adaprtierbar: Sie kénnen am Untergrund
verklebt, verschraubt, vernicter, mittels
Magnethalterung oder durch vorhande-
ne Osen befestigt werden.

DIE ROLLE DES SPEICHERS

Dass selbst am noch relativ jungen
Speichersektor bereits diverse Entwick-
lungen das konventionelle Schema aus
»Strom erzeugen, Uberschuss speichern
und bei Bedarf selbst verbrauchen®
durchbrechen, wurde in den abschlie-
Benden Vortriigen klar. Franz-Josef
Feilmeier von der FENECON GmbH
bot Einblicke in Vermarktungs- und
Geschiftsmodelle Speicherls-
sungen und machte dafiir die Wirt-
schaftlichkeit von Stromspeichern an
fiinf Punkten fest: 1. Eigenverbrauch
durch PV-Anlage und Stromspeicher
optimieren, 2. Eigenverbrauch durch
intelligentes  Energiemanagement er-
hohen, 3. Versorgungssicherheit durch
Notstromfunktion schaffen, 4. Geld
verdienen durch Erbringen von Netz-
dienstleistungen und aktive Teilnah-
me an der Encrgiewendc im Nerz, 5.
Strom zu giinstigen Zeiten cinkaufen.
Feilmeier verglich die heute zumeist
realisierten und bereits méglichen
Speichersysteme anhand des Beispiels
althergebrachtes Mobiltelefon vs. mo-
dernes Smartphone — basierend auf
einem adiquaten System liefen sich
durch die Vermarktung von Primiir-
regelleistung lukrative Ertriige erzielen,
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im privaten ebenso wie im gewerbli-
chen Bereich.

Walter Schiefer von D.E.U.S. Con-
sulting ging schlieflich auf unsere
enorme Abhingigkeit von Strom sowie
die damit verbundenen Gefahren eines
méoglichen Blackouts ein — und wie
Stromspeicher in Kombination mit
Notstromversorgung  Schutz  bieten.
Schiefer verwies hier auf die Notwen-
digkeit kleinteiliger lokaler und  regi-
onaler (inselbetriebsfihiger) Losungen.
Denn bei einem Blackout sei ,zentrale”
Hilfe eben nicht mehr méglich.

Die Maglichkeiten semitransparenter Zel-
len veranschaulichte ertex solartechnik.

HINTERGRUND

' SCHACKE MIT NEUEM STANDKONZEPT BEI DEN EFHT

Das Salzburger 4 mal 4

D er ElektrogrofShandels-Markefiihrer
war bei den Elektrofachhandelsta-
gen besonders stark vertreten — sowohl
was die Standgréfle von 130 m* betrifft,
wie auch hinsichtlich der Standbesetzung:
Neben den Konsumgiiterfachabteilungen

| aller sieben Vertriebsniederlassungen wa-

ren die Spezialisten des Konsumgiiter Au-
Rendienstes sowie mit Gerhard Rauth der
Einkaufsverantwortliche und mit Indzi
Kodba die Leiterin dieses Geschiiftsfeldes
bei Schiicke prisent. Wie Kodba erklirte,
verfolgte man mit dem runderneuerten
Auftritce zwei Ziele: Bei der Unterhal-
tungselektronik die Innovationen und
bei der Weilware die Fokusbereiche von
Schiicke zu zeigen. ,Schiicke hat sich zu
den EFHT bekannt — entsprechend gut
wollen wir uns hier mit unserem villig
neuen Standkonzept prisentieren. Denn
ich meine, wir brauchen cine gemeinsa-

me Messe in Osterreich.”
TRAGENDE SAULEN

[n der UE prisentierte man die vier
Hauptlieferanten Samsung, LG, Panaso-
nic und Grundig mit je ciner Siule und
auf diesen wiederum jeweils vier TV-
Geriite — drei Innovationen und ein Akti-
onsmodell. , Unser Ziel lautet, alle neuen
Technologien zu zeigen, dh v.aa. OLED
und QLED, und wo die jeweiligen Vor-
teile liegen. Auerdem konzentrieren wir
uns auf Modelle ab 55 Zoll, weil erfah-
rungsgemifd der Fachhandel bei grof8en
Diagonalen gegeniiber der Grofifliche
zumeist etwas hinterher ist. Und mit neu-

en Technologien zeigt man automatisch
auch immer Premium-Produkte, denn
32- und 40-Zoll-LCD-TVs sollten ohne

weiteres gehen”, erliuterte Kodba.

Indzi Kodba inmitten der vier tragenden UE-Saulen des EFHT-Auftritts von Schacke.

e

Den zweiten Teil des Messeauftrites bil-
dete die Weifdware, wo man sich schwer-
punktmiilig Marken widmete, bei denen
Schiicke eine Vorreiterrolle einnimmt:
Beurer und Remington/Russell Hobbs
sowie die exklusiv vertriecbenen Produkte
von Eudora, Feuer Design (Holzkohle-
Tischgriller, die keinen Rauch erzeugen)
und natiitlich Nivona (mehr iiber den
Kaffee-Spezialisten auf S. 49).

VOLLE UNTERSTUTZUNG

Wie Kodba weiter ausfithree, werden
den Schiicke-Kunden auch entsprechen-
de POS-Konzepte geboten, die man
gemeinsam mit den Lieferanten entwi-
ckele: ,Wir treten hier gemeinsam mit
dem Hindler gegeniiber der Industrie
auf und unterstiitzen ihn dariiber hinaus
auch bei Marketing und Werbung. Viele
Hindler hitten wegen ihrer Betriebsgrim
e oder der (zu) geringen Umsitze sonst
gar keine Unterstiitzung, daher halten wir
diesen Aspekt fiir sehr wichtig und sehen
eine unserer Aufgaben darin.” Als weite-
re Maflnahme in Richtung aktive Mar-
ketingunterstiitzung nannte Kodba den
heuer erstmals aufgelegten Osterfolder,
der in Anlehnung an das traditionell im
Oktober/November erscheinende Win-
terjournal von Schiicke gestaltet wurde:
Diesen 4-Seiter haben wir den Hiindlern
kostenlos zur Verfiigung gestellt. In dieser
Form hat es so etwas bis dato niche gege-
ben, aber der Osterflyer ist sehr gut ange-
kommen und daher wollen wir auch fiir
den Sommer ctwas Ahnliches vorberei-
ten.” Man will in dieser Hinsichrt jedoch
nichts iiberstiirzen: ,Der Hiandler muss ja
mitkommen und braucht natiirlich auch
Zeit zum Verkaufen.”
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