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Seit 3 Jahren präsentieren
wir Ihnen in hitec
mehr Informationen
mit weniger Buchstaben.

Sie wollen dabei sein?
Mail an info@hitec-magazin.de 
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TITEL

Die neue HD+ TV-App bietet ein Upgrade für noch 
besseren Fernseh-Komfort. Denn die stark überar-
beitete Version der App hat neben verbesserter 
Usability auch neue Funktionalitäten. Dank der in-
novativen Oberfläche wird Fernsehen über Satelli-
tenempfang zum hybriden Fernsehvergnügen mit 
reibungslosem Wechsel zwischen Live-TV und Kom-
fort-Services wie Pause, Mediatheken-Suche oder 
den Neustart bereits angelaufener Sendungen.
(FOTO: HD PLUS)

Bei der Rallye um Black Friday und 
Weihnachten wollen viele Händler 
ihren Umsatz und – noch schlauer – 
ihre Rendite steigern. Viele Unterneh-
mer haben sich im Vorfeld aber auch die 
Frage gestellt, ob bei den Menschen in 
diesem Jahr das Portmonee überhaupt 
so locker sitzt ... und haben sich mit we-
niger Ware bevorratet.

Klar: Nur wer auch wirklich liefer
fähig ist, wird am Ende den Deal  
machen. Andererseits: Wer nur wenig 

Ware eingekauft hat, geht weniger Risiko ein, am Ende auf zu viel Ware sitzen  
zu bleiben.

Gerade in diesem Jahr wird viel reguläre Ware bei Aktionen vermarktet 
und soll am liebsten noch vor dem Ende der Saison den Weg zum Kunden 
finden. Auch bemerkenswert in diesem Jahr: Da Heiligabend auf einen Sonntag 
fällt, ist Samstag, der 23. Dezember, der letzte Einkaufstag vor Weihnachten. Aber 
vielleicht gehören Sie ja auch zu dem Typ Händler, dem das Absatzgewitter ganz 
am A… vorbei geht und der in diesen Tagen viel lieber seine Servicekompetenz in 
den Fokus stellt?

Egal wie Sie ticken, ich wünsche Ihnen trotz Jahresendrallye den einen oder ande-
ren besinnlichen Moment im Kreise Ihrer Lieben!

Ihr

Steffen Kahnt 
BVT-Geschäftsführer

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

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

Unsere Mission gegen  
Elektroschrott:

Reparieren statt 
Wegwerfen.
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Die Testsiege in Serie haben System. Nach 
dem „connect Mobilfunk-Shoptest“ räumt 
die Deutsche Telekom auch beim CHIP-Test 
Mobilfunk-Shops ab. Kein Zufall, sagt Ferri 
Abolhassan, Sales und Service-Chef der  
Telekom: „Der erneute Sieg ist auch eine 
Bestätigung unserer Strategie. Denn mit die-
ser stellen wir unsere Kundinnen und Kun-
den konsequent in den Mittelpunkt unseres 
Handelns und investieren verstärkt in die 
Fachlichkeit unserer Mitarbeitenden.“ Zum 
zweiten Mal testete das Fachmagazin CHIP 
in den Shops von Telekom, Vodafone, O2 
und Freenet den Auftritt, das Angebot und 
die Beratung zu Mobilfunkthemen. Mit der 
Gesamtnote von 1,7 und einer Steigerung 
um 0,2 Punkte gegenüber dem Vorjahr, wur-
de die Deutsche Telekom erneut Nummer 
Eins im Test.

DER MENSCHLICHE FAKTOR

Als einzige im Test erreichten die Läden 
in Magenta die volle Punktzahl bei Freund-
lichkeit, Hilfsbereitschaft und Interesse am 
Anliegen des Kunden. Die Mitarbeiter in 
den Mobilfunkshops machen den Unter-
schied. Dabei ging es nicht nur um die  
Telekom-eigenen Filialen. Der Test umfasst 
alle stationären Kanäle der Mobilfunk-An-
bieter – also auch die der Partnerbetriebe. 
„Jeder Shop, der wie ein Telekom Shop aus-
sieht, kann getestet werden. Also auch un-
sere Partner. Der Testsieg bestätigt, dass wir 
die richtigen Partner an unserer Seite ha-
ben. Das war ein gelungenes Zusammen-
spiel zwischen Telekom und Partnern“, sagt 

Georg Schmitz-Axe, Leiter Telekom Partnerbe-
reich. Natürlich freut sich auch Bijan Esfahani, 
Leiter Telekom Shops, über den gemeinsa-
men Testsieg. Esfahani: „Wir arbeiten täg-
lich daran, die perfekten Gastgeber zu sein 
und dabei ist auch dieser Testsieg eine 
wichtige Bestätigung. Mein Dank geht an 
die Shop-Mannschaften. Unsere eigenen 
Shops und auch die Partnershops haben 
abgeliefert!“

„ROSA RIESE“

Das Urteil der CHIP-Redaktion lässt kei-
nen Zweifel: „In den Shops der Telekom 

werden die Kunden nicht nur freundlich, 
sondern auch gut beraten, zu Tarifen sogar 
am besten. Das bringt dem Rosa Riesen 
den verdienten Testsieg.“ 164 Shops wur-
den für den Test besucht, 41 von jedem 
Anbieter. Die Shops wurden in vier Katego-
rien getestet: Beratung Tarif (28 Prozent 
Gewichtung), Beratung Handy (28 Pro-
zent), Service (24 Prozent) und Shop (20 
Prozent). Ausschlaggebend im CHIP-Test 
ist, wie ein Beratungsgespräch beginnt, der 
Umgang mit dem Kunden und ob eine aus-
führliche Bedarfsermittlung vorgenommen 
wird. Zusätzlich wird Wert darauf gelegt, 
wie das Preis-Leistungs-Verhältnis aus-
sieht. 

Einen weiteren Testsieg hat auch das 
Mobilfunknetz der Telekom eingefahren. 
Imtest, das Verbrauchermagazin der Fun-
ke Mediengruppe, bescheinigt der Tele-
kom das beste Mobilfunknetz in Deutsch-
land und sagt: „Die Telekom gibt den Takt 
vor“. Das Netz der Telekom erhält im 
Vergleich mit Vodafone und O2 als einzi-
ges die Note „sehr gut“. Das Netz punk-
tet bei der Geschwindigkeit der Daten-
übertragung ebenso wie bei der Sprach-
qualität und der Verlässlichkeit der zuge-
sagten Datenraten. In allen Testregionen 
von Hamburg bis Thüringen setzte sich die 
Telekom an die Spitze. 	 n

hitec
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Beim Testen am besten
Wieder die Nase vorn: Im CHIP-Test Mobilfunk-Shops ist die Telekom erneut Testsieger. Eine 
Auszeichnung auch für die Partnerbetriebe.

Hervorragender 
Kundenservice im 
Shop: Telekom er-
neut Testsieger 
beim CHIP-Test
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„Der Testsieg bestätigt, dass wir die richtigen 
Partner an unserer Seite haben.“
GEORG SCHMITZ-AXE, LEITER TELEKOM PARTNERBEREICH



Ein starkes Team:  
70 Mitarbeiter in 
beiden Häusern, da-
von 40 in Lauter-
bach 

BRANCHE  +  MARKT

So alt, wie das Radio in Deutschland: 
Einhundert Jahre sind in der Elektronikbran-
che eine lange Zeit. Für Euronics XXL  
Lauterbach, mit weiterem Standort in  
Alsfeld, war es Anfang November ein Grund 
zum Feiern. Uwe Hedrich, bereits seit 1997 
Geschäftsführer im Unternehmen, freut sich 
über den erfolgreichen Umbau anlässlich 
des Jubiläums. „Durch die neue Übersicht-
lichkeit mit dem breiten, 70 Meter langen 
Mittelgang und der Wohlfühlatmosphäre ist 
das Arbeiten für die Mitarbeiter aber auch 
das Einkaufserlebnis für die Kunden deut-
lich gestiegen“, so Hedrich. Seit 2009 läuft 
das Unternehmen unter Euronics XXL-Flag-
ge. Pünktlich zum 100. Geburtstag wurde 

der Standort mit 1.400 Quadratmetern 
nach dem Fachmarktkonzept und im neuen 
Design der Ditzinger Verbundgruppe reno-
viert. 55 Prozent des Sortiments sind Haus-
technik, Elektro-Groß- und Kleingeräte, 45 
Prozent Consumer Electronics.

ILLUSTRE GESELLSCHAFT

Die Nachfahren des Firmengründers lie-
ßen es sich nicht nehmen, bei der Wiederer-
öffnung und Jubiläumsfeier dabei zu sein. 
Neben Land- und Stadträten, Bürgermeister 
und IHK-Vertretern gratulierten vor Ort  
auch Euronics-Vorstand Jochen Mauch, der 
Euronics-Aufsichtsratsvorsitzende und BVT-
Vorstandsvorsitzende Frank Schipper und 
Wertgarantie-Vertriebsgeschäftsführer Thilo 
Dröge. Garantieverlängerungen und Service 
spielen im Unternehmen eine zentrale Rolle. 
Die Liste der Dienstleistungen ist lang: Voll-
umfängliche Beratung auch gerne beim 

Kunden zu Hause, Liefer- und Installations-
service durch eigene Fachwerkstatt, Finan-
zierung, Leasing, Garantieverlängerungen, 
Verkauf von Refurbished Geräten, Ankauf 
von Handys und Tablets und vieles mehr. Mit 
persönlicher Beratung und einem Einkaufs-
erlebnis mit allen Sinnen will man sich vom 
großflächigen Wettbewerb auch die näch-
sten Jahrzehnte differenzieren. 	 n

hitec
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70 Meter Mittelgang im neu eröffneten 1.400 m2 Markt m Vogelsbergkreis 
in Hessen

Die Geschäftsfüh-
renden Gesellschaf-
ter Andreas Schaub 
(links) und Uwe 
Hedrich (rechts) 
sind stolz auf  
das 100-jährige  
Bestehen

1923 wurde Radio Ahlbrandt in einem Fach-
werkhaus in Lauterbach gegründet

Euronics XXL Lauterbach: Sortimentierung nach dem Euronics Mustermarkt, Outfit 
nach dem neuen Corporate Design

100 Jahre jung
Von Max Ahlbrandt 1923 gegründet, feierte Euronics XXL in  
Lauterbach ein rundes Jubiläum. Zum 100-jährigen präsentiert sich 
der Fachmarkt frisch renoviert. 
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Mister  
Perfect
Der Anspruch: Perfektion. Die Maße: Kom-
pakt. Wie das zusammen passt, zeigt WMF 
mit der neuen Perfection 600 Serie.

Das Portfolio an Kaffeevollautomaten von WMF wird um drei kompakte 
Ausführungen reicher. Die neue Premium-Linie WMF Perfection 600 soll in 
kleineren und größeren Küchen durch ihr Design und perfekten Kaffeege-
nuss gleichermaßen überzeugen. Mit einfacher Bedienbarkeit und zahlrei-
chen Möglichkeiten zur Personalisierung, bis zu drei Kaffeekaltgetränken 
sowie einem Experten-Modus versprechen die neuen Vollautomaten indivi-
duelle und abwechslungsreiche Genussmomente auf höchstem Niveau. Mit 
manuell einstellbarem Vorinfusionsverfahren und WLAN-Konnektivität über-
raschen die kompakten Modelle mit großer Ausstattung. So können bei-
spielsweise Software-Updates automatisch durchgeführt und zukünftige,  
neueste Features heruntergeladen werden. Nicht weniger smart sorgen das 
WMF Click-and-Clean Reinigungssystem und die patentierte, selbstreinigen-
de Brüheinheit aus Metall für einfache Sauberkeit und hervorragende Pflege.

EDEL UND STARK

Der klare WMF-Charakter ist unverkennbar: Gebürstetes Cromargan® in 
Kombination mit einem großen Touch-Display mit Glasoberfläche und de-
zente Ambient-Front-Beleuchtung schaffen einen modernen Auftritt mit 
„understatement“. Denn trotz der besonders geringen Abmessungen steckt 
in dem neuen Kaffeevollautomat eine vollwertige Ausstattung mit bis zu 21 
voreingestellten Getränkerezepten und bis zu 64 individuell abspeicherbaren 
Favoriten. Besondere Vorlieben in puncto Temperatur, Kaffeestärke, Volumen 
oder Milchschaum merkt sich die Perfection 600 Serie auf Wunsch und gibt 
im Expertenmodus mit der einstellbaren Vorinfusionszeit zusätzliche Freiheit 
für individuelle Vorlieben. Das bewährte WMF Aroma-Perfection-System 
sorgt zusammen mit der WMF Doppel-Thermoblock-Technologie dabei im-
mer für hervorragenden, kräftigen Kaffeegeschmack, exzellenten Milch-
schaum und ein lebendiges Aroma.	 n

Kompakt und smart: Die 
neue WMF Perfection 

600 Serie steckt voller 
Überraschungen
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26. – 30. 1. 2024
FRANKFURT / MAIN

ThE 
LIFESTYLE
MOvE-
mENT

Die größte und internationalste Vielfalt rund um Tisch, 
Küche und Haushalt: Im Bereich Dining ist die Ambiente 
die weltweite Nr. 1 – und der einzigartige Hotspot für das 
stetig wachsende HoReCa Segment. Hier trifft die Branche 
auf intelligente Innovationen und Neuheiten, die dem 
Zeitgeist voraus sind.

Your industry, your community: 
ambiente.messefrankfurt.com/dining
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Für die Handelsunternehmen in der Tech-
nik-Branche explodieren die Kosten und die 
Konsumenten sind durch Multikrisen verunsi-
chert. Handelsverband Technik (BVT) und die 
Marktforscher der GfK, ein weltweit führen-
der Anbieter von Daten und Analytik für die 
Konsumgüterindustrie, berichteten    anläs-
slich der Jahreswirtschafts Pressekonferenz 
am 8. November in Köln über die Marktent-
wicklung: „Die hohen Energiekosten haben 
den Deutschen einen Schreck eingejagt. 
Wenn es an das eigene Portmonee geht, wird 
der Energieverbrauch zum Zünglein an der 

Waage. Noch nie wurde beim Kauf von Kühl-
schrank, Waschmaschine & Co. so genau auf 
das  
Energielabel geschaut“, so BVT-Geschäfts-
führer Steffen Kahnt. In Deutschland werden 
im Jahr 2023 voraussichtlich 65 Milliarden 
Euro (2022: 68 Mrd. Euro) für Technische Ge-
brauchsgüter ausgegeben und damit rund  
4 Prozent weniger als im Vorjahr. Nach meh-
reren Jahren mit starkem Wachstum hat sich 
der Markt mittlerweile in fast allen Sektoren 
abgeflacht.

BLUETOOTH-BÜGELKOPFHÖRER 
STARK NACHGEFRAGT 

Die Umsätze im Bereich Consumer Elec-
tronics sind im Vergleich zum Vorjahreszeit-
raum um 8 Prozent zurückgegangen. Eine 
Ausnahme im TV-Bereich bilden OLED-TVs. 
„Die OLED-Technologie wächst mit plus 8 
Prozent nach wie vor entgegen dem allge-
meinen Trend im TV-Markt“, sagt Andreas 
Peplinski, GfK-Experte für technische Ge-
brauchsgüter. Insgesamt verzeichnen TV-
Geräte einen Umsatzrückgang von 10 Pro-
zent Der Audio-Markt ist mit plus 1 Prozent 
stabil. „Gestärkt wird diese Entwicklung 

durch Bluetooth-Bügelkopfhörer, die 30 Pro-
zent im Plus sind aber auch Bluetooth-
Speaker – vor allem Party-Speaker – können 
endlich wieder wachsen“, so Peplinski. 

TELEKOMMUNIKATION:  
ZUBEHÖR AUF WACHSTUMSKURS 

Gute Nachrichten gibt es auch im Segment 
der Wearables und Smartwatches, die weiter-
hin leicht positiv sind. Smartwatches mit SIM 
legen sogar 43 Prozent zu. Peplinski: „Auch 
Zubehör wie Powerbanks mit Schnellladefunk-
tion, Wireless Tags und Ladegeräte wächst 
zweistellig. Dieses muss oftmals zugekauft 
werden, da es in der Originalverpackung nicht 
mehr standardmäßig enthalten ist“. Insge-
samt geht der Bereich Telekommunikation je-
doch um 3 Prozent zurück. Der Markt für 
Smartphones flacht um 7 Prozent ab. 

ENERGIEEFFIZIENKLASSE A  
UNSCHLAGBAR

Die Energieeffizienz spielt beim Kauf von 
Geräten eine immer wichtigere Rolle. Die 
stärkste Performance zeigen aktuell Wasch-

hitec 12/20238
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„65 Milliarden  
Euro für Technik“ 
Die Branche und die innovativen Produkte in das Licht der Öffent-
lichkeit zu rücken, gehört zu den Aufgaben des Handelsverband 
Technik (BVT). Die diesjährige Jahrespressekonferenz in Zusammen-
arbeit mit der GfK brachte klare Botschaften und sehenswerte  
Medienresonanz.

„Noch nie wurde 
beim Kauf von 

Kühlschrank, 
Waschmaschine & 

Co. so genau auf 
das Energielabel 

geschaut.“

STEFFEN KAHNT,  
BVT-GESCHÄFTSFÜHRER

„Die Tage rund um Black 
 Friday haben sich fest in das 
Konsumenten-Gedächtnis  
gebrannt.“

FRANK SCHIPPER,  
BVT-VORSTANDSVORSITZENDER
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Die Gewinner der TOP 10 Technik live vor Ort. 
Für AEG zeigte Christoph Walther (European  
Category Manager – Innovation Electric Hobs 
bei Electrolux, z.v.l.) das neue Induktionskoch-
feld mit kratzfester SaphirMatt-Oberfläche

Kompetent: GfK-Experte Andreas Peplinski 
im WDR-Interview

Franziska Köster präsentierte die 
Gewinner der TOP 10 Technik 2023 
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maschinen mit Energieeffizienklasse A. Sie 
legten noch einmal um 47 Prozent zu. Mit 
plus 18 Prozent ebenfalls stark gefragt sind 
Maschinen mit einem Fassungsvermögen 
von mehr als 9 kg. Neben Nachhaltigkeit ist 
Vernetzung das Fokusthema der Technik-
Branche. So wachsen smarte Geschirrspüler, 
die beispielsweise das Programm je nach 
Grad der Verschmutzung selbst einstellen, 
zweistellig. Bei Kühlschränken überzeugen 
Multi-Door-Geräte, die mit reichlich Stau-
raum und oftmals sogar mit zwei getrenn-
ten Kühlkreisläufen ausgestattet sind. 

HEISSLUFTFRITTEUSEN  
AUF ÜBERHOLSPUR

„Immer mehr Menschen begeistern sich 
für Heißluftfritteusen, mit denen sie fettarm 
und gleichzeitig platzsparend kochen kön-
nen. Hier wächst der Umsatz um 35 Pro-
zent“, so Peplinski. Im Bereich Personal 
Care liegen Elektrische Zahnbürsten und 
Haartrockner vorn. Auch Kaffee bleibt ein 
Top-Thema bei den Deutschen. So glänzen 
beispielsweise nach wie vor die Siebträger 

mit einem Plus von 8 Prozent. Umsatzmäßig 
bleibt der Kleingerätemarkt stabil, verliert 
jedoch insgesamt an Menge. 

FOTOMARKT BEFLÜGELT

Entgegen der allgemeinen Stimmung 
entwickelt sich der Fotomarkt positiv und 
profitiert weiter vom Trend zu Premiumka-
meras. Die Leidenschaft für schöne Bilder 
sorgt für gute Umsätze. Kahnt: „Urlaub ist 
für viele in Deutschland ein Grundnah-
rungsmittel. Um Erinnerungen perfekt fest-
zuhalten, investieren Hobbyfotografen in 
eine hochwertige Ausstattung.“

STATIONÄRER FACHHANDEL  
ERNEUT AUF WACHSTUMSKURS

Positive Nachrichten gibt es für den statio-
nären Handel: Dieser hat erneut Marktanteile 
zurückgewonnen. 64 Prozent des Technik-
Umsatzes werden beim Fachhändler vor Ort 
gemacht. Die getrübte Verbraucherstimmung 
der letzten Monate wirkt sich dennoch unmit-
telbar auf die Kundenfrequenz in den Ge-
schäften aus. BVT-Vorstandsvorsitzender 

Frank Schipper: „Die Kunden, die kommen, 
geben im Durchschnitt mehr Geld aus. Immer 
mehr Deutsche setzen auf Luxus und Komfort 
in der Küche. Kleingeräte wie Heißluftfritteu-
sen oder Kontaktgrills sind gefragter denn je.“ 
Mit Blick auf das Jahresendgeschäft sagt 
Schipper: „Die Tage rund um Black Friday  
haben sich fest in das Konsumenten-Ge-
dächtnis gebrannt. Die Lager sind voll und wir 
freuen uns darauf, Technik-Träume wahr zu 
machen.“ 	 n

hitec 12/2023 9

BRANCHE  +  MARKT hitec

Der stationäre Fachhandel hat erneut Marktanteile zurückgewonnen. 64 Prozent 
des Technik-Umsatzes werden beim Fachhändler vor Ort gemacht

Die Deutschen werden 2023 voraussichtlich 65 Milliarden Euro für technische  
Gebrauchsgüter ausgeben und damit 4 Prozent weniger als im Vorjahr
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„Die OLED-Tech-
nologie wächst mit 
plus 8 Prozent ent-
gegen dem allge-
meinen Trend im 
TV-Markt.“

ANDREAS PEPLINSKI, 
GFK-EXPERTE  
FÜR TECHNISCHE  
GEBRAUCHSGÜTER

Frank Schipper (BVT-Vorsitzender), Franziska Köster  
(stv. BVT-Geschäftsführerin), Steffen Kahnt (BVT-Geschäftsführer) 
und Andreas Peplinski (GfK Director CSM/Market Intelligence: Sales 
Tracking) begrüßten die Presse in urbaner Loft-Atmosphäre

TV-Resonanz: Steffen Kahnt live bei ntv zu den  
angesagtesten Produkten und der Marktentwicklung

Den Megatrend Heißluftfriteuse präsentierte 
in Köln die SharkNinja-Marketingdirektorin 

Tanja Ohnesorge
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n der Frechener Fußgängerzone liegt das Stammgeschäft von 
EP:Geuer mit 400 Quadratmetern Verkaufsfläche. Der 35-jährige 
Familienvater Niklas Geuer ist gelernter Betriebswirt und führt 
das Unternehmen in fünfter Generation. Direkt nebenan be-
treibt er gemeinsam mit einem Partner das Café „esperto“, die 
Keimzelle des späteren gleichnamigen Kaffeevollautomaten-
Fachhandelskonzeptes. Vor 2 Jahren hat Geuer zusätzlich den 
140 Quadratmeter großen Standort von Euronics Hellenthal im 
10 Kilometer entfernten Kerpen übernommen. Mit der hitec-
Redaktion sprach Niklas Geuer über Fachkräftemangel, Fach-

handelsstärken und das Recht auf Reparatur.

hitec: Herr Geuer, warum gehen Kunden lieber zu Ihnen als 
zu MediaMarkt um die Ecke?
Niklas Geuer: Weil wir das bieten, was MediaMarkt nicht kann. Das ist zum 
einen eine andere Sortimentsstruktur, zum anderen die Beratung und vor allem 
der Service. Am Beispiel Einbaugeräte heißt das, dass wir wissen wo die Fall-
stricke sind und worauf es ankommt. Beim Sortiment hat MediaMarkt zwar 20 
Spülmaschinen im Preisbereich zwischen 400 und 600 Euro stehen. Können 
die gerne machen – wir nehmen die anderen Kunden.

Ist ein mittelständischer Händler morgen noch wettbe-
werbsfähig?
Ich persönlich rege mich immer auf, wenn ich an einem Fachgeschäft vorbei 
gehe an dem steht‚ ’fahr nicht fort, kauf vor Ort‘ – weil dahinter noch das fle-
hentliche ‚bitte-bitte-bitte‘ fehlt. Man muss die Kunden mit anderen Argumen-
ten überzeugen, als nur der örtlichen Nähe. Natürlich freuen wir uns, wenn 
unsere Nachbarn bei uns kaufen. Aber nicht, weil wir nebenan sind, sondern 
weil unsere Leistung besser ist. Es gibt Kunden mit unterschiedlichen Bedürf-
nissen. Die einen wollen nur ein Gerät aussuchen und abholen. Die anderen 
suchen eine gute Beratung, eine ordentliche Lieferung und den fachmännischen 
Einbau inklusive Nachbehandlung. Wir profitieren immer mehr auch vom Nach-
haltigkeitsdenken der Menschen, das spielt uns in die Karten. 

Aber Leistung bieten andere doch auch, oder?
Wir haben ja ein Beispiel in Deutschland gehabt, wo zwei Dinge nicht zusam-
menpassten: AO hatte einen Spitzenservice. Das musste man neidlos anerken-
nen. Aber es ging von der Kostenstruktur nicht auf. Warum? Auf der einen 
Seite hatte AO die Kosten, die wir auch haben. Auf der anderen Seite mussten 
sie aber die Preise mitgehen, die die großen Onliner vorgegeben haben. Ohne 
Corona wäre das Ende von AO in Deutschland wahrscheinlich sogar noch früher 
gekommen. Worauf ich gespannt bin, ist die Entwicklung von Coolblue, weil 
die im Prinzip ja einen ähnlichen Weg gehen, sich aber zusätzlich teure Flag-
shipläden leisten. 

Gibt Ihnen das EP: Markenkonzept genug Spielraum?
Es gibt Leitplanken, die meines Erachtens nach relativ weit gefasst sind. Und 
wir haben mit ElectronicPartner ein fachhandelsspezifisches Gebilde, das unser 
Geschäft auch versteht. Wir als Unternehmer haben unter der Marke EP: immer 
noch viele Freiheiten, beispielsweise bei den Sortimenten. Bei der Umsetzung 
werden wir dann unterstützt. Wenn man sich die Entwicklung der letzten Jahre 
so anschaut, bin ich sehr froh, ein EP’ler zu sein.

Wie haben Sie die Übernahme eines Euronics-Kollegen vor 
zwei Jahren – mitten in der Corona-Zeit – verkraftet?
Ich sage es mal so: Der Umsatz pro Quadratmeter ist zufriedenstellend. Es war 
von Anfang an ein profitables Unternehmen, sehr hochwertig im Verkauf und 
von der ganzen Struktur her gesund. Es hat eben alles zu uns gepasst. Umso 
unverständlicher eigentlich, dass hier fünf Jahre erfolglos nach einem Nachfol-
ger gesucht wurde. Es wird wohl in Zukunft mehr Filialstrukturen geben müs-
sen, weil viele Standorte keine Nachfolger finden. Nach der Übernahme sind 
übrigens viele andere Kollegen auf mich zugekommen.

Was können Sie uns über esperto und das Thema Kaffee 
erzählen? 
Ich war 2016 mit Wolfgang Caspari Mitgründer von esperto. Wir wollten ge-
meinsam eine Kaffeebude aufmachen und Kaffeevollautomaten mit vollem 
Service verkaufen. Bei der Standortsuche wurde zufällig direkt neben unserem 
Geschäft das Ladenlokal frei. Wir haben dann die Vollautomaten bei uns aus 
dem Sortiment genommen und das neue Geschäft esperto eröffnet. Es hat sich 
etwas anders entwickelt, als wir gedacht haben. Die Idee war, Vollautomaten 
zu verkaufen, zu reparieren und nebenbei auch coffee-to-go anzubieten. Daraus 
wurde ein Tisch und dann noch ein Tisch und jetzt ist es ein profitables Café, in 
dem wir nebenbei Vollautomaten verkaufen und reparieren. Wir haben daraus 
übrigens 2018 gemeinsam mit Robert Drosdek ein Fachhandelskonzept für 
Brömmelhaupt entwickelt, das auch unter der Marke esperto lief. 

„Es wird wohl in  
Zukunft mehr Filial-
strukturen geben 
müssen, weil viele 
Standorte keine 
Nachfolger finden.“
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Die Fragen gestellt hat:  
Joachim Dünkelmann
j.duenkelmann@hitec-magazin.de

Wer kümmert sich bei Ihnen um Online-Shop und Social 
Media?
Den Onlineshop betreiben wir über EP:, das läuft weitgehend automatisch. Dort 
gibt es Einstellungsmöglichkeiten für uns, die recht schnell zu machen sind. Die 
Abwicklung läuft über unser Vertriebsteam mit. Hier bin ich eigentlich nur ge-
fragt, wenn es Probleme gibt. Trotz einer gewissen Größe meines Unterneh-
mens nehme ich mir die Zeit, in den Verkauf zu gehen, um den Kontakt zum 
Kunden zu halten. Ein großer Fehler vieler Filialsysteme ist, die Nähe zum Ope-
rativen zu verlieren. Im Bereich Social Media haben wir einige Sachen auspro-
biert, die nicht ganz so gut geklappt haben. Was gut funktioniert, ist unsere 
Servicewerbung. Wir haben hier im kommenden Jahr noch einiges vor – das 
will ich aber noch nicht verraten.

Was halten Sie von dem Recht auf Reparatur?
Die Grundidee ist schön und gut, aber es hakt an vielen Stellen. Es wird zu ei-
nem deutlichen Preisanstieg führen, nicht nur bei Ersatzteilen, sondern auch 
bei Neugeräten. Das kann nicht im Interesse der Kunden sein. Viele Hersteller 
werden es gar nicht umsetzen können und Ersatzteile irgendwo zukaufen.
Die Logik vom Recht auf Reparatur erschließt sich mir auch sonst nicht ganz. 
Bei Autos haben wir wenigstens den TÜV, der alle zwei Jahre nochmal drauf-
schaut. Aber bei den Hausgeräten haben wir niemanden – und die soll künftig 
jeder Kunde selber reparieren und damit seine Hütte abfackeln? Das habe ich 
auch an der Energiewende noch nicht verstanden: Die Heizung wird regelmäßig 
überprüft, aber die Elektroinstallation interessiert niemanden. Dabei wäre das 
enorm wichtig, denn die Leitungen sind vielfach für Photovoltaik, Wärmepum-
pen oder Wallboxen überhaupt nicht ausgelegt. 

Ihr Hauptgeschäft liegt in der Frechener Fußgängerzone – 
ein idealer Standort?
Hätten Sie mich vor Corona gefragt, hätte ich uns ganz klar als Nahversorger 
definiert. Aber es hat sich verändert. Was deutlich zurückgegangen ist, sind 
beispielsweise Kleingeräte, Leuchtmittel und Zubehör. Und viele unserer Kunden 
sehen wir gar nicht mehr im Laden, weil sich der Verkauf beim Service vor Ort 
ergibt oder sie telefonisch oder online von uns beraten werden. Es gibt in der 
Innenstadt Leerstände und es drohen auch weitere, vor allem im Textilbereich. 
Problematisch sind auch viele internationale Immobilienbesitzer, denen Leer-
stand lieber ist als Mietsenkungen. Ein Standortwechsel macht für uns aber 
keinen Sinn, weil wir hier in der Fußgängerzone eine klare und gelernte Anlauf-
station sind – seit Ende der 40er Jahre hier im Haus. 

Was bereitet Ihnen im Moment die größten Probleme?
Eindeutig der Fachkräftemangel. Wir bräuchten am liebsten fertige Leute. Das 
Feld der Energie- und Mobilitätswende wird immer größer, aber es gibt zu 
wenige Elektroinstallateure. Daneben würde uns ein Ausbildungsberuf ‚Weiß-
ware-Techniker‘ sehr helfen. Die klassischen Radio-Fernseh-Techniker werden 
immer weniger, aber der Bedarf ist nach wie vor da. Selbst 20-jährige kommen 
mit dem Fernseher unter dem Arm in den Laden und wollen ihn überprüfen 
lassen – weil das Thema Nachhaltigkeit immer wichtiger wird. Das Recht auf 
Reparatur wird die Lage auch nicht verbessern, im Gegenteil.

Welche Bedeutung haben Messen wie die IFA für Sie?
Ich halte die IFA als Netzwerk für sehr wichtig, in der Außenkommunikation zum 
Konsumenten aber in den letzten Jahren für nicht mehr gut aufgestellt. Es gibt 
keine direkten Kaufimpulse mehr, was früher ja mal so war. Die Leute kamen rein 
und sagten: ‚Ich will das Ding, das Miele da in Berlin vorgestellt hat‘. Wenn man 
heute am Eröffnungsfreitag die Tagesschau guckt, sieht man allenfalls eine kur-
ze Meldung. Es ist unglaublich wichtig, dass die nächste IFA stark ist und die 
Industrie Flagge zeigt. Dann kann man die Medien vielleicht zurückgewinnen. 
Und vielleicht ist auch eine starke Messe im Zwei-Jahres-Turnus besser, als eine 

schwache jährliche IFA. Sonst verlieren wir irgendwann die Messe aus Deutsch-
land und fliegen alle zwei Jahre nach Dubai oder sonstwohin. 

Sie führen das Unternehmen in fünfter Generation. Sind Sie 
nie auf die Idee gekommen, etwas anderes zu machen?
Eigentlich war klar, dass ich etwas anderes mache. Ich war im Ausland und habe 
auch International Business studiert. Anders, als meine beiden älteren Schwestern 
hat mich mein Vater nie direkt gefragt, ob ich das Geschäft übernehmen will. Aber 
relativ früh im Studium war mir klar, dass ich das will. Als ich das meiner Mutter 
erzählt habe, war ihre erste Reaktion „Niklas, willst Du Dir das wirklich antun?“. 
Ich habe es mir angetan und bin bis heute sehr glücklich über diese Wahl. Als 
Unternehmer trifft man eigenständig Entscheidungen und darf seine eigenen 
Fehler machen, ohne höhere Instanz. Das schätze und genieße ich. 

Herr Geuer, vielen Dank für das Gespräch.

„Wir profitieren immer 
mehr auch vom Nach-
haltigkeitsdenken der 
Menschen, das spielt 
uns in die Karten.“
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Mehr Intelligenz zieht im Gebäude ein – 
das präsentieren in Frankfurt über 2.000 
Aussteller in 18 Hallen. Als Leitmesse für 
Beleuchtung und Gebäudeautomation hat 
die Light + Building hier seit dem Jahr 2000 
Tradition. Neuheiten aus den Bereichen 
Licht, Elektrotechnik, Haus- und Gebäu-
deautomation sowie vernetzter Sicherheits-
technik werden gezeigt. Mit der technologi-
schen Entwicklung rückt die Fachmesse 

auch für neue Zielgruppen 
in den Mittelpunkt. Von 
Photovoltaik bis zum Wär-
metauscher braucht es 
technische Infrastruktur im 
Gebäude, die immer mehr 
Technikhändler für sich als 
Geschäftsfeld erschließen. 
Hinzu kommen Energie-
speicherung und Ladetech-
nik für die Elektromobilität 
mitsamt der erforderlichen 
Elektroinstallation. Von der 

intelligenten Gebäudevernetzung ganz zu 
schweigen. So treten neben Leuchtenfach-
händlern und Lichtplanern im kommenden 
Jahr auch Fachhändler aus dem Home und 
Consumer Electronics Revier vom 3. bis 8. 
März 2024 die Reise nach Frankfurt an.

LICHTE MOMENTE

In Sachen Dekorative Beleuchtung und 
Technisches Licht ist die Messe das Eldorado. 
Die marktführenden Unternehmen zeigen in 
der Main-Metropole, was die Branche an 
innovativem Licht zu bieten hat. Insgesamt 
belegt das Thema Licht rund 64 Prozent der 
Fläche. Im östlichen Messegelände bietet die 
Light + Building einen neuen „Licht-Rund-

lauf“ über die Via Mobile – von den Hallen 
5 und 6 über das Forum über Halle 3 bis hin 
zu Halle 4 – der alle Facetten der Beleuch-
tung umfasst. Die Anbieter aus dem Bereich 
‚technisches Licht‘ sind in Halle 3.0, Halle 5 
und im Forum zu finden. Die neueste Frank-
furter Messe-Halle 5 beherbergt das techni-
sche Licht. Die größte Halle 8 vereint das 
komplette Angebot lichttechnischer Kompo-
nenten sowie Halle 10 asiatische Anbieter. 
Die Halle 3.1 hat den Fokus auf dekorativem 
und technisch, designorientiertem Licht, die 
ganze Bandbreite der dekorativen Beleuch-
tung zeigt sich in Halle 6. 

SERVICE INKLUSIVE

BVT-Mitglieder profitieren auf der Frank-
furter Messe in mehrfacher Hinsicht. Sie 
erhalten kostenlosen Zugang zur Messe 
und können mit ihrem Ticket auch den Nah-
verkehr im Verkehrsverbund frei nutzen. Wer 

also die teuren Hotels in „Mainhattan“ 
meiden will, kann sich zwischen Darmstadt 
und Taunus eine Bleibe suchen und kosten-
frei von und zum Messegelände pendeln. 
Freien Zugang erhalten Mitglieder auch 
zum „Business Club“ in Halle 4.2, ein ent-
spannter Treffpunkt mit Kollegen. Eingela-
den sind Sie auch zum BRANCHENFORUM 
LICHT am Messemontag – mehr dazu er-
fahren Sie in dem Kasten auf dieser Seite. 
Mitglieder im Handelsverband können ihr 
Fachbesucherticket zur Light + Building 
beim BVT unter bvt@einzelhandel-ev.de 
kostenfrei anfordern.	 n

hitec
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Innere Werte
Nicht nur für Licht-Profis ist die Light + Building Messeheimat und 
Pflichttermin. Mit Energiewende und Elektromobilität rückt die 
Frankfurter Branchenschau für Technikhändler in den Fokus.
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Branchentreff in Frankfurt
Am Messe-Montag, dem 4. März, bietet das BRANCHENFORUM LICHT auf der Light + 
Building eine Anlaufstelle für alle Licht- und Leuchtenprofis. Der Handelsverband Technik 
(BVT) lädt gemeinsam mit der EK-Fachgruppe licht+concept und mit Un-

terstützung der Messe Frankfurt ab 17 Uhr auf die Designer Plaza in Halle 3.1. Neben Ansprechpartnern 
von Verband und Verbundgruppe treffen sich hier Gleichgesinnte auf ein Kaltgetränk mit Fingerfood, um 
die neuesten Branchentrends und Messeneuheuten zu diskutieren. Anmeldung unter dem QR-Code oder 
www.ek-messen.de/event/light-building-2024

    

    

Das Highlight Event zur l ight+buildingBRANCHENFORUM LICHT*present together

Einfach QR-Code einscannen 

und anmelden.

www.ek-messen.de/event/light-building-2024/

Frankfurt am Main | 04.03.2024 | 17:00 Uhr | Halle 3.1 | Designer Plaza

*M i t  f r eund l i c he r  Ün t e r s t ü t z ung  de r 

03.03. – 08.03.2024

STANDORT 

Halle 4.2  |  Business Club
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EINTRITT 

zur light+building
+ kostenlose Nutzung 
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VIP
Package

Unsere Highlights zur  

GEMEINSAME 
TOUREN

zu neuen und 
interessanten 

Lieferanten
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BRANCHENFORUM LICHT*

present together

Einfach QR-Code einscannen 
und anmelden.

www.ek-messen.de/event/light-building-2024/

Frankfurt am Main | 04.03.2024 | 17:00 Uhr | Halle 3.1 | Designer Plaza

*M i t  f r eund l i c he r  Ün t e r s t ü t z ung  de r 

03.03. – 08.03.2024
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TOUREN
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Lieferanten

„Messen sind ein Treibhaus des Optimismus, 
hier kann man von den Besten lernen“, so 
Wolfgang Marzin, Vorsitzender der Ge-
schäftsführung Messe Frankfurt

„Wir haben eine volle Markt-
abdeckung im Bereich Licht 
und auch Gebäude“, versi-
chert Johannes Möller,  
Leiter Brandmanagement 
Light + Building



weis zu Sendungen, die auch in UHD zu 
empfangen sind. Aktuell sind das über 
2.000 UHD-Events im Jahr, darunter Shows 
wie „Let’s Dance“ oder das „1% Quiz“, 
Spielfilme oder Sporthighlights wie Fußball-
spiele der Nationalmannschaft oder der 
UEFA Europa League. 

VORFÜHREN IST ÜBERZEUGENDER 
ALS TAUSEND WORTE

Über 80 Prozent der in Deutschland ver-
kauften UHD-Fernseher der großen Mar-
kenhersteller haben die HD+ TV-App bereits 

von Werk an mit an Bord. 
Bei der Installation des TV-
Geräts muss die HD+ TV-
App lediglich einmalig 
aktiviert werden und kann 
dann sechs Monate ko-
stenfrei getestet werden. 
An jeder weiteren Verlän-
gerung wird der Handel 
beteiligt. Es lohnt sich da-
her gleich mehrfach, die 
Vorteile der neuen HD+ 
TV-App im Verkaufsge-
spräch zu demonstrieren. 
Wer sie einmal probiert 
hat, wird sie nicht mehr 
missen wollen. 	 n
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Die neue HD+ TV-App
Upgrade für noch besseren Fernseh-Komfort

Moderne Smart-TVs bieten Zuschauerin-
nen und Zuschauern nicht nur beste Bild- und 
Ton-Qualität, sondern überzeugen vor allem 
auch mit Funktionen, mit denen sich Filme, 
Serien oder Shows den individuellen Sehge-
wohnheiten anpassen lassen. Mit dem Up-
date der HD+ TV-App wird diese Erfahrung 
für Satellitenhaushalte in Deutschland auf ein 
ganz neues Level gehoben. Denn damit kön-
nen sich die Kundinnen und Kunden auf eine 
stark überarbeitete Version der App mit ver-
besserter Usability und neuen Funktionalitä-
ten freuen. Dank der innovativen Oberfläche 
der neuen HD+ TV-App wird Fernsehen über 
Satellitenempfang zum hybriden Fernsehver-
gnügen mit reibungslosem Wechsel zwi-
schen Live-TV und Komfort-Services wie 
Pause, Mediatheken-Suche oder den Neu-
start bereits angelaufener Sendungen. Das 
Update wird bis Anfang 2024 an alle TV-
Geräte ausgespielt, auf denen die HD+ TV-
App integriert ist.

SATELLITENEMPFANG AUF 
BISLANG UNERREICHTEM NIVEAU 

Die neue HD+ TV-App ist im Grunde viel 
mehr als nur ein Update: Sie ist vergleich-
bar mit einem Upgrade im Flugzeug oder 
Bahn in die Business- bzw. 1. Klasse. Künf-
tig kommen so auch Satelliten-Zuschaue-
rinnen und -Zuschauer erstmals in den 
Genuss, das gerade laufende Programm 
ganz einfach und ohne zusätzliche Hard-
ware zu pausieren. So lässt sich bequem 

ein Telefonat annehmen, ohne die Auflö-
sung der 1-Million-Euro-Frage oder beim 
Krimi den entscheidenden Hinweis zum 
Mörder zu verpassen. 

Ein weiteres Highlight der neuen HD+ 
TV-App ist die intuitiv gestaltete neue Ho-
me-Seite. Sie bietet einen schnellen Über-
blick über TV-Tipps, Mediatheken-Highlights 
und ermöglicht zugleich den einfachen, di-
rekten Zugriff auf beliebte TV-Formate. 
Ebenfalls ein starkes Argument für die An-
schaffung eines UHD-fähigen Smart-TVs 
mit HD+ TV-App ist der automatische Hin-

Das neue Design der HD+ TV-App macht 
Fernsehen so einfach wie nie

Alle Mediatheken
auf einen Blick –
mit der HD+  
Mediatheken-
Suche.
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SPEC IAL

n �„Vereint Technologien  
von Siebträger, Kaffee- 
vollautomat und Kapsel- 
maschine.“

n �„Kompakte Maße für jeden 
Einsatzort.“

n �„Zubereitung von Ristretto 
bis Café Grande.“

hitec
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n �„Große Auswahl mit bis zu  
21 voreingestellten Milch-, Tee- 
und Kaffeevarianten sowie neuen 
Kaltgetränkespezialitäten.“

n �„Mit einzigartiger WMF Doppel-
Thermoblock-Technologie.“

n �„Einfache Bedienbarkeit dank 
Click-and-Clean Reinigungs-
system.“
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CUBE 4‘102

Gefundener Preis:  
UVP 479 Euro

MARC AZAD,  
STRATEGIC MARKETING, WMF: 

„Die WMF Perfection 600 
Series überzeugt mit neu-
en Features wie dem pa-
tentierten Click&Clean 
System, Cold Drinks und 
natürlich dem ikonischen 
WMF Design mit hoch-
wertigen Materialien.“

WMF

WMF Perfection  
600 Serie 

Gefundener Preis: 
UVP ab 1.199 Euro
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	n �„Cold Extraction Technology für Cold Brew und Espresso Cool.“
n �„Die Smart Tamping Station hilft beim Erzeugen des richtigen  

Tamping-Drucks und leitet halbautomatisch durch diesen Prozess.“
n �„Großer 2,5 Liter Wassertank.“

SIMON WINKLER, MARKETING MANAGER DE’LONGHI: 

„Seit Beginn der ersten Perfetto Kampagne 
konnten wir unsere Marktführerschaft deut-
lich ausbauen und führen in den Kategorien 
Siebträger und Kaffeevollautomaten den Markt 

an. Das verdanken wir vor allem unseren Inno-
vationen, wie beispielsweise der La Specialista 

Maestro mit Cold Extraction Technology. Die Siebträgermaschine  
ist designt für Fans des echten Barista-Feelings zuhause und begei-
stert Kaffeeliebhaber:innen nun auch mit Cold Brew Funktion.  
Zum ersten Mal gibt es jetzt auch einen Spot zu einer Siebträger- 
maschine im TV - wir können also mit Stolz sagen, dass Brad Pitt 
vollkommen recht hat, wenn er sagt: ‚Perfetto!‘.“

n �„Temperaturauswahl zwischen 40 
und 100° C in 10° C-Schritten.“

n �„Erhitzt immer nur so viel Wasser, wie 
tatsächlich benötigt wird.“

n �„Mit abnehmbarem 4 Liter-Tank.“

CASO DESIGN

Turbo-Heißwasserspender HW 1660

Gefundener Preis: UVP 159,99 Euro

FO
TO

: C
A

S
O

 D
E

S
IG

N

FO
TO

S
: D

E
’L

O
N

G
H

I

DE‘LONGHI

La Specialista Maestro

Gefundener Preis: UVP 1.599 Euro

Wir stellen vor: 
der neue Grundig Nano-
QLED-Fernseher. 

www.grundig.de

Der Grundig Nano-QLED bietet mit seiner helleren, lebendigeren und gesättigten 
breiten Farbpalette ein hochmodernes Seherlebnis und eignet sich perfekt für 
alle Ihre Unterhaltungsbedürfnisse, egal ob Filme, Spiele, Sport oder Live-Events.  
Entdecken Sie zukunftssichere Technologie, atemberaubende Bilder und beein-
druckenden Sound, alles nahtlos integriert mit Google TV für ein  unvergleichliches 
Benutzererlebnis. Der umweltfreundliche Grundig Nano-QLED-Fernseher verwendet 
recycelte Teile und räumt der Energieeffizienz Priorität ein – und er hebt Ihre 
Unterhaltung mit preisgekröntem Design sowie erweiterten Funktionen auf ein 
völlig neues Niveau.

GRUN_AZ_QLED_hitec_210x99mm_2023-11-0952_F39.indd   1GRUN_AZ_QLED_hitec_210x99mm_2023-11-0952_F39.indd   1 16.11.23   14:3616.11.23   14:36
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KURT DOJACZEK, VERTRIEBSLEITER VON SODAPOP: 

„Mit unseren neuen Wasserfilterprodukten reagieren wir auf die Bedürfnisse unserer 
Kund:innen, die immer mehr zu umweltfreundlichen Produktalternativen greifen. Die 

Wasserfilterkartuschen sind mit gängigen Systemen kompatibel, fügen sich ideal in unser 
bestehendes Angebot ein und ergänzen insgesamt unsere Wassersprudler und Sirupe.“

SODAPOP

3er-Pack Wasserfilterkartuschen 

Gefundener Preis: UVP ab 14,99 Euro
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n �„Das integrierte Filterbett aus Aktivkohle 
und Ionenaustauscherharz reduziert ge-
ruchs- und geschmacksstörende Stoffe 
wie Chlor oder einige Schwermetalle.“

n �„Mit einer Kartusche können – je nach 
Härtegrad – ca. 150 Liter Wasser gefiltert 
werden.“

n �„Auch als 3er-Pack Magnesium-Wasserfil-
terkartuschen erhältlich, die das Wasser 
zusätzlich mit Magnesium anreichern.“

MEHR INFORMATIONEN UNTER WWW.SODAPOP.COM

n �„Zwei Mahlwerke für die Zubereitung 
von unterschiedlichen Sorten in einer 
Maschine.“

n �„Intuitive Bedienung über das Panorama 
Coffee Panel.“

n �„Das Coffee Eye sorgt dafür, dass die 
Tassen je nach gewählter Spezialität 
stets unter dem richtigen Auslauf plat-
ziert sind.“

JURA

J8 twin 

Gefundener Preis:  
UVP 2.199 Euro
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n �„5 voreingestellte Programme mit 4 Brühtemperaturen 
(80/85/90/100° C).“

n �„Ziehzeit bis 10 Minuten einstellbar, 24 Stunden Startzeitvorwahl.“
n �„Inklusive Einfülltrichter und Teelot.“
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ROMMELSBACHER 

Tee Automat TA 1200

Gefundener Preis: UVP 199,99 Euro



SEVERIN

FILKA

Gefundener Preis: UVP ab 299 Euro

GASTROBACK

DESIGN ESPRESSO 
BARISTA TOUCH

Gefundener Preis: 
UVP 899,90 Euro

n �„Ob einzelne Tasse, zwei Kaffeebecher oder eine ganze Kanne Kaffee – die 
dafür jeweils benötigte Wasser- und Kaffeemenge wird perfekt aufeinander 
abgestimmt.“ 

n �„Der spülmaschinengeeignete Filter schont die Umwelt und spart Geld.“
n �„Besonders leiser Mahlvorgang durch optimiertes Kaffeemahlwerk.“
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n �„Schritt-für-Schritt Bedie-
nung über einen intuitiven 
LCD-Touchscreen.“

n �„Integriertes Kegelmahl-
werk mit 11 Mahlgradein-
stellungen.“

n �„Maximaler Komfort dank 
360° schwenkbarer 
Milchaufschäumdüse, ab-
nehmbaren 2 Liter-Wasser-
tank, sowie Warmhalte-
platte für sechs Espresso-
tassen.“
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Design Siebträgermaschine

Espresso Gourmet
•  Gehäuse und Siebträger aus hoch-
 wertigem Edelstahl
•  Leistungsstarke 19 bar Ulka-Pumpe
•  Automatische Vorbrühfunktion
•  Dampflanze für cremigen Milchschaum
•  Integrierte Tassenwärmeplatte
•  Abnehmbarer Wassertank für 1,5 l
•  Inkl. 3 Edelstahl-Filtereinsätze, Tamper, 
 Portionierlöffel und Milchkännchen

Himmlischer
Genuss

SCAN MICH
Jetzt Informieren!

caso-design.de
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»nachts  im museum«
NAME:

POSITION:

HERKUNFT:

Martin Richrath
CEO EK  Retail
Dormagen

Was war Ihr Berufswunsch als Kind?
Pilot.

Wohin fahren Sie gerne in den Urlaub?
Es gibt nicht den einen Ort, den ich jetzt nennen könn-
te. Wir entdecken gerne Neues, daher wäre 
die Antwort wohl: Woanders als letztes 
Jahr. 

Was war Ihr schönster Lust-
kauf?
Wir haben einige Jahre in 
Asien gelebt und gearbei-
tet. Von dort haben wir 
uns zwei alte Vespas mit-
gebracht, die jetzt restau-
riert und angemeldet in 
unserer Garage stehen.

Ich bin Fan von …
diversen Podcasts mit unter-
schiedlichen Themenschwerpunk-
ten, von Wirtschaft über Bauhaus bis 
gesunde Ernährung.

Am liebsten esse ich …
Frisches aus der Region, in der ich gerade bin – gerne 
auch ein bisschen schärfer.

Kaum jemand würde annehmen, dass ich…
gerne nachts allein durch ein Museum laufe, zum Bei-
spiel während der Nacht der Museen.

Ich würde gerne mal … 
Green Day in Berlin auf der Waldbühne auf einem Live-
Konzert erleben, wenn die noch mal nach Deutschland 
kommen. 

Welche Freiheit nehmen Sie sich?
Die Freiheit, meine Meinung zu sagen.

Welchen Klang/Geräusch/Musik 
mögen Sie am liebsten?

Das Klingeln der Kasse bei 
unseren rund 4.000, hof-
fentlich mit der Geschäfts-
entwicklung zufriedenen, 
Händlern.

Wie entspannen Sie  
am besten?

Beim Spaziergang mit unse-
ren Hunden durch die hei-

matlichen Rheinauen in Zons 
bei Dormagen.

Wer sagt Ihnen die Wahrheit?
Ich hoffe, jeder. In unserer Verbundgruppe 

herrscht jedenfalls ein sehr offener und ehrlicher  
Umgang.

Haben Sie ein Lebensmotto?
Richte deinen Fokus auf die Lösung, nicht auf das  
Problem.

FOTO: PRIVAT
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