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IM GESPRÄCH: 

ANDREAS HORNUNG 
WMF

BODENPFLEGE

Unsere Saugerkönige
ÄPFEL + BIRNEN

Erntebericht

BESPOKE JET™

Von Null auf Sauber
in unter 1,5 kg



Die Revolution des Staubsaugens:
der erste kabellose 
Bodenstaubsauger von Rowenta

* Dank 2 Akkus beim 
Modell IX7777

Hohe Saugleistung: 
bis zu 230 Air Watt

Lange Laufzeit: 
bis zu 2 h, 40 min*

Extrem wendig: 
360°-Bewegung

* Dank 2 Akkus beim 
Modell IX7777

Super leise: 
nur 69 db(A) im 

Boost-Modus

Leistung neu erfunden.
Kabellos. Grenzenlos.

Leistung neu erfunden.

NEU

www.rowenta.de/x-o-staubsauger 
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Innovationen 
vor Ort – 

save the date!

Herzlich willkommen zur
19. HighEventProductTour!

Erleben Sie die Frühjahrsneuheiten 
2022 in schönem Ambiente. 

Wir freuen uns über Ihren 
persönlichen Besuch an 

10 Standorten bundesweit.

03.05.
BerlinBochum

09.05.

28.04.
München

10.05.
Köln

Frankenthal
25.04.

Mainz
05.05.

12.05.
Nürnberg27.04.

Stuttgart

26.04.
Rust

02.05.
Hamburg

HEPT.DE

Jetzt anmelden 
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Erntebericht

BESPOKE JET™

Von Null auf Sauber
in unter 1,5 kg

TITEL
Mit dem Bespoke Jet™ zeigt Samsung 
Charakter im Bodenpfl ege-Segment und 
demonstriert mit der Ausweitung seiner 
Bespoke Design-Philosophie, wie smarte 
Geräte und individuelle Ästhetik den All-
tag zum Glänzen bringen können. Hohe 
Leistungskraft gepaart mit smarter Hand-
habung und markantem Design bringen 
Leichtigkeit in den Wohnungsputz. 
(Foto: Samsung)

JÄGER DES 
VERLORENEN 
SCHATZES

Seit Jahresbeginn muss auch jeder Onlinehändler bei der 
Lieferung eines neuen Kühlschranks den alten (kostenlos) 
zur Entsorgung mitnehmen – wenn es der Kunde wünscht. 
Muss das aber sofort bei Anlieferung geschehen oder reicht die 
Abholung des Altgerätes ein paar Stunden oder Tage später? An 
dieser Frage erhitzten sich zuletzt die Gemüter. Für Umweltministe­
rium und Bundesländer steht der Komfort für den Verbraucher im 
Vordergrund. Problem: Für einen mittelständischen Händler, der 
einen Kühlschrank von Freiburg nach Kiel schickt, ist es praktisch 
unbezahlbar GLEICHZEITIG das Altgerät zur Entsorgung mitneh­
men zu lassen.

Dürfen in Zukunft nur noch große Player wie AO und Otto Elektro-Großgeräte online 
vermarkten? Diese liefern aus ihren regionalen Depots per 2­Mann­Handling aus und nehmen das 
Altgerät gleich mit. Bundesumweltministerium und Bundesländer schrieben das zuletzt als Standard in 
ihre „Bedienungsanleitung“ zum neuen Elektrogesetz.

Aber warum nicht den Konsumenten entscheiden lassen, wann er seinen alten Kühl-
schrank aus- und den neuen einräumen will? Vielleicht kommt der Zeitverzug dem einen oder 
anderen sogar entgegen – wenn es transparent ist? Und bei paket­
gängiger Ware (TV, Kaffeemaschine etc.) muss der Paketbote 
(laut „Bedienungsanleitung“) das Altgerät auch heute schon 
nicht sofort mitnehmen … 

Auch wenn das Thema rein stationäre Händler auf den ersten
Blick weniger betrifft, oligopolartige Strukturen stören den 
Wettbewerb im gesamten Markt!

Ihr

Steffen Kahnt
BVT-Geschäftsführer

Gemeinsame BVT-Aktion: 
Verbundgruppen lehnen 

Vertriebsverbot für mittel-
ständische Onlinehändler ab.

Seite 2 

sog. Speditionslieferung erfolgt und eine Mitnahme der Altgeräte 
durch die Spedition in Form eines klassischen 1:1-Austausches 
leicht realisierbar ist und daher unmittelbar erfolgen kann.“ Das 
trifft nicht zu. Im Gegensatz zu großen Onlinehändlern versenden 
klassische Multi-Channel-Händler und kleinere Onlinehändler in 
der Regel nicht aus regionalen Zentrallagern, sondern direkt von 
ihren Standorten oder Lagern. Aufgrund dieser dezentralen Struk-
tur ist die Nutzung von Dienstleistern wie Rhenus, Hermes und 
DHL Home Delivery ineffizient, da die Ware immer den Umweg 
über deren Zentrallager machen muss. Das wäre nicht nur unwirt-
schaftlich für den betroffenen Handel und würde ihn einer massi-
ven Wettbewerbsverzerrung aussetzen, sondern ist ganz neben-
bei auch unökologisch.  
Genauso wie bei „paketgängiger“ Ware muss es auch bei Groß-
geräten möglich sein, die Anlieferung des Neugerätes und die 
Abholung des Altgerätes in zwei getrennten Schritten durchzufüh-
ren. Das muss dem Kunden selbstverständlich transparent darge-
stellt werden. Durch die Transparenz im Kaufprozess kann der 
Konsument sich für das für ihn sinnvollste Angebot entscheiden. 
Die fachgerechte Entsorgung des Elektroaltgeräts ist in jedem Fall 
sichergestellt. Die Abholung in zwei Schritten nicht zu gestatten, 
würde dem Kunden die Wahlmöglichkeit nehmen, das Altgerät zu 
einem späteren Zeitpunkt zurückzugeben.  
Wir appellieren an Sie, die Lieferung und Abholung von Elektro-
altgeräten für alle Gerätearten in zwei Schritten zu gestatten. Es 
kann nicht im Sinne der Gesetzesnovelle sein, dem Mittelstand im 
Onlinehandel mit Elektro-Großgeräten praktisch ein Vertriebsver-
bot auszusprechen und damit in diesem Bereich oligopolartige 
Strukturen zu schaffen. 

Mit freundlichen Grüßen 

Steffen Kahnt   Jochen Pohle   Karl Trautmann 
Geschäftsführer BVT  Vorstand   Vorstand 
    EK/servicegroup   ElectronicPartner 

Benedict Kober  Frank Harder   Udo Knauf
Vorstandssprecher  Vorstand   Geschäftsführer 

Euronics    expert    telering 
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Mit freundlichen Grüßen 

Bundesverband Technik des  Einzelhandels e.V. (BVT) Postfach 10 05 64 50445 Köln An Lyskirchen 14 50676 Köln Telefon (02 21) 2 71 66-0 Telefax (02 21) 2 71 66-20 E-Mail bvt@einzelhandel-ev.de Internet www.bvt-ev.de  
Kreissparkasse Köln BLZ 370 502 99 Kto. Nr. 31 202 IBAN: DE84 3705 0299 0000 0312 02 SWIFT-BIC: COKSDE33 

 
Frau Dr. Justine Hafner  Bundesministerium für Umwelt, Naturschutz,  nukleare Sicherheit und Verbraucherschutz (BMUV) WR II 3 - Branchenbezogene Produktverantwortung per E-Mail: JustineKaroline.Hafner@bmuv.bund.de   

Herr Johannes Walter Vorsitzender des Ausschusses für Produktverantwortung  der Bund-/Länder Arbeitsgemeinschaft Abfall (APV) Ministerium für Landwirtschaft, Umwelt und Klimaschutz des Landes Brandenburg  Referat 52 - Abfallwirtschaft, Rechtsangelegenheiten per E-Mail: johannes.walter@mluk.brandenburg.de   
 

 
 

 

 

Köln, 25.02.2022 
Diskriminierung des Mittelstands beim Online-Vertrieb von 
Elektro-Großgeräten / Gemeinsame Stellungnahme zu „Voll-
zugs- und Auslegungsfragen“ vom 13.12.2021  
 
Sehr geehrte Frau Dr. Hafner,  sehr geehrter Herr Walter,  
am 13.12.2021 hat das Bundesumweltministerium (BMUV) in Ab-
stimmung mit den Bundesländern die „Vollzugs- und Auslegungs-
fragen im Zusammenhang mit der erweiterten Einbindung des 
Handels in die Rücknahmepflichten nach § 17 ElektroG“ zur No-
velle des Elektro- und Elektronikgerätegesetz (ElektroG) veröf-
fentlicht. Diese Konkretisierungen stellen das Online-
Geschäftsmodell des Mittelstands grundsätzlich in Frage. Auch 
die schriftlichen und telefonischen Kontakte der letzten Monate 
sowie die Videokonferenz am 21.02.2022 konnten unsere Be-
fürchtung nicht ausräumen.  
Dabei geht es vor allem um die Lieferung von Elektro-
Großgeräten an die Bordsteinkante. Nach dem ElektroG darf ein 
Neugerät an die Bordsteinkante geliefert werden. Das Altgerät 
muss dann vom Händler nur ab Bordsteinkante abgeholt werden. 
In den „Vollzugs- und Auslegungsfragen“ gehen Sie davon aus, 
dass „die Auslieferung der betreffenden Geräte im Rahmen einer 
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BRANCHE  +  MARKT

Die Wertgarantie spendete coronabedingt 
freigewordenes Budget dem Kinderkranken­
haus „Auf der Bult“ in Hannover. Das Kin­
derkrankenhaus nutzt die Spende von 3.000 
Euro für die Besuche der „Clinic­Clowns“. 
Einmal wöchentlich bekommen die kleinen 
Patienten im Krankenhaus Besuch von den 
Clinic­Clowns. Das Lachen und der Quatsch 
mit den Clowns vertreiben für ein paar Stun­
den die Ängste und Sorgen und wecken 
Zuversicht. Die Clinic­Clowns verfügen dabei 
über eine qualifi zierte Clown­Grundausbil­
dung und eine spezialisierte Weiterbildung. 
Besuche der Clowns im Krankenhaus „Auf 
der Bult“ werden ausschließlich durch Spen­

den ermöglicht. Dies hat nun der Spezialver­
sicherer aus Hannover unterstützt. Denn 
viele stationär aufgenommene Kinder sind 
nicht nur durch ihre Krankheiten ge­
schwächt, sondern sind auch durch die Tren­
nung von den Eltern und die fremde Umge­
bung verängstigt und traurig. Clownin Dag­
mar Ibendorf, alias „Frieda“, ist jedes Mal 
aufs Neue erfüllt von ihrer Aufgabe: „Ich 
liebe es, wenn ich mit den Kindern, Ver­
wandten und Krankenschwestern Augen­
blicke in den Krankenzimmern teilen kann, 
wo ich ein Funkeln in den Augen sehe oder 
ein herzhaftes Lachen erlebe. Die Arbeit ist 
ein großes Geschenk.“

hitec

Hör, was du willst, 

aber hör es richtig.

Ob Pop oder Experimental, mit der neuen Generation Radio 

gibt es mehr Auswahl, mehr Qualität, mehr Freiheit. 

Machen Sie DAB+ zu Ihrem Erfolg!

Hör, was du willst, 

aber hör es richtig.

Ob Pop oder Experimental, mit der neuen Generation Radio 

gibt es mehr Auswahl, mehr Qualität, mehr Freiheit. 

Machen Sie DAB+ zu Ihrem Erfolg!

DAB+ Aktion

16. –  29. Mai

Jetzt mitmachen!

dabplus.de

Michael Rook ist ab dem 1. September 2022 neuer Vor­
stand bei der Euronics Deutschland eG. Seit einigen 
Jahren hat Rook die Ditzinger Verbundgruppe bereits bera­
ten. Künftig soll er als Vorstand Strategie, Expansion, Einkauf 
die Verantwortung für die Wachstumspläne von Euronics 
tragen und die zentrale Schnittstelle zu den Markenpartnern und 
Lieferanten sein. Vor seiner Beratertätigkeit war Rook fast 25 Jahre 
in Führungspositionen der Media­Saturn­Holding, zuletzt als Hol­
ding­Geschäftsführer und CEO von Media­Saturn Deutschland.

Jochen Mauch, derzeit noch Chief Digital Offi cer bei der 
Euronics Deutschland eG, rückt Anfang September in 
den Vorstand auf. Als neuer Vorstand Marketing, Vertrieb und 
Digitalisierung zeichnet Mauch künftig auch für den Vertrieb 
der Verbundgruppe verantwortlich. Der renommierte Marke­
ting­Fachmann und Stratege hinter der Digitalisierung der Koope­
ration hat mit seinem Team unter anderem bereits den Markenauf­
tritt konsequent modernisiert.

Hoon Seol wird künftig als Corporate Vice President und 
Head of Consumer Electronics Division die Integration der CE 
Bereiche von Samsung Deutschland verantworten und 
steuern. Er übernimmt diese Aufgabe von Willem Kim, der 
die Rolle seit 2019 ausfüllte. Seol kam 1996 zu Samsung 
und war nach Stationen in Südostasien, im mittleren Osten und 
Nordafrika zuletzt als President der Samsung Operations in Bulga­
rien und Rumänien.

ZUR PERSON

FO
TO

: E
U

R
O

N
IC

S
FO

TO
: E

U
R

O
N

IC
S

FO
TO

: S
A

M
S

U
N

G

Freude schenken: 
Wertgarantie-
Spende für Kin-
derkrankenhaus

WERTGARANTIE

„Quatsch im Kinderkrankenhaus“
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Thomas Wittling verantwortet 
ab sofort die gesamte DACH­Re­
gion von Haier als CEO. Verstärkt 
wird sein Team durch Thomas 
Meier, der als neuer Country­

Manager für die Schweiz an Wittling berichtet. Der 
45­Jährige Meier war zuletzt zehn Jahre bei Samsung 
tätig, bisher als Head of Sales Channel und Storage Di­
vision. Wittling stieß 2018 von Gorenje zu Haier.

Severin erweitert seine Geschäftsführung und 
beruft Dr. Joyce Gesing zur Chief Commercial 
Offi cer (CCO). Gesing wird die Bereiche Marke­
ting und Vertrieb inklusive After­Sales­Service für 
alle Kanäle und Märkte verantworten. Gesing 

ergänzt das bisherige Management­Team bestehend 
aus Christian Strebl und Ulrich Cramer. Sie kommt von 
Egon Zehnder und war zuvor in verschiedenen Füh­
rungsrollen bei thyssen krupp. Frühere Stationen waren 
die Beratungsunternehmen McKinsey & Company so­
wie KPMG.

Harman organisiert sein EMEA­Marketing neu 
und beruft Thomas Schnaudt zum Director 
Marketing, EMEA Markets. In seiner neuen Funk­
tion übernimmt Schnaudt die Koordination zwi­
schen den europäischen Marketing­Teams am 

Firmensitz in Amsterdam und den Organisationen auf 
Lä nderebene. Bereits 2006 startete Schnaudt seine Kar­
riere bei der deutschen Harman­Niederlassung. Zuletzt 
war er als Director Marketing für die DACH­Region ver­
antwortlich.

Dominik Marte und Sebastian Marz sind 
neue Geschäftsführer bei Gira für Marketing und 
Vertrieb bzw. die kaufmännischen Bereiche. Da­
mit treten sie die Nachfolge des geschäftsführen­
den Gesellschafters Dirk Giersiepen an, der sich 
zum 30. Juni dieses Jahres aus dem operativen 
Geschäft zurückziehen wird. Marz startete 2001 
als Auszubildender seine Karriere bei Gira. Marte 
kam am 1. Juli 2018 als Vertriebsleiter zu Gira, 
zuvor war er 19 Jahre in verschiedenen Funktio­

nen für Hansgrohe tätig.

Mit Philipp Maurer hat Panasonic zum Start Panasonic zum Start Panasonic
des neuen Geschäftsjahres zum 1. April 2022 die 
Position des Country Managers DACH neu be­
setzt. Der derzeitige Country Manager Schweiz 
ist also künftig auch für Deutschland und Öster­

reich zuständig sein. Maurer war vorher bei Electro­
nicPartner Schweiz der Competec Holding aktiv, bevor 
er 2019 zu Panasonic kam.

Gernot Teufel komplettiert als dritter Geschäfts­
führer das Management­Team von ENO telecom. 
Er soll sich verstärkt um die Bereiche Einkauf, 
Vertrieb und Marketing kümmern. Teufel hat zu­
vor bei der GfK in Nürnberg den Bereich weltwei­

te Distribution & IT­Hersteller verantwortet. Davor war 
der Vertriebsprofi  in leitenden Positionen bei Sony Mobile, 
Panasonic und Samsung tätig. Weitere Geschäftsführer 
von ENO sind Peter und Hendrik Horstmann.
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„Hauptsache DAB+“: In den bundesweiten Aktionswochen vom 16. – 29. Mai trommeln die Sender 
für den digitalen Radiostandard
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DAB+

Bundesweite Aktionswochen
Mit dem Rückenwind der bundesweiten Aktionswochen für DAB+ steht der digitale Radiostan­
dard auch im Handel im Mittelpunkt. Im Aktionszeitraum vom 16. ­ 29. Mai werden ARD, Deutsch­
landradio, Privatsender und weitere Mitglieder des Vereins Digitalradio Deutschland gemeinsam 
für DAB+ werben. Unter dem Kampagnen­Motto „Hör, was du willst, aber hör es richtig. Mit der 
neuen Generation Radio.“ sorgen die Sender für Aufmerksamkeit und rücken den digitalen Hör­
funk beim Kunden in den Fokus. Mit TV­Spots, bundesweit ausgestrahlten Radiospots und Pro­
grammtrailern sowie Bildmotiven zum Einsatz in Print und Online­Marketing setzt man auf ka­
nalübergreifende Maßnahmen. Das Angebot ist dabei so attraktiv wie noch nie: Es gibt mittler­
weile über 300 regional unterschiedlich ausgestrahlte Programme öffentlich­rechtlicher und 
privater Anbieter, 100 davon exklusiv über DAB+ und IP. Bis zu 29 sind ab dem Sommer bundes­
weit verfügbar. Ein starkes Signal setzen die Privatsender. Deutschlandradio baut derweil DAB+ 
weiter aus. Für dieses Jahr ist die Inbetriebnahme weiterer 12 Sendeanlagen beim Netzbetreiber 
Media Broadcast beauftragt. Mehr als 2,1 Mio. handelsübliche DAB+ Radios wurden laut gfu 
2021 in Deutschland verkauft – über 20 Mio. sind in den Haushalten bereits im Gebrauch. Händ­
ler, die bei der Aktion mitmachen wollen, können sich unter www.dabplus.de/downloads Infos, 
Logos, Funkspots und Kampagnenelemente rund um DAB+ kostenfrei herunterladen.

EBAY

Partnerschaft mit Klarna
eBay hat eine strategische Partnerschaft mit Klarna angekündigt. So bietet eBay zukünftig Käufern 
in Deutschland Klarnas fl exible Zahlungsmethoden an: Kauf auf Rechnung und Ratenzahlung. 
Die beiden neuen Optionen ergänzen das bereits bestehende Angebot, zu dem auch Klarnas 
Sofortüberweisung gehört, und ermöglichen es jetzt Käufern, aus einer Reihe von Zahlungsop­
tionen zu wählen und bei jedem Kauf zu entscheiden, ob sie jetzt oder zu einem späteren Zeit­
punkt bezahlen möchten. Die Einführung der neuen Zahlungsoptionen wird schrittweise erfolgen, 

wobei in den kommenden Wochen zunächst ausgewählte 
Händler beide Zahlungsoptionen anbieten werden, gefolgt von 
einer breiten Einführung im Laufe des Jahres. „Wir stehen in 
einem ständigen Austausch mit Käufern bei eBay und beziehen 
ihre Wünsche in die Gestaltung unserer Plattform ein. Wie sie 
bei eBay.de bezahlen können, ist dabei eine unserer Prioritäten. 
Deshalb freuen wir uns über die neue strategische Partnerschaft 
mit Klarna“, so Oliver Klinck, Vice President, eBay Deutschland.

eBay-Chef Oliver Klinck freut sich über zwei 
zusätzliche Zahlungsoptionen auf der PlattformFO

TO
: E

B
A

Y



RATENKAUF BY EASYCREDIT

Vielfältiger Service
Mehr Flexibilität und Service will ratenkauf by easyCredit den Kunden auch im Elektro­
Fachhandel bieten. Sie können ihren Einkauf ab sofort in nur zwei Raten bezahlen. Ein 
großes Angebot verschiedener Zahlungsmöglichkeiten ist ein wichtiger Service – das 
bestätigt auch Studie „Shopping 2020“ des IFH Köln. Demnach bestätigen etwa zwei 
Drittel der befragten Konsumenten, ein vielfältiges Zahlungsangebot als exzellenten Ser­
vice zu betrachten. Fehlt das bevorzugte Zahlungsverfahren, kann das dem Händler sogar 
Umsatz kosten. Denn mehr als die Hälfte der Kunden wechselt beim Kauf den Shop, wenn 
die gewünschte Zahlungsmethode nicht verfügbar ist. Mindestens genauso wichtig ist 
aber auch die Verfügbarkeit derselben Zahlungsverfahren auf verschiedenen Kanälen. 
Für den Handel sind somit Multichannel­Zahlungsoptionen von entscheidender Bedeu­
tung. Besonders für hochpreisige Produkte ist der Ratenkauf eine beliebte Finanzierungs­
lösung. Mehr als jede zweite Kundin oder jeder zweite Kunde bezahlt laut IFH­Studie mit 
dem Ratenkauf, wenn dieser angeboten wird. Der Hauptgrund für die Entscheidung in 

Raten zu zahlen liegt dabei in der gebote­
nen Flexibilität. Allerdings müssen auch 
die Konditionen stimmen. Als Produkt der 
TeamBank AG und damit Teil der Genos­
senschaftlichen FinanzGruppe Volksban­
ken Raiffeisenbanken ist der ratenkauf by 
easyCredit auch in Sachen Datenschutz 
eine optimale Finanzierungslösung.

Der Ratenkauf zählt bei Warenkörben ü ber 
500 Euro zu den Top Drei der beliebtesten 
Online-Zahlarten
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Der bisherige Chief Sales Offi cer und Mana­
ging Director Deutschland Manuel Nader
hat bei Loxone zum 1. Januar 2022 die neu­
geschaffene Position als Chief Application 
Architect (CAA) in der Geschäftsführung 
übernommen. In den vergangenen drei Jahren hat er als Geschäfts­
führer von Loxone Deutschland die Standorte Wäschenbeuren und 
Isernhagen aufgebaut. Die Nachfolge als Managing Director (MD) 
für Loxone Deutschland übernimmt Tino Kugler, zuletzt Leiter der 
Niederlassung Nord in Isernhagen.

Die Marketing­Verantwortung bei Beko Grundig für 
Deutschland und die gesamte Region Nordeuropa über­
nimmt ab April Jens Grubert. Grubert folgt auf Christian 
Struck, der Beko Grundig Deutschland verlässt und sich neu­
en Herausforderungen widmet. Grubert war vor seinem 
Wechsel bei der BSH Hausgeräte als Marketingleiter Zentraleuropa 
für die Marke Siemens tätig.

Lars Schubert ist seit dem 1. April 2022 Mitglied der Ge­
schäftsführung der BSH Hausgeräte. Als Chief Operating 
Offi cer (COO) verantwortet er die Bereiche Fertigung, Ent­
wicklung, Innovation sowie Corporate Technology und das 
Global Supply Chain Management. Schubert ist seit 1995 
bei der BSH Hausgeräte, zuletzt als CTO in der BSH China in Nan­
jing. Er tritt die Nachfolge von Dr. Silke Maurer an, die Ende März 
das Unternehmen verlassen hat.

ZUR PERSON
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SAT-NEWS
TELEVES

Für neues Wissen
Televes bietet ab dem 3. Mai wieder Präsenzschulungen an. 
Sie fi nden im neu gestalteten und erweiterten Schulungs­
raum am Stammsitz in Köngen bei Stuttgart statt. Zu den 
Kursen, die erstmals durchgeführt werden, gehört etwa das 
Seminar „Glasfasertechnik/Glasfaser spleißen“. Dazu Schu­
lungsleiter Markus Gronbach: „Eine optische Verkabelung ist 
bei vielen Projekten für TV­Gemeinschaftsanalgen mittler­
weile zum Standard geworden.“
Weitere Informationen zu der Online­Live­Seminarreihe und 
dem Schulungsprogramm sowie Hinweise zur Anmeldung 
stehen unter www.televes.com/de/schulungen.

KWS

FTTx-Pakete
Die KWS Electronic Test Equipment GmbH bietet hochattrak­
tive FTTx­Pakete für die fachgerechte Installation von Glasfa­
sertechnologie: Im Rahmen der Aktion »Alles aus einer Hand« 
gewährt das Unternehmen attraktive Preisvorteile auf insge­
samt zwölf umfangreiche Produktpakete. Mit den FTTx­Pake­
ten erhält der Installationsbetrieb eine komplette Ausstattung 
um für alle Disziplinen der Glasfasertechnik ausgerüstet zu sein 
– egal, ob SAT­Anlage, Hausverteilung oder Rechenzentrum. 
Die vier Basis­Pakete sind jeweils in den Varianten S, M und L 
erhältlich. Als zentrales Produkt dienen die Spleißgeräte „M7“, 
„View3 Pro“, „View5 Pro“ und „View8 Pro“. Je nach Paket 

sind Spleißschutz, Werkzeuge, 
Reinigungsmittel, Lichtquelle und 
eine Einweisung per Webinar ent­
halten. Je nach Paket und Variante 
ergibt sich ein Preisvorteil zwi­
schen knapp 100 und 1.000 Euro 
für den Käufer im Vergleich zu den 
Einzelpreisen.

TV-PLATTFORM

Neue Mitglieder
Die Deutsche TV­Plattform hat zwei neue Mitglieder ge­
wonnen: Divitel B.V mit Sitz in Apeldoor, Niederlande, und 
Gracenote, mit Sitz in München. Divitel ist ein führender, 
herstellerunabhängiger Anbieter von Systemintegration und 
professionellen Dienstleistungen im Bereich der Videodistri­
bution und optimiert Prozesse von OTT über IPTV bis hin zu 
DVB. Gracenote ist ein weltweit führendes Unternehmen für 
Metadaten und Technologie, insbesondere für Medienunter­
nehmen und Plattformbetreiber. Vor dem Beitritt engagierte 
sich Gracenote bereits in der Task Force Metadaten der Deut­
schen TV­Plattform.

Das Spleißgerät 
„View 5 Pro“ von KWS Electronic 
Test Equipment.FO
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HIGH EVENT PRODUCT TOUR

HEPT in 10 Städten
Die HighEventProductTour 2022 (HEPT) steht in den Startlöchern. Die Roadshow macht 
in 10 Städten Deutschlands Station. Insgesamt sieben Premium­Marken präsentieren 
sich im Rahmen der HEPT für den Fachhandel, dabei sind AEG/Electrolux, Beurer, Jura, 
Jura Gastro, Kärcher, Liebherr und Miele. Die HEPT startet am 25. April im Frankenthal, 
weitere Termine und Orte:

25.04.2022 Frankenthal (Congressforum)

26.04.2022 Rust (Europa­Park)

27.04.2022 Stuttgart (Phönixhalle)

28.04.2022 München (BMW Welt)

02.05.2022 Hamburg (Fischauktionshalle)

03.05.2022 Berlin (Estrel Congress Center)

05.05.2022 Mainz (Halle 45)

09.05.2022 Bochum (Ruhr Congress)

10.05.2022 Köln (Palladium)

12.05.2022 Nürnberg (Ofenwerk)

TELEKOM

Neues Shop-Konzept
Die Telekom hat ihren Shop in Karlsruhe neu eröffnet. Auf gut 200 Quadratmetern Fläche 
ist in der Kaiserstraße ein neues Shop­Konzept entstanden, das eine Erlebniswelt für 
Kunden bieten soll. Das neue Konzept basiert auf vier Säulen: Produkterlebnis, Beratung 
und Service, Digitalisierung sowie einem nachhaltigen Design. Erstmalig werden in 
Karlsruhe Erlebnis­Elemente der großen Flagship­Stores adaptiert. Mit einem digitalen 
Welcome Management erhalten Kunden mehr Freiräume: Sie checken digital ein, ihre 
Anliegen werden erfasst und wenn möglich direkt gelöst. Bei größeren Anliegen können 
sich die Kunden auch außerhalb des Shops frei bewegen und ihre Einkäufe tätigen, per 
SMS werden sie dann an ihren Beratungstermin erinnert. Neu sind außerdem Erlebnisin­
seln, an denen Kunden schnelle Internetanschlüsse inklusive perfekter Heimvernetzung 
ausprobieren können. 

Großzügige Innenräume und viel Helligkeit: Der neue Telekom Shop in Karlsruhe
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Die ersten Reaktionen aus dem Handel 
sind ein gutes Vorzeichen für den Produkt­
erfolg: Auf dem Samsung CE Summit kam 
die neue Staubsauger-Familie von Samsung 
bestens an. Mit der Pre-Order für den  
„Bespoke Jet™“ zeigte sich der Hersteller 
auf der Veranstaltung Mitte März in Esch­
born sehr zufrieden. Die von den Kühl­
schränken bereits bekannte Bespoke Philo­
sophie soll mit dem „Jet“ auch die anderen 

Räume des Hauses erobern. „Als leichter 
und handlicher Akku-Staubsauger bringt er 
Power, Farbe und Freude in die Bodenpfle­
ge“, so Katharina Visic, Head of Product 
Management bei Samsung Electronics. 

ÄSTHETIK TRIFFT TECHNIK

Die Formel, mit der man bei den Käufern 
im Spitzensegment des Staubsaugermarktes 
punkten will: Hohe Leistungskraft gepaart 

hitec
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Macht auch im Wohnumfeld eine  
gute Figur: Der Bespoke Jet™ Pro  
Extra in der Farbe „Midnight Blue“

Überzeugende 
Argumente: Ein-

fache Handha-
bung und lange 

Laufzeit mit 
zweitem Akku

Will mit dem „Bespoke Jet™“ Power, Farbe 
und Freude in die Bodenpflege bringen:  
Katharina Visic aus dem Samsung Produkt-
Management

Voll im Jetstream
Mit Dynamik und Power markiert der neue „Bespoke Jet™“ die 
neue Spitze des Staubsauger-Marktes. Auf dem Samsung CE  
Summit brachte die Neuheit bereits frischen Wind in den Handel.

FO
TO

S
: S

A
M

S
U

N
G

mit smarter Handhabung und markantem 
Design. Die Modelle der Bespoke Jet-Reihe 
punkten in drei stilvollen Farben – Midnight 
Blue, Misty White und Woody Green – sowie 
mit unterschiedlichen Ausstattungsdetails 
vom Spray Spinning Sweeper Wischaufsatz 
für die Feuchtreinigung über die schlanke 
Slim Action Bürste bis zum Ersatzakku für 
verdoppelte Laufzeit. Mit nur 1,5 Kilogramm 
ist der „Bespoke Jet ™“ mit bis zu 210 Watt 
Saugleistung besonders leicht. Bis zu zwei 
volle Stunden verrichtet er seinen Dienst und 
hält die Luft dabei praktisch staubfrei. Selbst 
in der All-in-One Clean Station™ macht das 
Modell eine gute Figur. Mittels digitalem 
LCD-Display ist der Haushaltshelfer leicht 
einzustellen und teilt alle wesentlichen Infor­
mationen von den Einstellungen für die 
Saugstärke bis zur verbleibenden Akkulauf­
zeit sowie der Anzeige von Problemen über­
sichtlich mit.

ZURÜCK IN’S DOCK

Wandhalterung oder Ladestation war 
gestern – die „Sauger-Garage“ von heute 
hört auf den Namen „All-in-One Clean Sta­
tion“. Sie ist nicht nur Design-Ständer für 
den Akkusauger, sondern sorgt auch noch 
für ein Höchstmaß an Hygiene. Durch auto­
matische Entleerung des Staubbehälters 
bleiben Luft und Räume hygienisch sauber. 
Dank der ausgeklügelten Air Pulse-Techno­
logie von Samsung kann die All-in-One 
Clean Station im angedockten Zustand den 
Staubbehälter automatisch leeren, gleich­
zeitig lädt der „Bespoke Jet™“ darin auf. 
Pro Akku kann eine bis zu einstündige un­
terbrechungsfreie Reinungstour durch das 
Zuhause unternommen werden.  	 n



Sie haben mit der Serie WMF Perfection 800 wieder einen Kaf-
feevollautomaten für Endverbraucher bzw. den kleineren Bedarf 
auf den Markt gebracht. Warum haben Sie sich nach langer Ab-
stinenz in diesem Segment dazu entschieden?

WMF ist der Experte wenn es um Kaffeegenuss geht, denn be­
reits seit 1927 produziert WMF professionelle Kaffeemaschinen, die 
höchsten Ansprüchen in Hotellerie und Gastronomie entsprechen. 
Daher lag es nahe, diese Expertise nun auch wieder in eine Kaffee­
vollautomaten-Serie für das Konsumgeschäft zu übertragen. WMF 
Perfection steht für Kaffee-Genuss auf höchstem Niveau und mit 
allen Sinnen, denn das Genießen einer Tasse Kaffee ist mehr als nur 
das Drücken eines Knopfes auf der Kaffeemaschine. Übrigens wird 
eine groß angelegte Kommunikation den Launch begleiten. Dafür 
konnte eine echte Hollywood-Bekanntheit als Testimonial gewon­
nen werden. Wer das ist, wird im April verraten. Sie können ge­
spannt sein.

Als Teil der neuen Kampagne glänzen auch Ihre Markenstores 
im neuen Gewand. Wie wichtig ist Ihnen die Präsentation Ihrer 
Produkte im richtigen Umfeld?

Die einzigartige Produktinszenierung für alle Sinne am Point of 
Sale hebt das Premium-Markenkonzept auf ein neues Level und 
begleitet die Kunden über den gesamten Entscheidungsprozess hin­
weg. Entsprechend ist das Thema POS ein wichtiger Baustein in 
unserer Strategie. Ein neues Shop-in-Shop-System begleitet die Käu­

m Herbst 2021 ging WMF mit der größten Re-Branding-
Kampagne der Unternehmensgeschichte an den Start. 
Mit einer stylischen, internationalen Bildsprache und dem 
Slogan „Feel Perfection“ soll der Premiumcharakter der 
Marke stärker in die Wahrnehmung der Verbraucher ge-
rückt werden. Andreas Hornung, President Consumer 
D-A-CH, ist seit März 2020 bei WMF an Bord. Hornung 
war in leitenden Führungs- und Sales-Positionen unter 
anderem bei Beiersdorf und Procter & Gamble tätig. Zu-
letzt verantwortete er die neue Markenausrichtung und 

Handelsstrategie bei De‘Longhi. Warum ein Re-Branding nötig war 
und mit welchen weiteren Maßnahmen WMF die Kampagne flan-
kiert, darüber sprach er mit dem hitec Magazin.

hitec: Herr Hornung, bei der Vorstellung der neuen Markenstra-
tegie Ende Januar in Geislingen sagten Sie, als der Ruf von WMF 
kam, hätten Sie nicht lange überlegen müssen. Warum?

Andreas Hornung: WMF ist eine starke Marke mit einer beein­
druckenden Historie und Strahlkraft. An der zukünftigen Ausrich­
tung und Gestaltung mitzuwirken, ist eine sehr interessante Her­
ausforderung, die mich sofort gereizt hat. Deshalb musste ich nicht 
lange überlegen.

Warum war eine Neupositionierung der Marke WMF überhaupt 
nötig?

WMF steht für Qualität, einzigartiges Design und Funktionalität. 
Alles in allem ist es der Inbegriff einer Premiummarke. Aber über die 
vergangenen Jahre trat dies in den Hintergrund. Es musste ein Um­
denken stattfinden, von der Maxime immer noch mehr Produkte 
auf den Markt zu bringen hin zu nachhaltiger Wertschöpfung. Die 
Wahrnehmung von WMF als Premiummarke muss zudem konse­
quent im internationalen Auftritt positioniert werden.

Im Zuge dessen haben Sie richtig ausgemistet und sich von  
30 % des Sortimentes getrennt. Warum?

Eine Vielzahl von ähnlichen Produkten im Sortiment überfordert 
den Kunden in der Auswahl und ist gleichzeitig Kostentreiber für 
das Unternehmen. Hier war eine Fokussierung dringend notwendig. 
Wir haben bei all unseren Überlegungen immer den Kunden in den 
Mittelpunkt gestellt: Was erwartet er von einer Premiummarke? Wie 
können wir ihn in der Entscheidungsfindung unterstützen und das 
für seinen Bedarf passende Produkt anbieten? Darauf aufbauend 
haben wir das Sortiment sinnvoll reduziert und das berücksichtigen 
wir auch bei der Einführung neuer Produkte.

„Für den Launch  
konnte eine echte  

Hollywood-Bekanntheit 
als Testimonial  

gewonnen werden.“

INTERVIEW
DES MONATS
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fer emotional in die Premium-Welt der WMF. Auch hier orientieren 
wir uns an den Bedürfnissen unserer Kunden: Wie können sie sich 
möglichst einfach orientieren und gleichzeitig inspirieren lassen? Das 
geschieht durch Themenwelten und ergänzende Artikel in greifbarer 
Nähe. Das Look & Feel des neuen WMF-Markenauftritts wird sowohl 
in den eigenen Shops als auch im Fachhandel einheitlich sein. 

Was bedeutet das für die Zusammenarbeit mit dem Elektro-
Fachhandel? Was ändert sich in Zukunft?

Der Fachhandel ist für WMF ein wichtiger Partner, den wir ent­
sprechend unserer Premium-Markenstrategie eng mit einbeziehen. 
Es gilt, die Marke WMF konsistent zu präsentieren und überall ein 
gleich hochwertiges Einkaufserlebnis zu bieten. Wir haben bereits 
viele Gespräche mit unseren Handelspartnern hinsichtlich der neu­
en Ausrichtung geführt und viel Zustimmung erfahren. Unser kun­
denorientiertes Handeln entspricht den Erwartungen, die auch 
Kunden im Elektro-Fachhandel haben. 

Wie unterstützen Sie den Fachhandel beim Wechsel im Marken-
auftritt und wie geht es generell bei der Betreuung durch den 
Vertrieb weiter?

Jeder Fachhandelspartner, der unseren Weg mitgehen möchte, 
wird selbstverständlich umfassend und individuell von uns unter­
stützt. Für den neuen Markenauftritt steht uns ein neues und sehr 
hochwertiges Shop-Konzept zur Verfügung. Unser eigenes Shop-
Design-Team hilft zudem dabei, dieses für unsere Partner passge­
nau umzusetzen. Es bietet dem Fachhandel viele Möglichkeiten, 
den Durchschnittsbon, beispielsweise durch den Verkauf von geeig­
netem Zubehör, zu steigern. 

Welche Rolle spielen künftig ihre eigenen Filialen?
WMF ist als Marktteilnehmer eine Ausnahme, denn wir sind ei­

nerseits Experte für die Produkte und andererseits auch Experte für 
das Shoppingerlebnis durch unsere eigenen Filialen. Sowohl unsere 
Handelspartner, als auch unsere eigenen Kanäle wie Filialen oder 
Online-Shop profitieren von einer starken Premiummarke WMF. Es 
spielt keine Rolle, ob der Kunde in einer unserer Filialen oder im 
Handel mit WMF in Berührung kommt. Die Kanäle ergänzen sich 
und zahlen gleichermaßen auf die Wahrnehmung der Marke WMF 
ein. Deshalb kann ich klar sagen: alle Vertriebswege sind und blei­
ben wichtig für uns.

Sie wollen WMF als Premium-Marke etablieren und neben Un-
ternehmen wie JURA und Volvo platzieren. Wird sich der Otto 
Normalverbraucher WMF zukünftig noch leisten können?

Ganz klar, ja. Premium heißt nicht unbezahlbar. Wir bieten unse­
re Produkte in einem breiten Preisspektrum an, so dass die indivi­
duellen Bedürfnisse erfüllt werden.

Das neue Look-and-feel ist sehr urban, stylisch und international. 
Kommt die neue Ausrichtung international an?

Mit seiner reduzierten, hochwertigen Bildsprache kommt der 
neue Markenauftritt auch international sehr gut an. Die Verbindung 
aus Premium-Produkten, außergewöhnlicher Handwerkskunst und 
innovativem Design, Made in Germany wird vom Handel und den 
Konsumenten verstanden. Das kosmopolitische Umfeld mit dem 
Flair einer internationalen Metropole, in das die Bilder eingebettet 
sind, wurde in der Ausarbeitung des Markenauftritts bewusst auch 
international angelegt.

Wie sieht die Zukunft von WMF in der großen Familie der  
Groupe SEB aus? Wieviel Eigenständigkeit ist möglich bzw. nötig?

WMF ist innerhalb der Groupe SEB als Premiummarke positio­
niert. Das bedeutet, dass wir weiterhin von unserem Hauptsitz in 
Geislingen alle Fäden in der Hand halten, von der Strategie über die 
Produktentwicklung und Design bis hin zur Qualitätssicherung. 

Wie läuft die Zusammenarbeit und wie profitiert WMF?
Die WMF gehört seit Ende 2016 zur Groupe SEB und die Zusam­

menarbeit zwischen den Abteilungen ist sehr eng. Die Zugehörigkeit 
ist für WMF ein Glück, denn wir profitieren von einem starken in­
ternationalen Mutterkonzern und können Synergien, beispielsweise 
im Einkauf oder im internationalen Vertrieb, nutzen. 

Die Frage aller Fragen: Kommt genug Ware nach? Wann sind 
Lieferengpässe endlich Geschichte?

Das Einkaufvolumen eines großen Konzerns wie der Groupe SEB 
und das breite Sortiment bei WMF machen es uns möglich, Engpäs­
se durch Alternativen auszugleichen. Derzeit können wir noch alle 
Kundenbedürfnisse decken, wenngleich die Lage insgesamt kurzfri­
stig angespannt bleibt.

Herr Hornung, vielen Dank für das Gespräch!

„Ein neues Shop-in-
Shop-System begleitet 
die Käufer emotional in 
die Premium-Welt der 
WMF.“

INTERVIEW
DES MONATS
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Die Fragen gestellt hat:  
Franziska Köster
f.koester@hitec-magazin.de
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n  „Flexibler Akku-Staubsauger mit 
25,2 Volt Power inklusive zwei 
Akkus à 50 Minuten Laufzeit.“

n  „Sehr leicht und wendig.“

n  „Kann durch das Abtrennen 
vom Saugrohr schnell zum Hand-
staub sauger umfunktioniert 
werden.“

THILO HEYDER, EXPERTE FÜR DEN HAUS-
HALTSKLEINGERÄTEMARKT BEI GFK: 

„Das Wachstum des Staubsauger-
marktes kühlte 2021 gegenüber 
dem starken Vorjahr deutlich ab, 
der Markt zeigt sich aber weiterhin 
auf sehr hohem Niveau. Auch der 
Trend zur Premiumisierung hält 
an. Deutliches Wachstum verspre-
chen vor allem werttreibende Pro-
dukt-Features wie die Nasswisch-
funktion oder automatische Ab-
saugstationen, wie sie mittlerweile 
für Robotersauger und Handsticks 
angeboten werden.“

ROWENTA

X-Ô 160 (IX7777EA)

Gefundener Preis: UVP 899,99 EuroGefundener Preis: UVP 899,99 Euro

n  „Der erste klassische Boden-
staubsauger ohne Kabel.“

n  „Ist dank kraftvollem Motor und langanhaltendem, 
aufl adbarem Akku trotzdem leistungsstark.“

n  „Agiler denn je durch 360°-Rollenkonstruktion.“

n  „Wiegt weniger als zwei Kilo.“
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Akku-Staubsauger VC 6 Cordless 
Premium ourFamily

Gefundener Preis: UVP 399,99 Euro
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Staubsaugerroboter D10

Gefundener Preis: UVP 699 Euro

n  „Laufzeit von 300 Minuten, 
großer Schmutz-Auffangbehäl-
ter und HEPA-Filter, der bis zu 
99,97% der Bakterien, Allergene 
und Staubpartikel fi ltert.“

n  „Kombiniert maximale Saug-
leistung mit der Effi zienz eines 
Roboters.“ 

n  „Regelmäßige Software-Updates stellen die neuesten 
Funktionen zur Verfügung.“ 
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HEIKO ERHARD, VIZE-PRÄSIDENT FÜR PRODUKT 
UND STRATEGIE BEI NEATO ROBOTICS: 

„Das Zusammenspiel aller Funktionen macht un-
seren Neato Staubsaugerroboter zu einem ultima-
tiven System mit nur einem Ergebnis im Fokus: 

richtig saubere Fußböden. Damit erleichtern wir das 
Leben der Konsumenten und schaffen Freiraum für die wirklich 
wichtigen Dinge im Leben.“
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Ihr Spezialist für Geräteschutz und Garantieversicherung 
für alles, was einen Akku oder Stecker hat.
Since 1963 | Made in Germany | wertgarantie.com

Unsere Mission gegen 
Elektroschrott:

Reparieren statt 
Wegwerfen.

Mehr Infos zu Reparieren 
statt Wegwerfen:

Partner werden und profitieren:

• Neue Chancen für Ihre Kundenbindung
• Mehr Gesprächsanlässe mit Ihren Kunden
• Höhere Werkstattauslastung
• Weniger Elektroschrott durch höhere 

Reparaturquote
• Viele Pluspunkte in Sachen Klimaschutz

Einfach anrufen unter 0511 71280-111

RZ_WG_Hitec_Magazin_RsW_70x297mm_0521.indd   1RZ_WG_Hitec_Magazin_RsW_70x297mm_0521.indd   1 11.05.21   17:4111.05.21   17:41

n  „Über 60 % mehr Saugkraft im Vergleich zum Trifl ex HX1 mit 
dem neuen Digital Effi ciency Motor, starker Elektrobürste und 
Vortex-Technologie.“

n  „Smart beim Saugen: Dank der Kombination aus intelligenter 
Elektrobürste und digitalem Motor entfernt der Trifl ex HX2 
zuverlässig Schmutz auf allen Bodenbelägen.“

n  „Innovatives 3in1 Design für höchste Flexibilität: Das Aufbaukon-
zept des Staubsaugers passt sich den Bedürfnissen optimal an.“

ANNA-MARIA KOPPA, CATEGORY MANAGER BODENPFLEGE,
MIELE GERMANY: 

„Noch stärker, noch smarter, noch vielseitiger: Der 
Trifl ex HX2 überzeugt mit seiner besonderen Flexibilität 
in der Handhabung sowie intelligenter als auch kraftvoller 

Reinigung. Entwickelt und hergestellt in Deutschland.“

MIELE

Produktbezeichnung: 
Akku-Staubsauger 

„Trifl ex HX2“

Gefundener Preis: 
UVP ab 589 Euro
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BOSCH

Flexxo Gen2 Serie 4 Akkustaubsauger

Gefundener Preis: UVP 299,99 Euro

n  „Akku- und Handstaubsauger in einem.“

n  „Zubehör wird direkt im Gerät verstaut und ist jederzeit 
griffbereit, wenn es gebraucht wird.“

n  „Schnell geladen, langlebige Akkus und leicht zu reinigen.“
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n  „Neueste Cyclone-Technologie sowie der 
High-Speed-Motor sorgen für extrastarke 
Saugkraft und gründliche Reinigung.“

n  „Umfangreiches Zubehör wie Fugendüse, 
Möbeldüse oder die PetPro-Plus-Elektro-
bürste ermöglicht umfassende Reinigung 
im ganzen Haus vom Boden bis zur 
Decke.“

n  „Besonders komfortabel: Die Roll-in-Roll-
out Ladestation ermöglicht ein 
einfaches Herausfahren ohne 
Anheben; das abnehmbare Alu-
Teleskoprohr lässt sich stufenlos 
für verschiedene Körpergrößen anpassen.“

ANDREAS GELSHEIMER, PRODUKTMANAGER 
FÜR HOME CARE BEI AEG: 

„Bei unserer neuen AEG 8000 Akku-
Staubsauger Serie vereinen wir Perfor-

mance mit maximalem Bedienkomfort 
und ermöglichen dank der extra vielseitigen 

Einsatzmöglichkeiten eine rundum fl exible Reinigung vom 
Boden bis zur Decke.“

SPEZ IALhitec
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n  „Langlebiges Produkt mit bis zu 
vier Jahren Hersteller-Garantie.“

n  „Keine Chance für Krümel im 
Hochfl orteppich: Durch die Boost-
Funktion kann die Leistung für 3 
Minuten auf 1200 Watt gesteigert 
werden.“

n  „Die patentierte AIRBELT™ Stoß-
bandage schützt die Einrichtung 
vor Kratzern und Schrammen.“

n  „3-fach Filtration reinigt die Raum-
luft und ist besonders für Allergiker 
und Asthmatiker geeignet.“

SEBO

AIRBELT E1 JUNGLE

Gefundener Preis: 
UVP 289 Euro

THOMAS

CYCLOON HYBRID Pet & Friends

Gefundener Preis: UVP 300 Euro

n  „2 Sauger in einem: ZYKLON-Filterbox fürs Saugen zwischendurch 
und AQUA-Filterbox für die hygienische Reinigung.“

n  „Das 2-Boxen-Prinzip ist einfach, nachhaltig und mit dem German 
Innovation Award ausgezeichnet.“

n  „Jederzeit einsatzbereit beseitigt er festsitzende Tierhaare ebenso 
zuverlässig wie Feinschmutz und Allergene.“

AEG

ULTIMATE 8000

Gefundener Preis: UVP 679,95 Euro
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SPEZ IAL hitec

Miele. Immer Besser.
Reinigungsleistung verglichen mit einem Miele Bodenstaubsauger Complete C3 (SGEF3) mit Turbobürste STB 305-3 
(Staubaufnahme von Teppich und Hartboden mit Ritze, Faseraufnahme von Teppich). Nach IEC62885-2.
1 Patent: DE 10 2016 105 475 B4

 
   Unser stärkster  
 Staubsauger. 

Der Akku-Staubsauger Triflex HX2. 
      Entwickelt und hergestellt in Deutschland. 
 Das ist Qualität, die ihrer Zeit voraus ist.

Freuen Sie sich mit uns auf die neue Baureihe Triflex HX2. 
Überzeugen Sie Ihre Kunden von den zahlreichen Vorteilen 
wie dem neuen smarten Digital Efficiency Motor und der 
patentierten 3in1 Flexibilität1.

TA G E
30 GELD- 

ZURÜCK- 
GARANTIE

Mehr Infos unter miele.de/triflex-gzg

Triflex HX2 (FZ) [DE] [210,00 x 148,00 mm].indd   1Triflex HX2 (FZ) [DE] [210,00 x 148,00 mm].indd   1 18.03.22   10:0018.03.22   10:00

n �„Zeitsparend: Verbindet die  
Arbeitsschritte Saugen, Wischen  
und Trocknen in einem Gerät.“

n �„24 V Lithium-Ionen-Akku für  
flexibles Reinigen ohne Distanz- 
einschränkung durch Kabel.“

n �„Schlankes Design und leichtes  
Gewicht von 3,3 kg sorgen für  
einfache Handhabung – selbst  
auf engem Raum.“

n �„Entfernt bis zu 99,99% der  
Viren (an modifiziertem Vaccinia- 
virus Ankara mit Leifheit Universal-
reiniger getestet).“

LEIFHEIT

Akku-Saugwischer Regulus Aqua 
PowerVac

Gefundener Preis: UVP 299 Euro

REBECCA VELTEN, PRODUKTMANAGEMENT LEIFHEIT: 

„Mit dem Regulus Aqua PowerVac ist der Haus-
putz schnell erledigt, weil er die Schritte Saugen, 
Wischen und Trocknen vereint. Er ist kabellos 
flexibel einsetzbar und überzeugt durch sein 

leichtes und wendiges Design.“
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n  „Schneller Zugriff auf favori-
sierte Lebensmittel, lange 
Frische und überzeugender 
Energieverbrauch dank Food 
Showcase Tür.“

n  „Einfacher, komfortabler Zu-
gang zu gefi ltertem, gekühl-
tem Wasser dank Beverage 
Center mit Auto Fill Pitcher.“

n  „Verfügen – je nach Aus-
stattung – über bewährte 
Samsung-Technologien wie 
No Frost+, SpaceMax™ 
oder Metal Cooling.“

hitec

n  „Schneller Zugriff auf favori-
sierte Lebensmittel, lange 
Frische und überzeugender 
Energieverbrauch dank Food 
Showcase Tür.“

SAMSUNG

RS8000 mit Food Showcase 
& Beverage Center™

Gefundener Preis: 
UVP ab 2.299 Euro

hitec 4/202216
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Philips OLED807

Gefundener Preis: 
noch nicht bekannt
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n  „Verfügt über die 
neue 6. Generation 
der P5 AI Bildverarbeitung für herausragende 
Bildqualität.“

n  „Das OLED EX Panel der nächsten Generation erreicht 
eine 30 Prozent höhere Lichtleistung als herkömmliche 
OLED-Panels.“

n  „Das weiterentwickelte, vierseitige Ambilight bietet 
mehr Details und Genauigkeit bei den Farben.“

n  „Voraussichtlich ab Ende Q2 2022 in den Diagonalen 
48, 55, 65 und 77 Zoll verfügbar.“

KATHARINA VISIC, HEAD OF PRODUCT MANAGEMENT 
SAMSUNG ELECTRONICS GMBH: 

„Favorisierte und häufi g genutzte Lebensmittel sollten auch im 
Kühlschrank immer vorne stehen, sodass man schnell darauf zugrei-
fen kann, ohne den kompletten Kühlschrank danach durchsuchen 
zu müssen und dabei die gekühlte Luft im Kühlschrank entweichen 

zu lassen. Die neuen RS8000-Modelle mit Food Showcase Tür 
ermöglicht einen schnellen und unkomplizierten Zugriff, 
während das Beverage Center™ für eine erfrischende Abküh-
lung sorgt. Komfort für den Kunden, ein überzeugender En-
ergieverbrauch und die Haltbarkeit von Lebensmitteln stehen 

dabei im Mittelpunkt.“
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HAIER

I-PRO-Serie

Gefundener Preis: UVP ab 829 Euro

hitec

CLAUDIA KREPS, HEAD OF 
MARKETING HAIER GERMANY: 

„Die Modelle der I-PRO-Serie bie-
ten die neueste Technologie und 

Ausstattung auf höchstem Niveau. 
Besonders überzeugend ist natürlich der niedri-
ge Energieverbrauch der Maschinen, die alle in 
der Energieklasse A angesiedelt sind. Dadurch 
werden wir unserem Anspruch, nachhaltig 
zu handeln und Ressourcen bewusst zu 
nutzen, gerecht. Überzeugend für mich 
ist auch das zeitlos elegante Design. 
Zudem lassen sich die Maschinen je 
nach Modell via hOn App steuern – 
so sieht die Zukunft des Waschens aus.“

Die Ernte eingefahren hat: 
Franziska Köster
f.koester@hitec-magazin.de

n  „Für einen besonders niedrigen Geräuschpegel ist der 
Direct Motion Motor direkt mit der Trommel verbunden.“

n  „Die gesamte Range punktet mit Energieklasse A.“

n  „Die I-Refresh Dampffunktion desinfi ziert Kleidung 
mit Mikrodampf-Technologie ganz ohne Waschmittel, 
reduziert Faltenbildung und beseitigt Gerüche, Allergene 
und Bakterien.“

ge Energieverbrauch der Maschinen, die alle in 
der Energieklasse A angesiedelt sind. Dadurch 

nutzen, gerecht. Überzeugend für mich 

Zudem lassen sich die Maschinen je 
nach Modell via hOn App steuern – 
so sieht die Zukunft des Waschens aus.“

Die Ernte eingefahren hat: 

f.koester@hitec-magazin.de
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TELESTAR-DIGITAL GmbH · Am Weiher 14 ∙ D-56766 Ulmen
Telefon +49 - (0) 26 76/9 52 00 · e-mail: info@telestar.de

www.telestar.de

VOLLE STREAMING POWER INKLUSIVE!*

KOMFORTABLE APP – 
FÜR DIE EINFACHE BEDIENUNG

ZUM KOSTENLOSEN 
DOWNLOAD FÜR ANDROID 

UND iOS VERFÜGBAR!

Soundmate App

DIRA S 32i CDDIRA S 32i CDDIRA S 32i CDDIRA S 32i CDDIRA S 32i CDDIRA S 32i CDDIRA S 32i CDDIRA S 32i CD
SMART    KLANGSTARK    VIELSEITIG

INTERNET
RADIO

SEND

RECEIVE

DSP
RECORD
USB

UKW
FM

MULTIFUNKTIONS-STEREORADIO
· mit CD Player und vielfältiger 
Mediafunktion

KLANGSTARKER SOUND
· Satter Stereoklang mit 30W 
Musikleistung, DSP und Equalizer

BENUTZERFREUNDLICHKEIT PUR
· Intuitive Bedienung (auch per App) dank 
großem Display und übersichtlicher 
Menüstruktur

TELESTAR DIRA S 32i CD
Art. Nr.: 30-320-02

UVP: € 249,99 *U
V
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SMART    KLANGSTARK    VIELSEITIG
SMART    KLANGSTARK    VIELSEITIG
SMART    KLANGSTARK    VIELSEITIG
SMART    KLANGSTARK    VIELSEITIG
SMART    KLANGSTARK    VIELSEITIG
SMART    KLANGSTARK    VIELSEITIG
SMART    KLANGSTARK    VIELSEITIG
SMART    KLANGSTARK    VIELSEITIG
SMART    KLANGSTARK    VIELSEITIG

* Sofern vom Anbieter und softwareseitig unterstützt.
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Was ist das Schönste an unserer Branche?  
Das Schönste ist, dass der SDA­Markt in den letzten Jahren aus dem 
Dornröschenschlaf erwacht ist. Den Menschen ist es wichtig – und das 
nicht erst seit Corona – Zeit mit der Familie zu verbringen, gemeinsam 
zu kochen, zu backen, auf die Fitness und Gesundheit zu achten. In die­
sen Bereichen entwickelt unsere Branche stetig neue und spannende 
Innovationen. 

Was treibt Sie an? 
Mich erfüllt es, wenn man mit klaren Visionen und Strategien 
Menschen bewegen und mitreißen kann. Dabei ist es 
für mich das Schönste zu sehen, wenn Men­
schen über sich hinauswachsen. Ein großer 
Motivator für mich ist es, für andere Tür­
öffner und Inspirator zu sein – und als 
weibliche CEO einen Unterschied zu 
machen. Die Idee von einem fest 
etablierten und starken Netz­
werk aus Female Leadern faszi­
niert mich.

Wie beschreiben Sie Ihren 
Führungsstil?
Ich fördere eine Unterneh­
menskultur, in der Entscheidun­
gen schnell getroffen werden 
und in der nicht Hierarchien, son­
dern individuelle Expertisen und 
Leistungen zählen. Dabei spielen 
Empowerment, Agilität, ehrliche Kommu­
nikation und eine offene Fehlerkultur eine 
entscheidende Rolle und prägen meinen 
Führungsstil.

Welcher Wert spielt in Ihrem Leben eine besondere Rolle? 
Handschlagqualität, Verlässlichkeit. Ich war jahrelang im Vertrieb und 
weiß wie wichtig es ist, dass ein Wort auch wirklich zählt. 

Was war Ihr schönster Lustkauf? 
Mein Mann und ich haben eine Passion für guten Wein, vor allem deut­
sche Rieslinge. Zu Silvester gab es den Berg Schlossberg von einer un­
serer Lieblingswinzerinnen des Guts Georg Breuer im Rheingau. 

Welches Buch lesen Sie gerade?  
Ich lerne gerade für die Prüfung des Weinsommelier­Kurses WSET Level 
3, entsprechend gestaltet sich meine Lektüre im Moment sehr sachorien­
tiert.

Welchen Klang/Geräusch/Musik mögen Sie am liebsten? 
Den Klang von Regentropfen, die gegen unsere Fenster prasseln. Die 
Stürme der letzten Monate waren dabei aber eher bedrohlich.

Wofür sind Sie dankbar? 
Ich habe ein tolles familiäres Netzwerk und langjährige 

Freundschaften, die sich teilweise seit der Schul­
zeit gehalten haben. 

Was mögen Sie an sich gar nicht? 
Ich bin sehr anspruchsvoll und lege 

gerne den Finger in die Wunde –  
nur lasse ich dann manchmal zu 
spät los.

Wenn Sie einen Wunsch frei 
hätten, welcher wäre das? 
Ich würde gerne Gedanken le­
sen können. Gerade jetzt in der 
weltweit politisch angespann­

ten Situation, interessiert es 
mich brennend, was der ein oder 

die andere da wirklich denkt.

Wem würden Sie einen Orden 
verleihen? 

The Ocean Cleanup – das Projekt ist so klas­
se. Mich beeindruckt das Ziel, die Weltmeere vom 

Plastik zu befreien und ich wünsche mir noch viel mehr 
Unterstützung und Aufmerksamkeit für die Organisation.  

Wie entspannen Sie am Besten? 
Ich kann ausgewählten Trash­TV­Formaten eine große entspannende 
Wirkung attestieren. 

Schenken Sie uns eine Lebensweisheit? 
Man ist nie zu wichtig, um nicht höfl ich und freundlich zu sein. 

NAME:

POSITION:

HERKUNFT

Susanne Christina Harring
Geschäftsführerin De´Longhi Deutschland GmbH

Lonnerstadt, bei Höchstadt an der Aisch, Mittelfranken 
(vielleicht kennt man eher Erlangen?). Heute wohnhaft in 
Hamburg.

FOTO: DE‘LONGHI
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PROFESSIONELLE ERGEBNISSE ZU HAUSE

Die Haier I-Pro Serie 5 verfügt über den äußerst langlebigen Direct Motion Motor der 
Energieklasse A, exklusive Hygienefunktionen und ein Fassungsvermögen von bis zu 

beeindruckenden 10 kg. Verbinden Sie die smarten Geräte mit der Haier hOn App und 
erfahren Sie, in einem individuellen Erlebnis, die vernetzte Welt von Haier.

Mehr auf haier-europe.com

WASCHEN UND TROCKNEN AUF PROFESSIONELLEM NIVEAU

Laden Sie die neue Haier hOn App herunter


