Design BBQ Advanced“ 
Control Grill von Gastroback erhält der registrierte Kunde ein Fleisch-Genuss-Paket im Wert von bis zu 60 Euro von 
Kreutzers geschenkt.  Für die Zubereitung setzt Gastroback auf die Vorteile  elektrischer Kontaktgrills. Hier weiß der 
„Design BBQ Advanced Control” zu überzeugen: Durch die sechs vorinstallierten Grillprogramme und das integrierte 

Grillthermometer lassen sich 
Steaks zuverlässig rare, medium 
oder welldone zubereiten. Darüber 
hinaus ermöglicht die Low-Fett-
Funktion gesundes Kontakt-Grillen 
ohne Fett.

AEG

Hüter der Nährstoffe
Nach den deftigen Hauptspeisen vom Grill ist 
ein leichter Smoothie der ideale Abschluss. Mit 
seinem neuen „Gourmet 7“-Standmixer zeigt 
AEG wie Entschleunigung beim Mixen für eine 
gesunde und ausgewogene Ernährung geht. 
Die ausgeklügelte „PowerTilt“-Technologie des 
Mixers verbessert durch seinen Zehn-Grad-
Winkel die Zirkulation der Zutaten, wodurch 
Smoothies oder Säfte mit geringerer Geschwin-
digkeit gemixt werden können. Im Vergleich 
zum High-Speed-Mixen werden die Inhaltsstof-
fe optimal geschützt – somit bleiben Farbe, 
Frische und Nährstoffe der Zutaten während 
des Mixvorgangs perfekt erhalten. Zudem hat 
der Standmixer Rezeptprogramme mit pro-
grammierten Einstellungen an Bord. Sie sorgen 
dafür, dass Smoothies, Getränke, Salsas, Pestos 
oder Suppen bei optimaler Geschwindigkeit 
perfekt gemixt werden. 

Der amtierende Grillweltmeister kommt aus 
Deutschland. Die nächste Grill-WM ist 2019

Die mit Abstand 
beliebteste Grill-
beilage ist Brot, 
gefolgt von Dips, 
Ketchup und  
Kartoffelsalat
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Mit maßgeschneiderten Pro-
grammen kreiert der „Gourmet 

7“-Standmixer von AEG perfekte 
Geschmackserlebnisse in der ge-

wünschten Konsistenz

PHILIPS

Perfekte Pasta
Der Nudelsalat ist ein Klassiker, der auf kei-
nem Grillfest fehlen darf. Mit dem Philips 
„Avance Collection Pastamaker“ gelingen die 
perfekten Nudeln in weniger als zehn Minu-
ten. Dabei kann zwischen acht verschiedenen 
Pastaformen ausgewählt werden: Spaghetti, 
Penne, Fettuccine, Lasagne, Tagliatelle, Papar-
delle, Capellini und dicke Spaghetti. Das Be-
sondere: Eine integrierte Waage macht das 
Abwiegen der jeweiligen Zutaten zum Kin-
derspiel. Das Display auf der Oberseite des 
Geräts zeigt automatisch an, wie viel Flüssig-
keit der jeweiligen Menge an Mehl hinzuge-
geben werden muss. Durch vollautomatisches 
Kneten und Formen des Teigs und eine ange-
nehme Bedienung über das digitale Display 
ist er der perfekte Küchenhelfer.

BOSCH

Heldenhaftes  
Zubehör
Selbermachen liegt nach wie vor im Trend. 
Dank des neuen Zubehör-Sets „Hunting Ad-
venture“ gilt das nun auch für die Fleischver-
arbeitung. In Kombination mit der Bosch 
„Optimum“ wird die Herstellung von Fleisch- 
und Gemüseterrinen, Wurstbrät und Hack-
fleischmischungen zum Kinderspiel. Bis zu 
zwei Kilogramm Fleisch können dabei in der 
Minute verarbeitet werden. Zu dem Set gehö-
ren ein Fleischwolf sowie der Wurststopfer-
Aufsatz. Die Küchenmaschine von Bosch 
überzeugt in der heimischen Küche vor allem 
durch ihren kräftigen 1.500 Watt Motor und 
bietet allen Küchenhelden somit noch mehr 
Leistung als das beliebte Vorgänger-Modell 
„Mum 5“. 

Der „Avance Collec-
tion Pastamaker“ von 

Philips verfügt über 
einen Premium-Look 

in Kaschmirgrau

Der Fleischwolf besteht 
aus einem hochwertigen 
Aluminiumdruckguss mit 

hoher Lebensdauer
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Beim Kauf eines „Design BBQ Advanced“ 
Control Grill von Gastroback erhält der 
registrierte Kunde ein Fleisch-Genuss- 
Paket im Wert von bis zu 60 Euro von 
Kreutzers geschenkt
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TEFAL

Gesundes Grillen
Wer nur einen kleinen Balkon, statt eines großen Gartens sein Eigen nennen darf, muss nicht auf ein 
ordentliches Steak, Würstchen oder Grill-Gemüse verzichten. Die Lösung sind die kompakten wie kraft-
vollen Elektrogrills, wie etwa der „Smokeless Indoor Grill“ von Tefal. Das neue Modell von Tefal verhindert 
durch die durchdachte Anordnung von Grillrost und Heizstäben, dass das Fett wie sonst üblich direkt auf 
die Grillfläche tropft. Lücken zwischen den Heizstäben sorgen dafür, dass es sich stattdessen in einer in-
tegrierten Auffangschale sammelt. Durch diesen Vorgang verbrennt auch weniger Fett, wodurch deutlich 
weniger Rauch und Grillgeruch entsteht. Das bedeutet: Gesünderes Grillen bei
vollem Geschmack – ganz ohne dicke Luft.

WMF

Großer 
Grillprofi
Mit dem WMF „Lono Master-Grill“ grillt man besonders 
gesund und fettarm. Dafür sorgen unter anderem die dik-
ken Grillplatten aus Aluminium-Guss. Die beiden voneinan-
der separierten und gerippten Grillplatten haben insgesamt 
eine Fläche von 28 x 50 Zentimetern und eine Leistungs-
stärke von 2.400 Watt. Auf Tastendruck werden sie einfach 
entnommen und bei Bedarf wieder eingesetzt. Besonders 
praktisch: Für die klassische Verwendung im Freien steht 
ein abnehmbarer Wind- und Spritzschutz zur Verfügung. 
Die Outdoor-Nutzung für den großen Grillprofi wurde 
selbstverständlich zertifiziert. 

Die größten Steaks 
der Welt wiegen  
rund zwei Kilogramm 
und stammen vom 
Chianina-Rind

Rund 25 Prozent der deutschen Grillfans nutzen  
ihren Grill nicht saisonal, sondern ganzjährig

Kompakt und kraftvoll:  
der neue „Smokeless  
Indoor Grill“ von Tefal

Zertifizierte Outdoor-Nut-
zung: Dank des passenden 
Standfußes ist der Elektro-

grill „Lono Master“ von 
WMF auch außen nutzbar
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Dabei sind den Fantasien heutzutage 
keine Grenzen mehr gesetzt. Neben den 
Klassikern Bratwurst und Steak werden 
mittlerweile ganze Menüs auf dem Rost 
gezaubert – von der Lavendelbrotbeilage 
über gegrilltes Eis bis hin zur erfrischenden 
Zitronenlimonade. Ob neue Cuts, aromati-
sche Rubs oder ausgefallene Beilagen und 
Co – die Grillsaison 2019 wird kreativ, wür-
zig und gesund. Und wer mal etwas ganz 
Besonderes auf den Rost legen möchte, 
dem sei gesagt: Auch Experimentierfreudige 
kommen dieses Jahr ganz auf ihre Kosten. 
Verlässliche BBQ-Partner: die vielseitigen 
Kenwood Küchenmaschinen, die vom Rub 
bis zum Dessert bei jedem Zubereitungs-
schritt tatkräftig unterstützen und Grillfans 
selbst bei schweren Brotteigen nicht im 
Stich lassen.

FÜR ECHTE TRENDSETTER: NEUE 
CUTS UND WÜRZIGE MARINADEN

Mit welchen Trends können wahre Grill-
meister ihre Gäste aber nun 2019 beein-
drucken? Während lange Zeit Kotelett und 
Steak nicht dick genug sein konnten, geht 
der Trend heute hin zum „Thin Cut“. Der 
Vorteil: Im Verhältnis zum Fleisch ist der 
Anteil von Gewürzen und Rauch höher, wo-
durch der Geschmack noch intensiver wird. 
Zudem kommt die gesamte Oberfläche des 
Fleisches durch den dünnen Cut besser mit 

der Hitze in Kontakt, sodass eine knusprige 
Kruste entsteht. Würzige Marinaden brin-
gen gerade bei diesem Cut einen echten 
Genussschub. Tipp: Die Kenwood Kräuter- 
und Gewürzmühle zerkleinert und ver-
mengt Kräuter, Gewürze, Öle und vieles 
mehr blitzschnell zu würzigen Marinaden 
oder festen BBQ-Rubs und ist mit nur einem 
Handgriff an die Küchenmaschine ange-
schlossen.

Der seine Gäste kulinarisch verwöhnen 
möchte, der reicht zur selbst gewolften 
Bratwurst eine Auswahl ausgefallener Bei-
lagen. Knusprige Brote und raffinierte Dips 
und Saucen – 2017 die beliebtesten Grill-
beilagen – runden das gemeinsame BBQ 
optimal ab und sind mit den Kenwood Kü-
chenmaschinen und dem entsprechenden 
Zubehör blitzschnell gezaubert. Wie wäre es 
mit selbst gemachtem Brot, zum Beispiel 
verfeinert mit dem trendigen Lavendel? Für 
den schweren Brotteig sind die Kenwood 
Küchenmaschinen dank ihrer kraftvollen 
Leistung der optimale Partner. Die Blüten 
des essbaren Lavendels werden bei der Zu-
bereitung in getrockneter Form, als Öl oder 
als Paste dem Teig einfach hinzugefügt. Als 
Dip erfährt der klassische Ketchup ein Up-
grade: Selbst gemacht aus ofengerösteten 
Tomaten, ist er ein gern gesehener Gast auf 
jeder Grillparty. Und auch Gemüse steht 
2019 als Beilage wieder hoch im Kurs. Ob 
Lauchgemüse mit feiner Fenchelnote, ge-

gart in der Cooking Chef Gourmet, klassi-
scher Coleslaw, der mit dem Multi-Zerklei-
nerer in Windeseile geschnitten ist, oder 
pikant marinierte Zucchini- und Kartoffel-
schnitze, die auf dem Pizzastein direkt auf 
dem Grill gebacken werden – so manche 
Beilage lässt den Hauptgang schon fast 
vergessen.

LIMONADE VOM GRILL

2019 kommt sogar die Limonade vom 
Grill. Echte BBQ-Fans bestreuen frische Zi-
tronenscheiben mit Zucker und lassen sie 
anschließend auf dem Grill karamellisieren. 
In die Limonade gelegt, bringen die gegrill-
ten Scheiben so einen leckeren, rauchigen 
Geschmack in das erfrischende Getränk. 
Der Zitronensaft für die gesunde Selfmade-
limonade lässt sich ganz einfach mithilfe 
der Kenwood Zitruspresse gewinnen. Wer 
kein Zitronenfreund ist oder lieber Säfte 
statt klassischer Limonade trinkt, der kann 
mit dem Kenwood SlowJuicer Zubehör aus 
jedem Obst und Gemüse vitaminschonend, 
da ohne Hitzebildung, vielseitige gesunde 
Säfte zaubern – wer besonders gesund sein 
möchte, kann dabei einen weiteren Trend-
setter probieren: Selleriesaft, entweder pur 
oder gemischt mit einem Apfel oder einer 
Salatgurke. n

hitec
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Grillen – der heiße Trend  
für jede Jahreszeit
Ob Herbst, Winter, Frühling oder Sommer – für echte Grillfans ist ganzjährig Grillsaison. Selbst 
winterliche Temperaturen lassen die 55 Millionen grillbegeisterten Deutschen kalt: 2017 stan-
den ganze 40 Prozent der leidenschaftlichen BBQ-Fans auch in der kalten Jahreszeit am Grill – 
Tendenz steigend. 

Klassischer Coleslaw-Salat ist eine beliebte Beilage und 
mit dem Multi-Zerkleinerer-Aufsatz „KAH647PL“ in Win-
deseile geschnitten

Das Fleischwolf- 
Zubehör-Set ist optional 
für die Kenwood „Chef XL 
Titanium“ Küchen- 
maschine erhältlich
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spontanen Besuch ist gesorgt: In nur 30 
Minuten ist der Nachtisch fertig. Die Aktiv-
kühlung durch den Kompressor macht vor-
heriges Einfrieren des Eisbehälter überflüs-
sig.

KÜHL FÜR DURSTIGE KEHLEN

Weil jede gute Grillparty kühle Getränke 
benötigt, bietet Severin zudem eine elektri-
sche Kühlbox mit USB-Anschluss. Diese 
fasst stolze 28 Liter und hält ihren Inhalt 20 
Grad unter Umgebungstemperatur kühl. 
Praktisch: Ist keine Steckdose in Reichweite, 
kann man die Box ganz einfach per USB an 
eine Powerbank anschließen. Auf diese Wei-
se sind Kaltgetränke für die nächsten 4,5 
Stunden gesichert. Das gilt auch, wenn die 
Grillparty nicht beim Kunden zuhause statt-
findet: Die Kühlbox ist dank eines zwölf 
Volt-Anschlusskabels auch unterwegs im 
Auto einsatzbereit. n

hitec

Macht das Vakuumieren, 
so einfach wie nie:  
Severins neues 
Vakuumiergerät

Einfach eiskalt 
genießen: kein 
Problem mit der 
2-in-1 Eismaschine

Grillsaison bringt  
gute Geschäfte
Der eBBQ-Spezialist Severin liefert dem Fachhandel alles, was  
er in der kommenden Sommersaison für ein attraktives Zusatz- 
geschäft und höhere Flächenproduktivität rund um das Thema  
Grillen benötigt. hitec zeigt die Highlights.

Es ist eine ganze Welt an Möglichkeiten, 
die Severin dem Fachhandel beim Thema 
eBBQ eröffnet: Mit den sechs Tisch- und 
Standgrill-Modellen der neuen Citygrill-
Edition, einem Kugelgrill und den trendigen 
Plancha-Grills hat Severin alle passenden 
Geräte im Portfolio, die eine Grillparty noch 
besser machen. Dazu liefert die Traditions-
marke den Fachverkäufern am Point of Sale 
jede Menge Anknüpfungspunkte, um die 
Beratung auszuweiten und zusätzliche Um-

sätze zu generieren.   
Zum Beispiel mit dem neu-

en vollautomatischen Vaku-
umiergerät, das ein echter 
Helfer ist, wenn es um die 
Grillvorbereitung geht. Einge-
schweißt und im Kühlschrank 
gelagert, nimmt das Grill-

FO
TO

S
: S

E
V

E
R

IN

hitec 5/2019 27

Perfekt für Pommes: 
die Heißluftfritteuse 

von Severin

Severin rückt das elektrische Grillen 2019 mit einem 
erweiterten Portfolio weiter in den Mittelpunkt

fleisch die Marinade und damit 
die Gewürzaromen besser und 
schneller auf. Das Absaugen und 
Verschweißen gelingt mit dem 
neuen Severin-Gerät dank 
„Sensor-Touch“-Bedienung 
vollautomatisch, mit dem inte-
grierten Cutter können die 
dazu gehörigen Vakuumierbeu-
tel zudem einfach auf die individuelle Grö-
ße zugeschnitten werden. 

HEISS UND EIS

Weil Grillen ohne köstliche Beilagen nur 
noch halb so schön ist, präsentiert Severin 
seine neue Heißluftfritteuse. Diese ist für 
viele knusprige Spezialitäten geeignet, bei-
spielsweise köstliche Pommes Frites. Dabei 
sticht insbesondere die innovative Zuberei-
tungsart ohne die Zugabe von Fett oder Öl 
heraus. Bemerkenswert: der Frittierkorb 
fasst 2,6 Liter und ist somit passend für vier 
bis fünf Portionen des leckeren Kartoffel-
Snacks. Auch bei der Bedienung kann 
nichts schief gehen: eine intuitive LED-
Touch-Bedienung und acht Automatik-
Programme sorgen stets für optimale Er-
gebnisse.

Den Abschluss eines jeden gelungenen 
Grill-Menüs bildet natürlich das Dessert. Da 
ist nichts besser geeignet als die neue 2-in-
1 Eismaschine. Sie bietet dank „warm & 
cold“- Funktion sogar noch mehr: Neben 
erfrischendem Eis und Sorbet lässt sich mit 
ihr auch Joghurt herstellen. Sogar für den 

Hält kalt und frisch: die elektrische 
Kühlbox mit USB-Anschluss
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Dem Barista  
auf der Spur
Sage lud im Rahmen seines einjährigen Jubiläums 
auf dem deutschen Markt zu einer ganz besonde-
ren Veranstaltung ein: Händler und Journalisten 
erhielten die einzigartige Gelegenheit, das neue 
Line-Up des australischen Kaffeespezialisten ken-
nenzulernen und auszuprobieren. Im Rahmen 
verschiedener Workshops wurden die Gäste vom 
Sage-Barista in die Geheimnisse der perfekten  
Espresso- und Kaffeezubereitung eingewiesen. 

Hands on: Unter der Anleitung von Barista-Profi Michael Jazwicki (rechts) konnten die  
Siebträgermaschinen auf Herz und Nieren getestet werden

Jim Clayton, Breville CEO (links), und Gerd Holl, Sage Deutschland-Chef, empfingen am  
21. März ihre Gäste im Sage Hauptsitz in Krefeld 

Kaffee in Barista-Qualität: 
dafür stehen die Siebträger-

maschinen von Sage. 2019 
soll die Kaffeemaschinen-
Range ausgebaut werden

Beim Umsatz noch Luft nach oben? Mit dem Air Flow M Solid Plus
– unserem „Next Generation Air Board“ – kein Problem. Denn Ihre 
Kunden werden dank Luftkissen stress- und faltenfrei bügeln. 
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Jetzt Produktvorführung mit

gratis Testprodukt sichern!
Kontaktieren Sie uns: handelsaktion@leifheit.com

www.leifheit.de

Next Generation 
Air Board
Millionenfach verkauft* – Jetzt mit Aufblasfunktion!

Air Flow
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Auch von den Ergebnissen des neuen „Smart Grill Pro“ konnten sich die Gäste vor Ort überzeugen 

Fast 1000 Aromen können im Kern einer  
Kaffeekirsche nachgewiesen werden – somit 
ist Kaffee mehr als doppelt so komplex in 
seiner Struktur als Wein

Soll zum Ende des Jahres 
auf dem deutschen Markt 
verfügbar sein: der neue 
Pizzaofen „Pizzaiolo“ von 
Sage, der in wenigen Mi-
nuten knusprigen Pizza-
boden liefert ohne dass 
dabei der Belag verbrennt

Geschüttelt, nicht gerührt: die Cocktails wurden in 
der neuen Standmixer-Serie von Sage zubereitet

Beim Umsatz noch Luft nach oben? Mit dem Air Flow M Solid Plus
– unserem „Next Generation Air Board“ – kein Problem. Denn Ihre 
Kunden werden dank Luftkissen stress- und faltenfrei bügeln. 
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„BioFresh“, heißt das Zauberwort, mit 
dem Liebherr derzeit seine neusten Kühl- 
und Gefriermodelle promotet. Die Idee da-
hinter: Um wertvollen Vitamine und Nähr-
stoffe in den Lebensmitteln zu erhalten, 
können mit Hilfe der speziellen Frischhalte-
Fächern auch zu Hause die optimale Lager-
bedingung geschaffen werden. Nach Unter-
nehmensangaben verlängert „BioFresh“ 
die Haltbarkeit von Lebensmitteln bei einer 
konstanten Temperatur von knapp über 0 
Grad Celsius in Verbindung mit der idealen 
Luftfeuchtigkeit.  
Frisches Obst oder Saft, ein knackiger Salat 
oder eine leckere Gemüseportion ist auch 
für Berufstätige schnell zubereitet. Für die 

effiziente und bestmögliche Frischequalität 
der eingelagerten Lebensmittel sorgen die 
sogenannten „HydroSafes“. Damit ist eine 
Feuchtigkeitsregulierung gemeint, die eine 
individuelle Einstellung der Luftfeuchtigkeit 
in den BioFresh-Fächern ermöglicht. Durch 
eine hohe Luftfeuchtigkeit von bis 90 Pro-
zent bleibt die Feuchtigkeit in den Lebens-
mitteln – und diese dadurch länger knackig 
und frisch. Passendes Gegenstück sind die 
„DrySafes“ mit niedriger Luftfeuchtigkeit 
zur Lagerung von Fleisch oder Milchproduk-
ten. 

Ein Sonderfall in der Lagerung bleit Fisch. 
Seafood verdirbt bekanntlich schnell und 
bedarf ebenfalls einer besonderen „Unter-

bringung“ im Kühlschrank. Dafür bietet 
Liebherr die sogenannte „Fish & Seafood“-
Box besonders für die Lagerung von Fisch 
und Meeresfrüchten, die bei -2 Grad Celsius 
beste Bedingungen finden. Die Kunst der 
besonders langen Haltbarkeit bei Liebherr 
liegt in diesem Zusammenhang in der prä-
zisen Steuerung aller Komponenten wie 
z.B. Kompressor, Ventilator und dem An-
steuern spezieller Luftklappen, über die die 
kalte Luft geleitet wird sowie der Konstruk-
tion spezieller Isolierplatten.  n

hitec 5/201930

Frisch und fröhlich genießen
Kühl- und Gefrier-Geräte leisten für die Kunden des Fachhandels einen wichtigen Beitrag zur 
gesunden Ernährung und dem modernen Leben. Für die unterschiedlichsten Kundenwünsche 
bietet Liebherr ein breites Programm an Stand  und Einbaugeräten mit integrierten Frische- 
Fächern an. 

DREI TOP-GRÜNDE FÜR „BIOFRESH“
„BioFresh“ trägt zur gesunden Ernährung bei 
Dank „BioFresh“ bleiben Vitamine und Nährstoffe länger 
erhalten, zudem sehen die Lebensmittel auch optisch  
länger frisch und knackig aus. 

„BioFresh“ hilft Lebensmittelverschwendung  
zu reduzieren 
Jeder Deutsche wirft laut einer Studie des Ernährungsmini-
steriums jährlich rund 55 kg Lebensmittel in den Müll. Eine 
Ursache hierfür ist oft eine unzureichende Lagerung. Hier 
setzt „BioFresh“ an. 

„BioFresh“ ermöglicht, Plastikmüll zu reduzieren 
Obst und Gemüse können unverpackt ins „BioFresh“-Fach 
gelegt werden. So können unnötige Verpackungen schon 
beim Einkaufen vermieden werden.

Die Stand-Kühl-Gefrierkombinationen von Liebherr über-
zeugen mit komfortablen Extras und tragen zu einem ge-
sunden und modernen Lebensstil bei
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Gerade bei Objekten, wie Krankenhäu-
sern, Hotels oder Flughäfen, die zumeist 
eine koaxiale Verkabelung haben und ei-
nem laufenden Betrieb unterliegen, ist eine 
Umrüstung auf eine neue Infrastruktur mit 
Betriebseinschränkungen verbunden und 
damit mit Einnahmeausfällen des Betrei-
bers. Für genau diese Zielgruppe hat Axing 
nun eine Lösung. Einrichtungen ohne pro-
fessionelle LAN-Infrastruktur können pro-
blemlos ein Upgrade durchführen und die 
Vorteile der interaktiven und personalisier-
ten TV-Lösung nutzen. Die bisherige Fern-
sehverteilung über Koaxialkabel wird beibe-
halten. Die vorhandene Kopfstelle, ein Ka-
bel- oder SAT-Anschluss liefern weiterhin 
das TV-Programm. Vor Ort werden ein Ser-
ver mit WLAN-Netzwerk sowie geeignete 
Hotel-Fernseher benötigt. Die Kommunika-
tion mit dem Axing IPTV Middleware-Server 
erfolgt über WLAN. Die nötige Datenrate ist 
gering, denn die TV-Kanäle, die bei reinem 
IPTV sehr daten-intensiv wären, überträgt 
weiterhin das Koaxialkabel. Als Endgeräte 
dienen Hotel-Smart-TVs mit WLAN oder 
eine geeignete Set-Top-Box, die verdeckt 
montiert werden kann. Eine Liste mit erfolg-

reich getesteten TV-Geräten und Set-Top-
Boxen, die diese hybride Lösung unterstüt-
zen, können auf der Axing-Website einge-
sehen werden.

EINFACH ERLERNBAR 

Wenn das Hotel über ein Property Ma-
nagement System (PMS) verfügt, kann die-
ses mit der „IPTVSolution“ verbunden wer-
den. Der Gast kann dann interagieren und 
Services wie Pay-TV, Spa, Housekeeping und 
In-Room-Dining jederzeit buchen. Dadurch 
können Zusatzumsätze erzielt werden. Der 
Betreiber kann auch Mitteilungen senden 
und dem Gast die Rechnung anzeigen las-
sen, sogar ein Express-Checkout ist mög-
lich. Die Bildschirmmenüs werden dem 
Corporate Identity des Hotels (Einfügen des 
Hotel-Logos) angepasst. Die Administration 
und das Content-Management sind einfach 
erlernbar. So können mit dem System intui-
tiv das In-House-Marketing sowie die Wer-
bung für Veranstaltungen oder das Restau-
rant gepflegt werden. Der Gast wird häufi-
ger und besser informiert. Zusätzliche Ein-
nahmen lassen sich durch den Verkauf von 
Werbung generieren. Das System kann 

nicht nur im Zimmer, sondern als Digital 
Signage-Lösung auch an der Rezeption, der 
Bar, in der Lobby oder im Hotelshop einge-
setzt werden. Alle Informationen werden an 
einer zentralen Stelle gepflegt, was die War-
tung und Aktualisierung sehr vereinfacht.

ERFOLGREICH INSTALLIERT

Im Hotel K99 in Radolfzell am Bodensee 
wurde die hybride IPTV-Lösung erfolgreich 
installiert. Die Einspeisung der TV-Signale 
erfolgte über die DVB-C-Kopfstelle „MK 16-
xx“ von Axing. Das interaktive TV-System 
wurde während des laufenden Hotelbetriebs 
erweitert, wodurch es zu keiner Betriebsun-
terbrechung kam. Hotelinhaber Markus 
Kümmerle: „Die Einbindung der interaktiven 
Dienste erfolgte während des laufenden Be-
triebs und wurde in kürzester Zeit umge-
setzt. Wir können dem Kunden nun einen 
deutlichen Mehrwert bieten und unser Ho-
telangebot dadurch deutlich aufwerten. 
Insbesondere die Möglichkeit zum schritt-
weisen Upgrade hat uns überzeugt. Beson-
ders für ein Hotel in unserer Größenord-
nung, ist dies eine ideale Möglichkeit sich an 
interaktives Fernsehen heranzutasten.“ n
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Interaktive IPTV-Nachrüstung 
mit Koaxverteilung
Viele kennen die Vorteile aus großen, neugebauten Hotels: Der Fernseher begrüßt den Gast 
persönlich, TV-Menü und Programme erscheinen in Muttersprache, Informationen und Services 
sind interaktiv. Mit einer solchen Lösung hat sich die Axing AG mit ihrer „IPTVSolutions“-Serie 
bereits erfolgreich im Markt etabliert.



Herr Dienst, wie schätzen Sie die Situation 
in der Satellit & Kabel-Branche ein?

Ich kann die Klagen und die teilweise zur 
Schau gestellte Trübsal einiger Marktteil-
nehmer nicht teilen. Klar, die Umstellung 
auf DVB-T2 HD und die Digitalisierung des 
Kabels sind durch. Das ist aber nur ein Teil 
der Branche und das ist kein Grund, den 
Kopf in den Sand zu stecken. Die Bautätig-
keit ist beispielsweise ungebrochen und 
jedes neue Haus braucht eine Empfangsan-
lage und eine drahtgebundene Signalver-
teilung. Die Koaxialverteilung wird hier 
auch in den nächsten Jahren die zuverläs-
sigste, sicherste und leistungsstärkste Lö-
sung darstellen und das Schöne ist, die 
Branche ist in der Lage, TV-Signale über alle 
Installationsmöglichkeiten zu übertragen – 
egal ob in der herkömmlichen koaxialen 
Form, über optische Fasern, über CAT-Ver-
kabelungen oder drahtlos per WLAN. Wich-
tig: jeder Fachbetrieb braucht dafür ein or-
dentlich ausgestattetes Messgerät. 

Welche neuen Geschäftsmöglichkeiten 
gibt es aktuell aus Ihrer Sicht?

Hier fallen mir an erster Stelle die so ge-
nannten Hospitality-Systeme ein. Hotels, 
Krankenhäuser, Alten- und Pflegeheime 
brauchen moderne Infrastruktur für die Si-
gnale. Die Vernetzung bietet auch hier viele 
Möglichkeiten. Gleiches gilt aber auch für 
private Haushalte. Egal ob es um die reine 
Signalversorgung geht oder um eine Kom-
bination mit Sicherheits- oder Servicefunk-
tionen, die gerade für ältere Menschen eine 
willkommene, große Hilfe sein kann, die die 
Angehörigen entlastet. Zudem ist Digital 
Signage, also die digitale Werbung auf gro-
ßen Bildschirmen, ein Thema – auch für 
Geschäfte in der unmittelbaren Umgebung 
des eigenen Geschäfts.

Was raten Sie den Händlern?
Die Antennentechnik und speziell der 

Satellitenempfang haben auch in Zukunft 
ihre Berechtigung. Neue Technologien wie 
die optische Übertragungstechnik, die IPTV-
Übertragung und die Einbindung von TV in 
die Hausvernetzung, machen die Lösungen 
und Installationen komplexer und auch in-
teressanter. Wir verkaufen nicht mehr aus-
schließlich Produkte, sondern Lösungen. 
Hier ist Fachwissen gefragt und nicht mehr 
„do it yourself“. Das ist doch positiv für die 
Branche. Industrie, Handel und das Hand-
werk sind im Zusammenschluss notwendig. 
Informieren sie sich über neue Ansätze auf 
Basis der Empfangstechnik. Gehen sie aktiv 
auf Ihre Kunden zu und zeigen sie die viel-
seitigen Möglichkeiten auf. Ich will jetzt 
nicht nur auf die Demoskopie und die ent-
sprechend alternde Bevölkerung verweisen, 
aber das ist eine sehr gute Möglichkeit, sich 
als Problemlöser und kompetenter Händler 
zu präsentieren. 

Herr Dienst, wir danken Ihnen für das Ge-
spräch. n

»Den Kopf nicht in 
den Sand stecken«
Insolvenzen, Entlassungen, schlechte Marktzahlen – aus der 
Branche hört man einige Klagen. Dazu sind die Umstellung auf 
DVB-T2 HD und die Abschaltung des analogen Kabelsignals 
weitgehend vollzogen. Wie sieht es aus in der Branche und 
welche Alternativen haben die Händler? hitec hat dazu  
Matthias Dienst, Vorsitzender des Vorstands der AG SAT und 
Geschäftsführer Televes Deutschland, befragt.

Matthias Dienst, Vorsitzender des Vorstands der AG SAT 
und Geschäftsführer Televes Deutschland
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POLYTRON-Vertrieb GmbH
Postfach 10 02 33  75313 Bad Wildbad
Tel. +49 7081 17 02 0
info@polytron.de  www.polytron.de

Mehr Informationen

Made in Germany

PXU 848 – Multiplexing-Kompakt-Kopfstelle mit 
8 Triple-Tunern und 4 CI-Schnittstellen.

Neuheiten zur 
ANGACOM 2019
Neuheiten zur 

ANGACOM 2019

mit webbasierter Steuerung

ESM 1716 WEB – fernprogrammierbare 
17in16-Schaltmatrix im 19‘‘-Gehäuse.

SAT-ZF SchaltmatrixSAT-ZF Schaltmatrix

Kompakt-
Kopfstelle
Kompakt-
Kopfstelle

Besuchen Sie uns auf der 

ANGACOM 04.06. – 06.06.19 

Messegelände Köln, Halle 8, Stand O40

4x CI

MPEG 4
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Die Anga Com bleibt auf der Erfolgsspur: Das Kongressprogramm mit ins-
gesamt 36 Veranstaltungspanels beinhaltet erstmals vier Gipfel-Diskussionen, 
davon jeweils zwei in Deutsch und zwei in Englisch: Der Breitband- und Me-
diengipfel sowie der International Content und International CTO Summit; 
mehr als zehn Strategie-Panels runden das Veranstaltungsprogramm ab. Die 

insgesamt 13 Technik-Panels in englischer Spra-
che adressieren die Themen DOCSIS 3.1, 10 Gi-
gabit, 5G, FTTH, WiFi, Cyber Security & Safety, 
Cloud Services, Network Virtualization und HFC 
Infrastructures. 

Dr. Peter Charisse, Geschäftsführer der Anga 
Com: „Wir haben unser Kongressprogramm 
nochmals ausgebaut und neue Themen wie 5G, 
Streaming, Big Data und Smart City deutlich auf-
gewertet. Auch die Ausstellung wird einen neuen 
Rekord erzielen. Wir haben an 470 Aussteller 
schon jetzt mehr Standfläche vermietet als im 
letzten Jahr. Neben dem wachsenden Engage-
ment internationaler Ausrüster freuen wir uns 
besonders über zahlreiche Standvergrößerungen 
aus dem Mittelstand.“

Am 6. Juni, dem dritten Veranstaltungstag, füh-
ren die Anga Com, das Breitbandbüro des Bundes 

und der VATM e.V. zum zweiten Mal einen gemeinsamen „Breitband-Tag“ 
durch. Nach der erfolgreichen Premiere im letzten Jahr wird diesmal das Thema 
„Smart City“ im Fokus stehen. Die Teilnahme am Breitbandtag ist bei vorheri-
ger Online-Anmeldung kostenfrei.

Die Anmeldung als Kongress- oder Messebesucher ist online unter angacom. 
de möglich. Der Besuch der Fachausstellung kostet bei vorheriger Online-An-
meldung 22,- Euro für drei Tage (Tageskasse: 35,- Euro), Dauerkarten für den 
Kongress sind ab 100,- Euro erhältlich. Highlight: Am „Breitband-Tag“ ist der 
Besuch von Ausstellung und Kongress bei vorheriger Online-Anmeldung kom-
plett kostenfrei.

Die hitec-Redaktion hat sich im Vorfeld der Messe nach Neuheiten und 
Produkten umgesehen. Eine Auswahl – ohne Anspruch auf Vollständigkeit – 
folgt auf den nächsten Seiten. Wir sehen uns in Köln. 

POLYTRON

Kompaktes  
Multiplexen
Die Multiplexing Kopfstelle „PXU 
848 C/T“ dient zur Auswahl und 

zum Multiplexing von verschiedenen Transportströmen. Dazu verfügt 
sie über acht Triple-Tuner zur Signal-Einspeisung (DVB-S/S2, DVB-T/
T2, DVB-C). Die „PXU 848 C/T“ ist für die Signalstandards MPEG2, 
MPEG4 und HEVC geeignet. Aus den Inhalten dieser Signal-Einspei-
semöglichkeiten lassen sich entsprechende Ausgangskanäle multi-
plexen und als DVB-C- (QAM) oder DVB-T-Signale (COFDM) ausge-
ben. Zudem stehen vier CI-Schnittstellen zur Entschlüsselung von 
Programmen zur Verfügung.

HALLE 8, STAND O40

Die Kompaktkopfstelle „PXU 848 C/T“ erweitert 
das Angebot des Kopfstellen-Spezialisten aus 
dem Schwarzwald um ein Multiplexing-Modell
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Der IP-Streamer von  
Televes setzt Programme  
in IPTV-Streams um

TELEVES

LAN-Verteilung
Televes stellt auf der diesjährigen ANGA COM einen 
neuen IP-Streamer für das modulare Kopfstellensystem 
„T.OX“ vor. Mit diesem Modul, das für den Einsatz in 
Hotels vorgesehen ist, lassen sich via Satellit empfan-
gene TV- und Radioprogramme (DVB-S/S2) in IPTV-
Streams wandeln und in hochauflösender Qualität in 
lokalen Netzwerken (LANs) verteilen. Um eine sichere 
Datenübertragung zu gewährleisten, können bis zu 
acht Streams mit der speziell für das Gastgewerbe ent-
wickelten „Pro:Idiom“-Technologie verschlüsselt wer-
den. Ein integriertes Webinterface ermöglicht es, das 
komplette Kopfstellensystem ohne zusätzliche Softwa-
re komfortabel zu programmieren. Um dieses System, 
wie auch die Module aus der Ferne zu bedienen, ist 
eine Mini-USB-Schnittstelle für den Anschluss eines 
WiFi-Modems vorhanden.

HALLE 8, STAND B21
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ANGA

Wo Breitband 
auf Inhalte trifft

Die Kongressmesse für Breitband, Fernsehen und  
Online findet vom 4. bis 6. Juni 2019 in Köln statt
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JULTEC

Zweite Generation
Jultecs „a²CSS“-Umsetzerkonzept geht in eine 
zweite Generation. Die gegenüber „a²CSS“ 
noch weiter verringerte Leistungsaufnahme 
ermöglicht es nun, bis zu 16 Userbänder sicher 
und zuverlässig ausschließlich aus den Emp-
fangsgeräten zu speisen. Dadurch wird auch in 
den nächsten Monaten die „JPS05xx-8“-Serie 
durch eine „JRS05xx-8“-Serie abgelöst, welche 
es ermöglicht, bis zu acht Userbänder plus 
Quatro-LNB komplett aus den Empfangsgerä-
ten zu speisen. Die „a²CSS2“-Einkabelumsetzer 
sind wie die bisherigen Umsetzer konfigurier-
bar. Zusätzlich lässt sich der Ausgangspegel in 
vier Stufen einstellen und die Breitbandzufüh-
rung der Satellitensignale kann noch flexibler 
konfiguriert werden. Durch die energieeffiziente 
„a²CSS2“-Technologie ergeben sich weitere Möglichkeiten. So stellt Jultec den Einkabelumsetzer „JOS0201-
16T“ vor, der zwei per Glasfaser herangeführte Satellitensysteme auf 16 Userbänder umsetzt.

HALLE 8, STAND L11

✓ Ideal für Hotels, Pensionen, Ferien-

dörfer, Studentenwohnheime,  

Alten- und P�egeeinrichtungen 

✓  Verbesserte und stabile W-LAN-  

und Internetabdeckung 

✓  Verteilung über vorhandene  

Koax-Infrastruktur  

✓ Kompatibel mit DVB-S/S2/T2/C

✓ Hohe Bandbreiten realisierbar

✓ Individuelle Kon�guration aller  

Endeinheiten

✓  Alle angeschlossenen Einheiten  

mit der Coaxbox verwaltbar

televescorporation    televes.com    televes.de@televes.com

Televes Deutschland GmbH Küferstraße 20
DE-73257 Köngen  (bei Stuttgart ) Deutschland

HIGH-SPEED INTERNET 
ÜBER VORHANDENE 

KOAXIALVERKABELUNG 

Abbildung COAXBOX  (769330)

Halle 8, Stand B21

ASTRO

Kompakte Hospitality-Lösung
Mit der „QAM Box eco“-Serie kann auf sehr wenig Raum ein attraktives Fernsehangebot über eine Satelli-
ten-Empfangsanlage ausgesteuert werden. Kabel-TV-Gebühren entfallen und der Stromverbrauch, der bis 
zu 50 Prozent niedriger im Vergleich zu konventionellen Kopfstellen liegt, überzeugt auf der Kostenseite. 
Ausgespielt werden je nach Version zwölf bis 16 QAM-Ausgangskanäle, bei besonderem Bedarf sogar zu-
sätzlich 16 FM-Ausgangskanäle. Für ein Hotel wird die Installation durch NIT (Network Information Table) 
und LCN (Logic Channel Numbering) erleichtert. Ein zeitgesteuertes Dropfilter ermöglicht das Ausblenden 
des „Nachtprogramms“, wenn dies in bestimmten Zusammenhängen erforderlich ist.

HALLE 8, STAND P10

Kompakte Signalaufbereitung für den Hospitality Bereich mit der „QAM Box“ von Astro
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Der Einkabelumsetzer „JOS0201-16T“ setzt zwei per Glasfaser herangeführte 
Satellitensysteme auf 16 Userbänder um
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Die HD+ Komfort-Funktion bietet  
unter anderem eine Neustart-Funktion, 
Mediatheken und einen TV-Guide
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DIAMOND

Glasfaser ohne 
Spleißen
Diamond stellt die neue „Genexis“-Edition 
des bidirektionalen „DiaLink“ FTTH-Sy-
stems vor. Diese Lösung kombiniert die 
spleißlose Glasfaserverkabelung des FTTH-
Systems mit dem einfachen Anschlussme-
chanismus der aktiven „FiberTwist“-Pro-
dukte von Genexis. Sie besteht aus einem 
Singlemode-Kabel mit vorkonfektioniertem 
F-3000- und „DiaLink“-Stecker, das sich 
ebenso leicht installieren lässt wie ein Kup-
ferkabel, sowie einer 110 x 110 Millimeter 
großen Wandhalterung, dem sogenannten 
Bracket. Zusammen mit den „FiberTwist“-
Routern, -Teilnehmerendgeräten (Customer 
Premises Equipment, CPE) und -Netzwer-
kabschlüssen (Optical Network Termination, 
ONT), die durch eine patentierte Schnittstel-
le über einen Drehmechanismus ange-
schlossen werden können, lassen sich fle-
xible Gigabit-Infrastrukturen für leistungsfä-
hige Daten- und CATV-Netze aufbauen.

DIAMOND: HALLE 8, STAND S40

GENEXIS: HALLE 7, STAND E50

Spleißlose Glasfaserverkabelung von Diamond 
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GSS

GSS.lamina-Serie erweitert
Die EdgeQAM-Lösung „GSS.lamina STIM 1916 CT“ ist eine Kopfstation zur Wandlung und Multiplexen 
von Transportströmen, wahlweise 16 x MPTS (Multiple Program Transport Streams) oder 128 x SPTS 
(Single Program Transport Streams), in QAM- oder COFDM-modulierte Signale. Die QAM-Signale sind 
Edge-QAM geeignet, das heißt, sie sind für VoD (Video on Demand) oder andere erweiterte digitale 
Services ausgelegt. Zudem verarbeitet die Kopfstation das RTP (Real-Time Transport Protocol für 
Streaming-Daten von Audio, Video) und das UDP (User Datagram Protocol für den Versand von Data-
grammen). Die Eingangssignale der Transportströme können vor der Modulation beliebig zusammenge-
stellt werden (Multiplex).

HALLE 8, STAND K13

HD+

UHD und Komfort
Formel 1, Fußball, Tennis, Serien, Shows und Filme – alles in Ultra HD: Mit HD+ realisieren Zuschauer 
auf ihren UHD-TVs das gesamte Potential der Bildgewaltigkeit: Mit RTL UHD ganz nah an der Formel 1 
oder bei den Qualifikationsspielen der deutschen Fußballnationalmannschaft, oder auf UHD1 mit Euro-
sport 4K alle Center-Court-Spiele bei Roland Garros. Außerdem präsentiert HD+ die Integration auf den 
neuen Samsung und Panasonic TV-Geräten inklusive der HD+ Komfort-Funktion.

HALLE 8, STAND R10
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„GSS.lamina STIM 1916 CT“ ist eine 
Kopfstation zur Wandlung und  
Multiplexen von Transport- 
strömen
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TV-PLATTFORM

Weg frei für für neue 
HbbTV-Dienste
Die Deutsche TV-Plattform hat die Mindestan-
forderungen für HbbTV-2-Endgeräte auf dem 
deutschen Markt veröffentlicht. Sie definieren 
das technische Profil für eine Reihe neuer Dien-
ste, die von Fernsehsendern in Deutschland ab 
dem zweiten Halbjahr 2019 geplant sind. Die 
Mindestanforderungen fußen auf der Version 
2.0.1. des HbbTV-Standards, der durch die 
HbbTV Association entwickelt wurde. Sie rich-
ten sich vorwiegend an die Entwickler der Con-
sumer Electronics-Industrie und beschreiben, 
welche Features der HbbTV-2-Spezifikation von 
TV-Sendern für die Einführung neuer Dienste 
und Applikationen auf HbbTV-Endgeräten un-
bedingt notwendig sind – zum Beispiel Live-
Streaming über DVB DASH, die Übertragung 
von HEVC-kodierten Inhalten oder die Unter-
stützung von HDR via HbbTV; sowie dazugehö-
rige Implementierungsfragen und Testmaterial. 
Die Mindestanforderungen stehen auf der 
Webseite der Deutschen TV-Plattform als 
Download genau so wie auch der Annex zum 
Dokument, der eine Aufstellung des aktuell 
vorhandenen Testmaterials umfasst und konti-
nuierlich aktualisiert wird, zur Verfügung.

ASTRA

Perfektes Duo
Es wird immer deutlicher, dass die auf Koaxialkabeln basierenden Hausverteilnetze an ihre technolo-
gischen Leistungsgrenzen geraten. Gleichzeitig steigen die Bandbreitenbedarfe. Insgesamt gerät das 
klassische Geschäftsmodell der Kabelnetzbetreiber aus Sicht der Wohnungswirtschaft mit den „all-
inclusive-Gestattungsverträgen“ immer weiter ins Hintertreffen. Mieterbefragungen zeigen, dass li-
neares Fernsehen immer noch der Dreh- und Angelpunkt der täglichen Mediennutzung ist, nicht 
zuletzt weil olympische Spiele, Fußball-WM, Champions League, Bundesliga etc. nicht vollständig im 
Streaming verfügbar sind. Hier bietet sich ein optischer SAT-ZF-Empfang als Lösung an, denn die 
Zukunft wird datenintensiv. Genau diesen steigenden Ansprüchen an Versorgung und Bandbreite 
werden professionelle Lösungen aus Glasfaser-Hausnetzen (FTTH) in Kombinationen mit optischen 
SAT-ZF-Anlagen für Mehrfamilienhäuser und ganze Wohnsiedlungen langfristig gerecht. Wie das 
aussehen kann, zeigt ein aktuelles Projekt von Glasfaser-ABC: die Wohnstadt Asemwald im Stuttgar-
ter Süden mit drei Gebäuderiegeln mit je 23 Stockwerken und insgesamt 1.137 Wohneinheiten. Pro 
Woche werden seit Sommer 2018 bis zu 60 Eigentumswohnungen modernisiert.

HALLE 8, STAND R10

Moderne Medienversorgung mit Astra

hitec 5/201938

Nachrichten sat(t).
Regelmäßig in hitec:



Ihr Ansprechpartner für Mediaberatung: 
Alexander Zöhler . Telefon: 0 91 22/7 90 24 70 . E-Mail: a.zoehler@hitec-magazin.de

DAS FACHMAGAZIN FÜR HOME- UND CONSUMER ELECTRONICS

Wissen, 
wo es lang geht!

Retro-Foto:  
Nachbericht von der photokina

Born to be wild:  
Outdoor-Gadgets, Actioncams, 

Fitness-Tracker
Ice, ice, baby:  

Kühl- und Gefriergeräte, Weinkühler, 
Eismaschinen, usw.

Küche total:  
Kochfelder, Backöfen  

und Dunstabzugshauben,  
Geschirrspüler

Da geht noch was:  
das Geschäft mit  

dem Zubehör
  (ANGA COM-Nachbericht)

Berlin bittet zum Tanz:  
das IFA IMB 2019 zeigt erste  

Highlights
Update:  

neue Geräte zur Wäschepflege
Auf die Spiele, fertig, los:  
die gamescom in Köln

HEFT 6/2019 HEFT 7/2019 HEFT 8/2019

Anzeigenschluss: 20.05.2019
Erscheinungstermin: 03.06.2019

Anzeigenschluss: 18.06.2019
Erscheinungstermin: 02.07.2019

Anzeigenschluss: 24.07.2019
Erscheinungstermin: 05.08.2019

In jeder Ausgabe von hitec finden Sie zudem aktuelle Produkte und News zu den Themen:
Branche & Markt, Home Appliance, Consumer Electronics, Imaging, Beauty & Fitness, Smart Home, IT & TK
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