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Nach der Ubernahme der Marken Candy und Hoover in die
Haier-Gruppe verkiindete Thomas Wittling, Geschaftsflihrer
fir Deutschland und Osterreich, Anfang Mai seine Strategie bis
zum Jahr 2022 und die lautet: Haier will nach ganz oben

D as Unternehmen Haier mit Firmensitz
im chinesischen Qingdao wurde 1984
gegriindet und ist laut Euromonitor Inter-
national in den vergangenen zehn Jahren
in Folge der global groBte Hausgerateher-
steller. Die mit 35 Jahren vergleichsweise
junge Marke ist derzeit die am schnells-
ten wachsende Gruppe der Welt. Firmen-
aquisitionen der vergangenen Jahre wie
General Electric, Fisher & Paykel und zu-
letzt die Candy Group mit einem globalen
jahrlichen Umsatz von weit tGber einer Mil-
liarde Euro, untermauern diese Aussage.

In Deutschland will Haier zusatzlich mit
organischem Wachstum seiner drei Labels
Haier, Hoover und Candy punkten. Dabei
steht die Marke Haier fir technische Inno-
vationen und wird mehr und mehrim Pre-
miumbereich positioniert, denn der Preis-
index hat sich im Vergleichszeitraum 2017
zu 2018 von 89 auf 103 deutlich nach oben
bewegt. Im Bereich der Kiihlgerate liegt er
sogar schon bei 157. Massgeschneiderte
Losungen und ausgezeichnetes Design
unterstiitzen diesen Plan.

Dank der intensiven Marktbearbei-
tung und der Zusammenarbeit mit nahe-
zu allen Einkaufsverbanden konnte der
Umsatz aus 2017 verdoppelt werden. Im
Fachhandel punktet Haier mit seinem Bril-
liance-Konzept, bei dem der Handler mit
einem Premiumsortiment und sicherer
Spanne Geld verdienen kann. Die Anzahl
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der Premiumhéndler konnte in den ver-
gangenen Monaten sukzessive gesteigert
werden. Thomas Wittling und sein Team
arbeiten konstant am weiteren Ausbau,
um zusatzliche Handler mit »Weitblick«
von dem Fachhandelsprogramm zu Uber-
zeugen. Gleiche Zielsetzung, ndmlich
Verdoppelung des Umsatzes, hat sich die
asiatische Firmengruppe fir das Jahr 2022
vorgenommen, denn die Marke soll weiter
wachsen. In Europa liegt Haier mit einem
Marktanteil von 5,9 Prozent auf dem fiinf-
ten Platz. Deshalb ist davon auszugehen,
dass dieses ehrgeizige Ziel mit weiteren
Firmenzukdufen realisiert werden soll.

Im deutschen Handel wird die Haier-
Group ihre drei Marken mit unterschied-
lichen Markenpositionierungen platzie-
ren. Haier fihrt das Trio als Premiumbrand
an, gefolgt von Hoover, die mit qualitativ
hochwertigen Produkten fiir Performance,
Wohlbefinden und Vertrauen stehen.
Candy als die Marke fur jedermann punk-
tet mit italienischem Touch sowie Produk-
ten, die »smart & easy« sind.

Das Wachstum von Hoover soll ganz
klar aus dem Einbausegment kommen.
Innovationen wie der auf der Living Kit-
chen vorgestellte Backofen »Keep Heat«
unterstlitzen dieses Vorhaben. Ab 2020
will auch die Marke Haier den Einbaugera-
temarkt fir sich erschlielen. Ein weiterer
Wachstumsmarkt fiir Hoover ist das boo-

High - Higher - Haier

Geschaftsfiihrer Thomas Wittling (Bild Mitte) mit
Spitzenstars aus dem Skisport wie Michael Greis
(links) und Sven Hannawald

mende Segment der Akkustaubsauger, in
dem die Marke schon gut vertreten ist.

Das Sport-Sponsoring der diesjahri-
gen Nordischen Ski-Weltmeisterschaft in
Seefeld hat dem Unternehmen Haier viel
Aufmerksamkeit in den Medien beschert.
Durch das positive Abschneiden der deut-
schen Mannschaft konnten weit Gber 100
Millionen Kontakte generiert werden, die
dabei helfen werden, den Bekanntheits-
grad von Haier wesentlich zu steigern.

Skisprunglegende Sven Hannawald
begleitete die Haier-Roadshow, die von
Ende Mai bis Anfang Juni durch finf deut-
sche Stadte tourte. Dartber hinaus pra-
sentiert sich die Haier-Gruppe dieses Jahr
auf sdmtlichen Branchenveranstaltungen.
Das startete im Frihjahr bereits mit der
Kolner Living Kitchen sowie den diversen
Kooperationsborsen. Selbstredend wird
es zur IFA 2019 in Berlin einen groBen Mes-
seauftritt der drei Marken geben und auch
die Aera 30 in Lohne sowie die Hausmes-
se bei Hama in Monheim stehen auf dem
Tourplan.



Umfrage bestatigt die Wiinsche
der Industrie an Koop-Messen

n einer grofBen, bundesweit

durchgefiihrten  Exklusiv-
Umfrage wollten wir wissen,
wie die Industrie die ab 2021
geplante Zusammenlegung
der Friihjahrsveranstaltun-
gen von Euronics und Expert
unter dem Dach der Messe
Berlin bewertet.

Lutz Rossmeis|

Wie nicht anders zu erwarten,

begriiBen alle befragten Industrie-Topma-
nager ohne Ausnahme die Zusammenle-
gung der beiden Koop-Messen. Denn seit
langem fordern fiihrende Personlichkei-
ten der Industrie, dass alle Kooperationen
ihre Friihjahrsmessen kiinftig gemeinsam
veranstalten. »Die Industrie hat einen
Traum. Sie trdumt von einem nicht mehr
allzu fernen Tag, an dem sich alle Koope-
rationen darauf verstandigen, kiinftig ihre
Jahresveranstaltungen nur noch an einem
einzigen zentralen Ort in Deutschland
durchzufiihreng, schrieb ich 2017 in einem
CE-Markt electro-Kommentar »Der Wan-
derzirkus’ hatte dann ein Ende.«

Zwei Jahre sind seitdem vergangen und
es werden wahrscheinlich noch weitere
zwei Jahre vergehen, bevor der Wan-
derzirkus 2021 endguiltig Vergangenheit
ist. Laut Umfrage-Ergebnis dauert dies
den meisten jedoch zu lange: 88 Prozent
der befragten Industriemanager hatten
sich gewinscht, dass die gemeinsame
Messe bereits im nachsten Jahr statt-
findet. Auch der gfu-Aufsichtsratsvorsit-
zende Hans-Joachim Kamp sprach sich

Jura

Premium-Partner-Offensive
schafft Win-Win-Situation

Auf den Seiten 16 und
17 dieser Ausgabe kon-
nen Sie die Inhalte der
Expertenrunde lesen,
die im Rahmen der HEPT
mit Handel und Indust-
rie gefiihrt wurde. Vorab
lesen Sie hier die Ein-
schatzung von Jura-Ge-
schaftsfiihrer Horst Ni-
kolaus zum Thema »Wie
bekommen wir die Kun-
den wieder in die Ladengeschafte?«

»Wer einkaufen mochte, wird immer
einen Ort bevorzugen, an dem er sich be-
sonders wohlfiihlt - in der virtuellen wie
in der realen Welt. Hersteller und Handler,

Horst Nikolaus

fur diesen Termin aus: »Es ist
von Euronics und Expert
der wegweisende, richtige
Schritt fur eine Neuausrich-
tung der Frihjahrsmessen
gemacht. Nun muss alles
unternommen werden, um
diese Entscheidung bereits
fir 2020 umzusetzen. Bei dem
zu erwartenden Erfolg werden
sich sicher auch die anderen
Verbundgruppen fiir die neue Plattform
offnen.« Dies ware ganz im Sinne der Um-
frageteilnehmer, die mehrheitlich den
Wunsch duflerten, dass sich auch andere
Kooperationen fiir eine Zusammenlegung
ihrer Veranstaltungen mit den Messen von
Euronics und Expert entscheiden.

Zu einem modernen Messekonzept ge-
hort nach Meinung der befragten Indust-
rie-Personlichkeiten ein gesunder Mix aus
interessanten Vortrdgen, Angeboten nur
an den Messetagen und einer entspre-
chend hohen Besuchsfrequenz. Aul3er-
dem misse ein solches Konzept hoch-
wertig und flexibel einsetzbar sein. Auch
»eine verstarkte Rickkehr zu einem quali-
tativen Ordercharakter« gehdre dazu. Auf
die Frage, ob die Industrie kiinftig einen
groBeren Messeauftritt plane, antworte-
ten 24 Prozent der Befragten mit »jag, 47
Prozent haben sich noch nicht entschie-
den und der Rest meinte, dass dies nicht
geplant sei.

Ich habe auch Jens Heithecker, Exe-
cutive Vice President Messe Berlin und

die das Interesse an ihrem Angebot star-
ken wollen, mussen sich etwas einfallen
lassen. Durch die Vielfalt der Verkaufska-
ndle bieten sich hierzu heute mehr Mog-
lichkeiten als je zuvor. Ein intelligentes
Zusammenspiel zwischen dem stationa-
ren Ladengeschaft und dem Angebot im
Netz ist die Voraussetzung flr ein Kun-
denerlebnis, das Uberzeugt. Die Jura Pre-
mium-Partner-Offensive setzt genau hier
an und unterstitzt den Handel dabei, die-
se Verbindung perfekt umzusetzen. Die
beiden innovativen Premium POS-Module
mit dem Jura Live-Tablet, der neue Hand-
lerfinder auf der Jura Homepage und die
Erlebnis-Seminare »Fit for Coffee« kreieren
eine einzigartige Markenfihrung und sor-
gen fir mehr und vor allem gezielte Nach-
frage. In Verbindung mit den Vertriebs-
konzepten unserer Fachhandler schaffen
wir so eine echte Win-Win-Situation off-
line wie online«

IFA-Direktor, um ein Statement zum Er-
gebnis unserer Umfrage gebeten. Hier ein
Auszug seiner Antwort: »Die Befragungs-
ergebnisse sind in der Tat beeindruckend.
Zuvorderst gilt es der Industrie zu dan-
ken fir ihre uneingeschrankte Zustim-
mung zur Zusammenlegung der beiden
Koop-Messen und das damit ausgespro-
chene Vertrauen. Die Ergebnisse zeigen
ebenso die Ungeduld der Industriepart-
ner, bis 2021 warten zu sollen«.

»Fiir die erste neue Messe - ob 2021
oder 2020 - werden auch Elemente der
bisherigen Koop-Messen wie zum Beispiel
den eigenen Mitgliedern vorbehaltene
Hallen erhalten, um die Zusammenlegung
reibungslos einzuspielens, informiert der
IFA-Direktor. »Prioritat hat aber, den Mit-
gliedern eine attraktive, noch mehr Nut-
zen und Kontakt bringende, gemeinsame
Messeplattform zu schaffen — um ihr Ge-
schaft voranzubringen.« Hier liegt flr Heit-
hecker die Zukunft.

Eine ausfiihrliche Aus- [m]u&
wertung der Umfrage- .13
Ergebnisse einschlieBlich
der ungeklrzten State-
ments von Hans-Joachim
Kamp und Jens Heithe-
cker finden unsere Leserinnen und Leser
auf unserer Website ce-electro.de.

Ich wiinsche lhnen viel Erfolg und weiter-
hin gute Geschafte.

Herzlichst, Ihr

Lutz Rossmeis|
Herausgeber CE-Markt electro

Liebherr Cashback-Aktion

Bio Fresh-Gerat kaufen und
bis zu 200 Euro erhalten

Vom 1. Juni bis 31.
Juli 2019 bietet Lieb-
herr-Hausgerdte mit
der Cashback-Aktion
erstmals eine Pramie
von bis zu 200 Euro
auf ausgewdhlte Bio
Fresh-Modelle. Damit

greift Liebherr das
Thema Lebensmittel-
verschwendung auf

und setzt neue Impul-

se. Nach dem Kauf eines Aktionsgerats im
genannten Zeitraum registriert sich der
Kaufer auf home.liebherr.com/Aktionen
und erhdlt seine Pramie direkt auf sein ge-
nanntes Bankkonto gutgeschrieben.
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Zielsetzung fiir 2022: Die
Haier-Group will auf Platz 1

Nach der Ubernahme der Marken Candy
und Hoover in die Haier-Gruppe verkiindet
Geschéftsfihrer Thomas Wittling seine
Strategie bis zum Jahr 2022 und die lautet:
Haier will nach ganz oben. | Seite 2

Genius X analysiert den Putzstil
durch Kiinstliche Intelligenz

Oral-B sieht eine Zukunft, die es

dem Konsumenten ermdglicht, seine
Gesundheit zuhause bei der taglichen
Mundpflege zu kontrollieren und in
Echtzeit Feedback zu geben — damit
sowohl Diagnose als auch Pravention
vereinfacht werden. | Seite 9

Bild: Oral-B

PKM - Schneider - Wolkenstein
Unverbrauchte Marken fiir frischen Wind

Das deutsche Unternehmen PKM ist in der Branche
keine Unbekannte, hat aber vor einigen Jahren das
Geschaftsmodell gedndert. Mit eigenem AuBendienst
wird das gesamte Handelsspektrum fiir die drei Marken
bundesweit betreut. | Seite 13-15

Bild: apc

»Wie bekommen wir die Kunden wieder in die Geschafte?«

Dieses brandheifle Thema diskutierten hochkaratige Branchenvertreter
wadhrend einer Expertenrunde, die im Rahmen der HEPT in Niirnberg
veranstaltet wurde. Lesen Sie in dieser Ausgabe, was Handel und Industrie
zu dieser spannenden Frage zu sagen haben. | Seite 16-17

Erste Bilder der POS-Challenge von
eBBQ-Spezialist Severin

In Heft 3 CE-Markt electro wurde die POS-Challenge
von Severin gro3 angekiindigt. Heute sehen Sie die
ersten Ergebnisse, wie die Handelspartner das Thema
eBBQ am POS umsetzen. | Seite 18

Bild: Severin
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Bild: Haier
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Alexander Zeeh verlasst Samsung

Das Unternehmen Samsung
Electronics GmbH verkiindete,
dass Alexander Zeeh, Director
Home Appliances das Unter-
nehmen zum 30. Juni 2019
verlassen wird. Der 42-jdhrige
stand rund vier Jahre an der
Spitze des Hausgerate-Seg-
ments. Er verldsst das Unter-
nehmen auf eigenen Wunsch,
um seine Karriere kiinftig an
einem Standort in der Nahe
seiner Heimat fortzusetzen. Der von ihm
mafgeblich gepragte, klar handelsorien-
tierte Wachstumskurs wird vom erfahrenen
Managementteam um Ralf Meschkewitz,
Head of Regional Sales, Harald Bohner,
Head of Key Account Management, Martin
Alof, Head of Sales Built-in, sowie Thorsten
Bross, Head of Marketing, fortgefiihrt.

Alexander Zeeh
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Der Trend zum kontaktlosen Bezahlen nimmt immer mehr Fahrt auf

Bezahlmethoden bei Expert

Bild: Expert

Hakan Kelloglu

»Kunden geben mehr Geld aus,
wenn sie bargeldlos zahlen«

Gemal einer aktuellen HDE-Studie sind Kunden beim Shoppen
am meisten wahrend des Kassiervorgangs genervt. Warteschlan-
gen, Zeitverlust und Hektik werden hier in erster Linie genannt

Z wischenzeitlich bietet die Branche da-
fur zahlreiche unterschiedliche L6sun-
gen in Form von kontaktlosen/mobilen,
ja sogar kassenlosen Bezahlsystemen an,
die den Kassiervogang zukiinftig verein-
fachen werden. Wie die Expert-Verbund-
gruppe diesem Thema begegnet erfahren
wir im direkten Austausch von Hakan
Kelloglu, Geschiaftsbereichsleiter Rech-
nungswesen/Controlling/Organisation.

Herr Kelloglu, welche neuen
Bezahlmethoden bieten Ihre Mitglieder
denKonsumenten an?

In unseren Fachmarkten und Fachgeschaf-
ten kénnen die Kunden ganz klassisch
mit EC- oder Kreditkarte zahlen. Darliber
hinaus bieten wir inzwischen aber auch
kontaktloses Bezahlen mittels Karte oder
Handy an.

Welche technischen Voraussetzungen
sind dafiir notwendig und wie férdern Sie
die Expert-Hdndler bei der Umsetzung?
Man benétigt dafir lediglich ein Terminal
bzw. Kartenlesegerat, das die technischen
Voraussetzungen erfillt. Unsere Hand-
ler sind damit bereits ausgestattet. Um
die Umsetzung zu erleichtern, bieten wir
unseren Handlern attraktive Rahmenver-
trage, die wir mit den jeweiligen Anbietern
aushandeln.

»Beim kontaktlosen Zahlen,
inshesondere per Handy,
beobachten wir derzeit noch,
dass es eher die jungen Leute
sind, die diese Zahlungsart
praktizieren

Bedeutet dies fiir die Hindler einen Mehr-
aufwand bei der Abrechnung und sind die
Gebiihren fiir den Handelspartner h6her
als bei der Bezahlung mit EC-Karte?

Es gibt keinen Mehraufwand, im Gegen-
teil: Handler und Kunden profitieren glei-
chermaflen von diesen Systemen. Die
Kunden bendétigen weniger Bargeld beim
Einkauf, und das bedeutet weniger Bar-
geld in der Kasse. Dadurch werden die
abendlichen Kassenabrechnungen er-
leichtert und Kassendifferenzen verrin-
gert. Auch der Bargeldtransport zur Bank
entfallt. Was die Gebihren betrifft, so sind
diese in den letzten Jahren deutlich ge-
sunken. Hinzu kommt, dass die Kunden

erfahrungsgemaR eher bereit sind, einen
hoheren Betrag auszugeben, wenn sie
bargeldlos zahlen kénnen - das rechnet
sich natirlich fur die Handler.

Wie ist die Akzeptanz bei den Kunden und
kann man diese bestimmten Zielgruppen
zuordnen?

Die Akzeptanz von Kartenzahlung ist ja
schon seit Jahren sehr hoch, auch durch
alle Altersklassen hinweg. Beim kontakt-
losen Zahlen, insbesondere per Handy,
beobachten wir derzeit noch, dass es eher
die jungen Leute sind, die diese Zahlungs-
art praktizieren.

Werden die neuen Bezahlméglichkeiten
aktiv an der Kasse beworben?

Das handhaben unsere Handler ganz in-
dividuell: Die einen sprechen die Kunden
aktiv auf die unterschiedlichen Zahlungs-
maoglichkeiten an, die anderen sind da
noch etwas zurlickhaltender.

Inwieweit sind solche Tools in géingige
Warenwirtschaftssysteme integriert?
Unsere Handler haben die Mdglichkeit, mit
der sogenannten WANDA!-Kasse zu arbei-
ten. Diese ist an unser Warenwirtschafts-
system WANDA! angeschlossen und steht
auBBerdem in direktem Datenaustausch
mit dem Kartenlesegerat. Méchte ein Kun-
de mit Karte oder per Smartphone bezah-
len, wird die Bonsumme automatisch an
das Bezahlterminal Gbermittelt. Dann halt
der Kunde Karte bzw. Smartphone vor das
Terminal und der Kassiervorgang ist abge-
schlossen. Die Eingabe der Bonsumme am
Kartenlesegerat entfallt.

Ist diese Art des Bezahlens sicher und wie
sieht es mit dem Datenschutz aus?

Ja, diese Bezahlsysteme sind sicher. Die
Kunden sollten nur darauf achten, Kenn-
worter und PINs immer getrennt von
Karte und Smartphone aufzubewahren.
Hinsichtlich des Datenschutzes haben wir
bei Expert ein sehr gutes Datenschutz-
managementsystem, das es unseren
Handlern ermdglicht, sich mit geringem
Zeit- und Kostenaufwand optimal in Sa-
chen Datenschutz aufzustellen.

Wie ist Ihre Einschditzung? Wie werden die
Kunden in fiinf Jahren in den Geschdiften
bezahlen?

Auch wenn die Mehrheit der Kunden bis-
her die klassischen Zahlungsarten — bar
oder per Karte — bevorzugt, so ist doch
eindeutig zu erkennen, dass der Trend
zum kontaktlosen Zahlen mehr und mehr
Fahrt aufnimmt. Ich kénnte mir daher gut
vorstellen, dass in funf Jahren diese Zah-
lungsart deutlich zugenommen haben
wird. Jedoch glaube ich nicht, dass Karten-
oder gar Barzahlung dadurch komplett
abgeldst werden. Das belegt Ubrigens
auch der Blick auf unsere skandinavischen
Nachbarn: Hier ist bargeldloses Zahlen
schon ldnger sehr viel weiter verbreitet als
in Deutschland. Auf Bargeld mochte man
aber auch dort nicht verzichten.

CE-Markt 612019 5



Bild: Electrolux

Bild: Expert

Bild: Philips

NEWSLETTER

MANAGEMENT-NEWS

Electrolux

Flihrungswechsel an der
Spitze von Electrolux:
Michael Geisler ist seit
15. Mai neuer Geschafts-
flhrer fur die Electro-
lux Hausgerate GmbH

in Deutschland und als
Cluster Manager fir
Deutschland und Oster-
reich verantwortlich. Er tritt damit die
Nachfolge von Brian Fogh an, der in
die Konzernzentrale nach Stockholm
zurlickkehrt, um dort eine neue Fiih-
rungsaufgabe zu Gbernehmen.

Expert

Die Expert SE hat die
Abteilung Services und
Dienstleistungen neu
gegriindet und Gardy
Kanzian zum 1. Mai
2019 mit der Leitung be-
traut. Sie bringt langjah-
rige Expertise auf dem
Gebiet des Dienstleis-
tungsmanagements mit
und war zuletzt bei der Info Tip Ser-
vice GmbH beschéftigt. Dartber hi-
naus wirkte Gardy Kanzian wahrend
ihrer gut 20-jahrigen Tatigkeit fir den
Mikrophon- und Kopfhérerhersteller
Sennheiser an der Weiterentwicklung
des Servicebereichs mit, dessen Lei-
tung sie von 2012 bis 2017 innehatte.

Philips

Marlies Gebetsberger,
ehemals Marketing Lea-
der Personal Health Phi-
lips DACH, ist seit dem 1.
April 2019 in der Funk-
tion als Personal Health
Leader Philips Market
DACH tatig. Sie folgt da-
mit auf Bernd Laudahn,
der seit 1. Januar 2019 als Business
Group Leader die Domestic Applian-
ces bei Royal Philips in Amsterdam
veranwortet.

AUS DER BRANCHE

Sie wollen stets Uber die aktuellen
Themen in der Branche Bescheid wis-
sen? Dann abonnieren Sie den kos-
tenlosen Newsletter von CE-Markt
electro, der Sie regelmaBig Uber
Produkte, Technologien und Trends
informiert. Zur Anmel-
dung nutzen Sie bitte
den QR-Code oder
direkt unsere Website
ce-electro.de

6 (t-Markt electro 6 | 2019

Bilder: Smeg

Smeg

Die italienische Designschmiede Smeg
hat sich 2019 wieder mehrere der interna-
tional hoch angesehenen Red Dot Design
Awards gesichert. Uberzeugt hat die Jury
zum einen der 90 Zentimeter breite Back-
ofen im Design Dolce Stil Novo und auch
die Filter-Kaffeemaschine sowie der Vier-
Schlitz-Toaster aus der Designlinie 50’s
Style waren den fachkundigen Juroren
einen roten Punkt wert.

Bild: Bissell / Josh Dreyfus

Bissell

Bodenpflegespezialist Bissell hat seine
zwei Produktneuheiten im Bereich der
Bodenreiniger — Cross Wave Pet Pro und
Smart Clean Pet — optimiert. Beim deut-
schen Distributor DGH sind beide Gerate
ab Juni bzw. Juli erhéltlich.

US-Messe

Vom 2. biszum 5. Marz 2019 fand die »Inter-
national Home + Housewares Show, wie
man sie bisher kennt, zum letzten Mal
statt. Mit ihren rund 2.200 Austellern und
etwa 60.000 Besuchern aus 130 Landern
jahrlich, ist sie eine der weltweit grof3ten
und fliihrenden Messen im Bereich moder-
nes und funktionales Wohndesign. Nach
15 Jahren und 122 Messen positioniert sie
sich nun aber neu und wird kiinftig »The
Inspired Home Show, IHA's Global Home
+ Housewares Market« hei3en. In diesem
Zuge wurde auch die IHA-Logofamilie an-
gepasst.

Ceconomy

Die Media Markt Saturn Retail Group ist
in der Krise und muss sich neu erfinden.
Der Mutterkonzern Ceconomy AG nimmt
vor dem Hintergrund der Umsetzung ihres
angekiindigten Kosten- und Effizienzpro-
gramms eine Veranderung im Vorstand
vor. Dr. Dieter Haag Molkenteller, bis-
lang im Vorstand von Ceconomy fiir Recht,
Compliance und Risikomanagement ver-
antwortlich, hat das Gremium per 31. Mai
2019 verlassen, bleibt aber weiterhin in
beratender Funktion verbunden. Der Vor-
stand der Ceconomy besteht damit ab
dem 1. Juni 2019 aus Jorn Werner (CEO)
und Karin Sonnenmoser (CFO). Auf eige-
nen Wunsch schied Peter Kiipfer zum
30. April 2019 aus dem Aufsichtsrat von
Ceconomy aus. Nominierungsausschuss
und Aufsichtsrat haben sich fiir Christoph
Vilanek, CEO der Freenet AG, als Nachfol-
ger fir Herrn Kipfer ausgesprochen. Dies
ist jedoch vorbehaltlich der Entscheidung
des zustandigen Registergerichts. Ein ent-
sprechender Antrag ist gestellt. Bei Redak-
tionsschluss lag noch kein Beschluss vor.

AMK

Die Kiche hat einen eigenen Tag. Das
ist auch kein Wunder, denn sie ist ein
Lieblingsraum der Deutschen. Bereits
zum zwanzigsten Mal findet der von der
Arbeitsgemeinschaft Die Moderne Kiiche
(AMK) ins Leben gerufene »Tag der Kiiche«
bundesweit statt. Dieses Jahr am Samstag,
den 28. September.

Sage

Sage Appliances, der traditionsreiche Her-
steller von innovativen Kiichengerdten
aus Australien, unterstlitzt den Handel er-
neut mit einer Verkaufsaktion fiir Endkon-
sumenten. Im Rahmen der Genuss-Pramie
Frihling 2019 wird der Verkauf der auto-
matischen Espressomaschinen the Oracle
Touch, the Oracle, the Barista Touch und
the Bambino Plus vom 1. Mai bis 16. Juni
2019 mit Genuss-Pramien bis zu 300 Euro
gefordert.

Bild: Sage



Eismaschinen von Unold

Limited Edition
Edelstahlgerat mit
gepragter Oberflache

Feines, hausgemachtes Speiseeis

Mit Eismaschinen der Marke Unold wird der Do-it-yourself-Genuss
zum Kinderspiel und es kommen auch all diejenigen auf ihre
Kosten, die Zucker sparen wollen oder keine Lactose vertragen

S olassen sich in den aktuellen Modellen
Uno und Limited Edition ganz einfach
vegane, lactosefreie und steviahaltige Re-
zepte flr puren Eisgenuss umsetzen. Sind
die Zutaten vorgekiihlt, lassen sich im Mo-
dell Uno in nur 30 Minuten 1,2 Liter kost-
liche Sahneeiscreme zubereiten. Bei der
groBeren Limited Edition sind es gar 1,5
Liter. Das auf 1.000 Stiick limitierte Modell
ist durch das elegante Edelstahl-Outfit mit
gepragter Oberflache nicht nur besonders
stylish, sondern mit dem fiir Dauerbetrieb
ausgelegten Motor auch extra robust. Ein
vollautomatischer, selbstkiihlender Kom-

NEU! AKTIONSGERATE

+ 120 TAGE

GELD-ZURUCK-GARANTIE*

pressor steht flr kontinuierliche Kalte-
erzeugung von circa minus 18 bis minus
35 Grad Celsius und auf dem LCD-Display
lasst sich die Timer-Funktion von finf bis
60 Minuten einstellen.

Mit hausgemachtem Speiseeis kann
der Anwender seiner Kreativitat und In-
dividualitat freien Lauf lassen. Dabei hilft
die praktische Deckel6ffnung der Geréte,
die das Hinzufligen von Zutaten wie Nus-
sen oder Fruchtstlicken in den eloxierten
Eisbehalter ermdglicht. Dieser ist Gbrigens
ganz einfach entnehmbar und dadurch
auch bequem zu reinigen.

Miele. Immer Besser.

Jetzt ist Rhabarber-Zeit

Dieses sommerliche Eisrezept wird
ohne Sahne und Eier zubereitet.

Zutaten

400 Gramm Rhabarber
160 Gramm Ahornsirup
1/4 Teeloffel Zimt

2 Teeloffel Vanilleextrakt
1 Spritzer Zitronensaft
1/4 Teeloffel Salz

800 Milliliter Kokosmilch
2 Teeloffel Speisestarke
100 Gramm Pistazien

Zubereitung

Rhabarber schalen und in Sticke
schneiden. Mit Zitronensaft, Ahorn-
sirup, Zimt, Vanilleextrakt und Salz
auf mittlerer Stufe etwa 20 Minuten
erhitzen, bis der Rhabarber zerfallt.
Kokosmilch dazugeben und weitere
zwei bis drei Minuten kécheln lassen.
Starke mit zwei Essloffel der Rhabar-
ber-Kokos-Mischung glatt rihren.
Masse nach und nach unter die Rha-
barber-Kokos-Mischung riihren, etwa
zwei Stunden kaltstellen.

Eismasse in die Unold Eismaschine
Limited Edition geben und Gerét an-
stellen. Pistazien hacken und nach 25
Minuten Uber die praktische Deckel-
offnung hinzufiigen. Sofort genieBRen!




Key Account Data Service von GfK

Mit detaillierten Point-of-Sales-Monatsdaten
ungenutzte Potenziale im Handel erkennen

GfK ermdglicht Herstellern jetzt die Nutzung von POS-Informationen auf Key-Account-Ebene
fur Media Markt und Saturn. Mit diesen exklusiven Insights kdnnen Unternehmen erstmals den
eigenen Marktanteil bei beiden Handelsketten auf Landesebene ermitteln. Welchen Vorteil

die Nutzung von Key Account Daten hat, erklart Michael Haas, Head of Retail bei GfK

Herr Haas, vor einigen Wochen hat GfK
angekiindigt, dass Kunden POS-Daten auf
Key-Account-Ebene fiir Media Markt und
Saturn beziehen kénnen. Wie kam es zu
dieser Kooperation?

Ich muss ein wenig ausholen. Unsere
POS-Daten sind bereits seit vielen Jahren
eine wichtige Wahrung im Bereich tech-
nische Gebrauchsgiter. Wir liefern unse-
ren Kunden damit spannende Insights zu
verschiedenen Mdrkten, Trends und Ver-
triebskanalen. Diese Informationen sind
eine wichtige Grundlage fir strategische
Entscheidungen. Von Seiten der Hersteller
gibt es aber immer starker den Bedarf an
konkret operativ umsetzbaren Insights.

Was meinen Sie mit operativen Insights?
Wenn der Hersteller weif3, wie sich seine
Produkte am Markt verkaufen, ist das stra-
tegisch wichtig. Aber hinsichtlich der ope-
rativen Planung mit dem Handler st6R3t er
damit an seine Grenzen. Dafiir sind Daten
mit noch mehr Detailtiefe notwendig,
namlich die sogenannten Key Account
Daten, kurz KAD.

Worin besteht denn die Detailtiefe

dieser Daten?

Key Account Daten sind aggregierte
POS-Monatsdaten, die wir spezifisch flr
die jeweiligen Handler zur Verfligung stel-
len kédnnen - und neuerdings eben auch
fur Media Markt und Saturn in 14 Landern.
Diese Daten lassen sich herunterbrechen,
und zwar auf Markenebene, Preisklassen
und Features bis hin zur Einzelprodukt-
ebene (SKUs). Sie werden kombiniert mit
dem GfK Point-of-Sale Reporting ausge-
wiesen. Hersteller kdnnen mit Hilfe dieser
Daten die Performance der eigenen Mar-
ke, aber auch den Wettbewerb analysie-
ren und somit sehr schnell erkennen, wo
es ungenutzte Potenziale gibt. Auf dieser
Basis lasst sich das Produktangebot fir die
Sortimentsplanung beim Handel entspre-
chend anpassen.

Wie funktioniert das in der Praxis?

Ich gebe Ihnen gern ein Beispiel. Nehmen
wir an, Sie wollen herausfinden, wie hoch
das Potential lhrer Premiumprodukte bei
einem bestimmten Retailer ist. Sie schau-
en in die Daten des Gesamtmarktes und
erkennen, dass mit den hochpreisigen
Produkten 40 Prozent des Marktumsatzes
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Michael Haas
Head of Retail bei GfK

michael.haas@gfk.com

Bild: GfK

erzielt werden. Wenn Sie dann unsere Key
Account Daten nutzen, kénnen Sie sich
zusatzlich ein Bild von der Verteilung der
Preisklassen bei dem spezifischen Hand-
ler machen. In unserem theoretischen Fall
wachst dort das Premiumsegment viel-
leicht ebenfalls, macht aber bisher erst ein
Drittel der Verkaufe aus. Es gibt also bei
Ihrem ausgewdhlten Handler noch Poten-
tial im Premiumbereich, dass Sie nun ge-
meinsam durch die richtige Auswahl an
Produkten, Preispunkten und Promotio-
nen ausschopfen kdnnen.

Was heil3t das konkret? Nutzen Hersteller
und Hdéindler die gleichen Daten?

Ja, genau das ist der groBe Vorteil. Denn
nicht nur die Hersteller sind zunehmend
unter Druck, auch die Handler stehen vor
groBen Herausforderungen: Hybrides
Konsumentenverhalten, mit dem Angebot
Uberforderte Shopper, neue Handelskon-
zepte, um nur einige zu nennen. Grund-
satzlich mochte der Handel - genau wie
Hersteller - so gut wie moglich auf die
Kundenbediirfnisse reagieren. Diese He-
rausforderungen zu bewaltigen kann aus

unserer Sicht nur gelingen, wenn Herstel-
ler und Handler eng zusammenarbeiten
und gemeinsam eine erfolgreiche Katego-
rie- und Sortimentsplanung entwickeln.
Dafiir brauchen sie aber eine einheitliche
Datenbasis und die liefern wir mit Key Ac-
count Data. AuBerdem er6ffnen die Daten
dem Hersteller die Moglichkeit zu einer
kooperativeren Zusammenarbeit mit den
Handlern — weg von reinen Konditionsver-
handlungen.

In anderen Branchen wie FMCG (Fast Mo-
ving Consumer Goods) und Pharma ist Cate-
gory Management ja bereits gdngige Praxis.
Warum wird das Thema erst jetzt im Bereich
technischer Konsumagditer relevant?

In diesem Segment und dem dazugehdri-
gen Handel gab es vor allem in den letzten
Jahren eine starke Disruption und einen
massiven Wandel im Konsumentenver-
halten. So fiihlen sich laut GfK Future Buy
Studie von 2018 inzwischen 38 Prozent der
deutschen Konsumenten beim Kauf einer
Waschmaschine odereines Fernsehersvon
der Flut an Informationen tUberfordert. 41
Prozent sagen sogar, dass sie lieber weni-
ger Auswahl hatten, weil sie dann leichter
eine Kaufentscheidung treffen konnten.
Es geht also darum, die Kunden entspre-
chend dieser Bediirfnisse abzuholen - mit
einer angepassten, fir den Konsumenten
relevanten Sortimentsplanung und maR3-
geschneiderten  Promotion-Angeboten.
Genau hier setzen wir mit Key Account
Data an. Wir arbeiten nun gemeinsam mit
der Industrie und Retailern weltweit dar-
an, diese Daten fiir immer mehr Handels-
partner zur Verfligung zu stellen.

Insight Summit

Michael Miiller,
President Northern,
Central and Eastern
Europe GfK, bei sei-
ner Rede auf dem
GfK Insight Summit
2019, der am 9. Mai
in Mlnchen statt-
fand. Die Veranstal-
tung bot Einblicke
in Data Analytics
Lésungen von GfK




Bilder: Oral-B

Vernetzte Mundpflege

Mittels Sensoren und Appsteuerung wird der Anwender darauf aufmerksam gemacht, welche
Mundbereiche fiir eine optimale Dentalhygiene noch nicht ausreichend geputzt wurden

Beste Dentalhygiene mit Oral-B

Genius X analysiert den Putzstil
durch Kiinstliche Intelligenz

Die Marke Oral-B sieht eine Zukunft, die es dem Konsumenten
ermoglicht, seine Gesundheit zuhause bei der taglichen Mund-
pflege zu kontrollieren und in Echtzeit Feedback zu geben, damit
sowohl Diagnose als auch Pravention vereinfacht werden

A ktuelle Studien bestdtigen, dass ein
Zusammenhang zwischen der Zahn-
gesundheit und dem allgemeinen korper-
lichen Wohlbefinden besteht, denn eine
vernachldssigte Mundpflege kann haufig
Ausloser weiterer Erkrankungen sein.

Deshalb betreibt Oral-B im Bereich der
Dentalhygiene seit nunmehr 70 Jahren
intensive Forschung und mit dem neuen
Topmodell Genius X setzt die Marke einen
weiteren Meilenstein in ihrer Firmenge-
schichte. Dank Kiinstlicher Intelligenz und
in enger Zusammenarbeit mit Zahnarzten
entwickelt, verbindet die Genius X eine
noch nie dagewesenen Technologie, bei
der das Wissen um das Zahnputzverhalten
tausender Menschen vereint wird. Prazise
werden individuelle Putzstile bewertet die
den Anwender dabei unterstiitzen, besse-
re Putzresultate zu erzielen.

Die Vergangenheit hat gezeigt, dass
Innovationen nur dann erfolgreich sind,

wenn sie einfach und unkompliziert zu
bedienen sind. Deshalb hat die Genius X
bereits vor ihrer Markteinfliihrung ihren
Lernprozess abgeschlossen. Dank Kl-Tech-
nologie verfligt sie Uber einen Algorith-
mus, der bereits tausende individuelle
Putzdurchgdnge analysierte und daraus
gelernt hat, verschiedene Putzstile zu er-
kennen und zu bewerten.

Die elektrische Zahnbirste Genius X
verfolgt die tagliche Putzroutine und bie-
tet dem Anwender mit der App persona-
lisiertes Feedback zu den Bereichen im
Mund, die zusdtzliche Aufmerksamkeit
erfordern. Dazu gehort auch das neue
biometrische Health-Tracker-Konzept. Die
Idee dieser 360-Grad-Gesundheitsplatt-
form zielt darauf ab, die Mund- und All-
gemeingesundheit zu verbessern. Dabei
handelt es sich nicht um ein fertiges Pro-
dukt, sondern vielmehr um eine Vision, die
die Pionierarbeit zwischen Zahnérzten,

Partner Content

Benno Stan
Verkaufsleiter Elektro-
Kanal DACH bei
Procter & Gamble

Bild: ©Lichtbildatelier.Eva Speith..Darmstadt

»Mit der Oral-B Genius X
trifft erstmals Kiinstliche
Intelligenz auf beste
Dentalhygiene. Wir setzen
mit dieser zukunftsweisenden
Innovation die Verschmelzung
von wissenschaftlichen
Datenanalysen mit
modernster Technik fort —
zum Wohle des Verbrauchers.«

externen Forschern und Oral-B
Wissenschaftlern ermdglichen
soll. Der biometrische Health
Tracker analysiert dabei nicht
nur die Mundgesundheit. Er
soll auch helfen, die Allgemein-
gesundheit durch Vitalwerte zu
kontrollieren,  Empfehlungen
zu Erndhrung und sportlichen
Ubungen zu geben sowie Friih-
warnzeichen fiir Erkrankun-
gen zu erkennen.

»Jeder Patient ist einzig-
artig. Deshalb suchen wir
nach Losungen, die sich
unterschiedlichen Bediirf-
nissen anpassen. Oral-B
bietet dem Nutzer ein indi-
viduelles Putzerlebnis, ohne

Oral-B Genius X
Elektrische Zahnbiirste,
ausgestattet mit der absolut
neuesten Technik, die in
diesem Bereich moglich ist

dass die Art und Weise — wie
die Zahne geputzt werden -
gedndert werden muss. Das
macht die Technologie zu
einem echten Durchbruchg,
so Prof. Dr. Ralf Rossler,
Dekan und Griinder der
University for Digital Tech-
nologies in Medicine and
Dentistry in Luxemburg.

CE-Markt 612019 9



Bilder: Caso Design

Exklusiv-Interview

Edel. Edler. Caso Design

Von Anfang an legte Peter Braukmann, Geschaftsfiihrer Caso
Design, grol3en Wert auf innovative Produkte in hochwertiger
Qualitat sowie auf ein klares, reduziertes Design. Das Gerate-
Portfolio ist zwischenzeitlich stark angewachsen und auch die
Reputation der Marke ist deutlich gestiegen

Herr Braukmann, die Produkte ihrer
Marke wurden in den vergangenen
Monaten mit Auszeichnungen liberhduft.
Erst kiirzlich wurde Caso als »Marke des
Jahrhunderts 2019« prémiert und reiht
sich damit als vergleichsweise junges
Label in die Riege grof3er Unternehmen
ein. Empfanden Sie das als einen beson-
deren Ritterschlag fiir Ihr Unternehmen?
Flr uns ist es eine groBe Ehre, mit so
einer bekannten Auszeichnung pramiert
zu werden. Unsere Marke hat sich in den
letzten Jahren in vielen Produktbereichen
stark entwickelt und wir konnten unsere
gute Marktposition weiter festigen. Die
Auszeichnung verdeut-

licht, welche Posi-

Peter Braukmann
Geschiftsfiihrer
(aso Design
Braukmann GmbH

tion Caso in der Kiichengerate Branche
einnimmt. Unser Ziel ist es immer, den
Menschen wunderbare Genussmomente
zu bieten. Das gelingt uns gerade durch
unsere WeinkUhlschranke, die durch das
edle Design, die Qualitat und auch smarte
Technik Giberzeugen. Daher sind wir sehr
stolz, dass auch die unabhangige Jury es
so empfunden hat und wir die Auszeich-
nung »Marke des Jahrhunderts« erhalten
haben.

Von Anfang an haben Sie sich mit der
Marke Caso auf klar designte und hoch-
wertige Produkte, teilweise auch in wach-
senden Nischenmdirkten positioniert.
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Ist das Ihr Erfolgsgeheimnis und werden
Sie weiterhin so agieren?
Als wir 2003 unter der Marke Caso das
erste Produkt auf den Markt eingeflihrt
haben, entschieden wir uns bewusst fir
die innovative Induktionstechnologie.
Ein mobiles Induktionskochfeld, welches
durch Qualitat, technische Innovation und
ansprechendes Design Uiberzeugte. Damit
haben wir uns vom damaligen Angebot
an Induktionskochfelder deutlich diffe-
renziert. Jedes Caso Produkt bietet dem
Kunden immer einen Mehrwert und hebt
sich daher vom Wettbewerb ab. Bei unse-
ren Produkten achten wir auf technische
Innovationen, ein zeitloses De-
sign und hohe Qualitat.

Welche Themen stehen bei
Caso derzeit im Fokus
und von welchen Benefits
profitiert der Handel?
Aktuell stehen die Themen
HeiBwasserspender, Heil-
luftfritteuse und das Thema
Vakuum und Sous-vide im
Fokus. Zum Thema Outdoor
und BBQ bieten wir einen
Edelstahl Barbecue Cooler
und das Terrassenmobel
Counter und Cool an. Vor
allem beim Thema HeiBwas-
ser stellen wir dem Handel
mit zwei unterschiedlichen
Aufstellern POS-Material zur
Verfligung, um den Kunden
das Produkt zu erkldren und
vorzufiihren. So bieten wir
eine »Teestation« an, die
aus dem HeilBwasserspen-
der HW 400 oder HW 500
Touch, einer Box mit verschie-
denen Teesorten, Bechern und Zucker
besteht. Damit hat der Konsument die
Maoglichkeit, seinen Tee noch vor Ort zu
geniel3en und sich vom Caso Produkt zu
Uiberzeugen.

Und wie sehen die Aktivitdten in den
anderen Produktkategorien aus?

Fir unsere HeiBluftfritteusen bieten wir
aktuell eine »Geld-zurlick-Aktion« an. Das
bedeutet fiir den Kunden die Sicherheit,
dasrichtige Produkt gekauft zu haben und
wir geben dem Thema Heil3luftfritteusen
mehr Aufmerksamkeit. Gerade zum fett-
reduzierten Garen, Braten und Backen
eignen sich Heil3luftfritteusen optimal.

Beim Thema Vakuumierer und Sous-vide
unterstltzen wir den Handel mit POS-Dis-
plays, die dem Kunden die Vorteile des
Vakuumierens und der Sous-vide Garme-
thode erlautern. Hier werden insbesonde-
re die Unterschiede der einzelnen Vakuu-
mierer dargestellt.

Sie betreiben seit geraumer Zeit einen
eigenen Online-Shop. Welchen Stellen-
wert nimmt der stationdre Elektrohandel
in dieser Konstellation bei lhnen ein?

Die Starkung und Unterstlitzung des sta-
tiondren Handels war und ist flir unsere
Online Aktivitdten von grofBer Bedeu-
tung. Der Shop dient detailliert als Infor-
mationsquelle fur die Kunden, um sich
noch genauer Uber die Caso Produkte zu
informieren. Kunden koénnen sich online
Videos der Produkte anschauen und das
Produkt »erleben«. Ganz klar ist aber, dass
wir den Handel weiterhin fokussieren und
diesen auch mit Aktionen unterstitzen.
Unser Wachstum im stationdaren Handel
bestatigt diese Vertriebspolitik.

Was unternimmt Ilhre Marke, um die
Konsumenten in Zeiten des Online-
Handels wieder verstdrkt in die Laden-
geschdfte zu bringen?

Wir bringen verstarkt durch POS-Aktio-
nen — wie die bereits angesprochene
Teestation fir Caso HeiBwasserspender
- die Kunden in die Ladengeschéfte, da-
mit das Produkt vor Ort ausprobiert und
vorgefuhrt werden kann. Durch gezielte
Endkundenwerbung und Kooperationen
mit Bloggern und Influencern bewerben
wir die Caso Produkte fiir den Handel, so-
wohl online als auch in den Printmedien.
Den stationdren Handel unterstiitzen wir
zusatzlich bei Angeboten und Werbeak-
tionen mit Flyern, Aufklebern oder dhnli-
chem POS-Material.

Die von Caso angebotenen Apps Caso
Control und Caso Food Manager wurden
in Ihrem eigenen Haus konzipiert und
entwickelt. Warum legen Sie darauf
besonderen Wert?

Die beiden Caso Apps machen den Um-
gang mit unseren Produkten noch prak-
tischer und bequemer. Neben den bereits
smarten Weinkuhlschréanken kénnen nun
auch die neuen Sous-vide Garer per Caso
Control App von Uberall gesteuert und
verwaltet werden. Ziel ist immer, dass der
Kunde ein gesundes und schmackhaftes
Ergebnis aus seinen Lebensmitteln erhalt.
Die praktische Food Manager App unter-
stlitzt das Thema »Save Food« durch das
nachhaltige Management der gelager-
ten Lebensmittel. Durch die hausinterne
Umsetzung der beiden Apps und damit
»Made in Germany« stellen wir sicher,
dass die Apps auch mit kommenden Ge-
nerationen von Betriebssystemen und
Mobilgerdten kompatibel sein werden.
Gleichzeitig kann Caso so die Sicherheit
der jeweiligen Daten garantieren und die
App kontinuierlich mit zusatzlichen Funk-
tionen weiterentwickeln.



Aul3ergewohnlich anders.

C CSelermgepor

Mit Sitz in Nurnberg ist die JURA Elektrogerate Vertriebs-GmbH die deutsche Vertriebsgesellschaft des Schweizer Unternehmens JURA Elektroapparate AG
und beschaftigt mehr als 220 Mitarbeiter/-innen in Deutschland. Mit deutlich Uber dem Branchendurchschnitt liegenden Zuwachsraten hat sich JURA als
Spezialist und Anbieter von hochwertigen Kaffeevollautomaten eine filhrende Marktposition im Premium-Segment erarbeitet. Diesen Premium-Anspruch
verfolgt JURA auch im Umgang mit seinen Mitarbeitern. Mit einer Gberdurchschnittlich langen Firmenzugehérigkeit und geringer Fluktuation ist JURA ein sehr

attraktiver Arbeitgeber in der Metropolregion Nurnberg.

Wir suchen zum nachstmdglichen Zeitpunkt einen

Seminarleiter (m/w/d)

Ihre Aufgaben:

Unsere in edlem Design und mit innovativer Technik ausgestatteten
Gerate werden bundesweit selektiv ausschlie3lich Gber autorisierte
Fachhandler vertrieben. Ein Garant fur den aufRergewdhnlichen
Erfolg ist die professionelle Aus- und Weiterbildung der Verkaufs-
mitarbeiter und -verantwortlichen des Handels. Fur dieses bundes-
weite Tatigkeitsfeld suchen wir eine kompetente, konzeptions- und
prasentationsstarke, engagierte und belastbare Personlichkeit als
Seminarleiter/-in.

Ihr Aufgabenspektrum beinhaltet die

» selbststéndige Durchfiihrung ganztagiger produkt- und verkaufs-
orientierter Seminare,

« konzeptionelle Weiterentwicklung der Seminare unter Berticksich-
tigung der Anforderungen der Seminarteilnehmer/-innen und

= Unterstitzung auf Messen und internen Vertriebsveranstaltungen.

Das erwartet Sie:

= eine anspruchsvolle Position mit viel Gestaltungsspielraum

« sehr gute Rahmenbedingungen sowie ein Dienstwagen der
Mittelklasse, der auch privat genutzt werden kann

= ein angenehmes Arbeitsumfeld

= Fort- und Weiterbildungsangebote

< ein sehr gutes Betriebsklima

Das bringen Sie mit:

= ein kaufmannisches und/oder technisches Studium oder eine
vergleichbare qualifizierte Ausbildung

= mehrjahrige fundierte Erfahrung in der Organisation und Durch-
fuhrung von Seminaren fur Handler und Endkonsumenten

= hervorragende Methodik in der Prasentation und das Gespur fir den
richtigen Einsatz von Medien

= Eigenverantwortung, Initiative und hohes Engagement

Da die Seminare bundesweit durchgefuhrt werden, setzen wir

eine aulergewdhnlich hohe Reisebereitschaft und Flexibilitat auch

hinsichtlich der Arbeitszeiten voraus.

Werden Sie eine(r) von uns!

Wir beschaftigen uns ausschlieBlich mit Produkten, die dazu bestimmt
sind, Genuss auf héchstem Niveau zu bereiten. Wenn Sie diese
Herausforderung in unserem Unternehmen anspricht, dann stehen
Ihnen in dem von uns mit der Suche und Auswahl beauftragten
Personalberatungsunternehmen Kienbaum Consultants International
fur eine erste telefonische Kontaktaufnahme Herr Volker Markmann
(Mitglied der Geschéftsleitung und Partner) und seine Mitarbeiterin
Frau Malgorzata Roth (Senior Associate) unter der Rufnummer

+49 89 458778-13 zur Verfligung. Senden Sie bitte Ihre vollstandigen
Bewerbungsunterlagen (Anschreiben, Lebenslauf Zeugniskopien,
Gehaltsvorstellungen, Eintrittstermin) unter Angabe der Kennziffer
0753977 an malgorzata.roth@kienbaum.de bzw. registrieren Sie
sich bitte Uber Kienbaum Jobs https://jobs.kienbaum.com oder an
Kienbaum Consultants International GmbH, Frau Malgorzata Roth,
Léwengrube 18, 80333 Miinchen, www.kienbaum.de.




Exklusiv-Interview mit BSH Hausgerdte

»Der Fachhandel spielt auch in
der Zukunft eine relevante Rolle«

Vernetzung in Verbindung mit Sprachsteuerung, mehr Komfort
und assistiertes Kochen sind fiir Volker Klodwig, Vertriebsleiter
Zentral- und Osteuropa bei der BSH, entscheidende Trends

Herr Klodwig, die Digitalisierung beein-
flusst das Kaufverhalten der Endkunden
mafigebend. Konsumenten informieren
sich zunehmend vorab (iber soziale Me-
dien und Online. Dennoch werden Kauf-
entscheidungen liberwiegend im
stationdren Handel getroffen. Welche
MaBnahmen und Konzepte sind aus Sicht
der BSH jetzt dringend notwendig, damit
dies auch kiinftig so bleibt?

Verschiedene Studien bestdtigen unsere
Einschdtzung, dass der Fachhandel eine
relevante Zukunft spielt — heute und in Zu-
kunft. Konsumenten schatzen die person-
liche Beratung vor Ort, die fiir viele einen
deutlichen Mehrwert darstellt - daran darf
nicht gespart werden. Dies gilt besonders,
da viele vernetzte Produkte und deren
Funktionen erklarungsbediirftig sind.
Was aus unserer Sicht wichtiger wird, ist
das Erleben der Produkte vor Ort und die
Konsumentenzentrierung. Nur so kénnen
Fachhandler ihre Vorteile gegeniiber rei-
nen Onlinehdndlern ausspielen. Wir unter-
stiitzen den Fachhandel dabei, auf der ge-
samten Konsumentenreise ein passendes
Angebot anzubieten - heil3t den Point of
Sale online wie offline zu synchronisieren
und sich so als Systemanbieter im ganzen
Haus zu positionieren.

Verfiigt die Mehrheit der Fachhdndler
Ihrer Meinung nach iiberhaupt tliber

die Kompetenz, um die Herausforderun-
gen der Digitalisierung erfolgreich zu
meistern und die Endkunden zum Beispiel
von den Vorteilen einer vernetzten Kiiche
zu liberzeugen?

Die Handler stehen derzeit vor der Heraus-
forderung, sich angesichts rasch entwi-
ckelnder Technologien immer wieder auf
den aktuellen Stand zu bringen und ent-
sprechende Kompetenzen anzueignen.
Der professionelle Fachhadndler bringt hier
in unseren Augen bereits alles mit, um als
Systemanbieter im gesamten Haus zu fun-
gieren. Zusatzlich mochten wir Handler
aber unterstiitzen, gerade weil beispiels-
weise die Produktprdsentation beim The-
ma »vernetztes Zuhause« angepasst wer-
den muss. Vor allem die vernetzten Gerate
sollten vorfiihrbereit prasentiert werden,
da sie nur im On-Modus begeistern.

In Zeiten des digitalen Wandels ist der
Online Auftritt ein wichtiger Bestandteil
jeder Marketingstrategie. Unterstiitzt
die BSH ihre Handelspartner mit professio-
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- Volker Klodwig
Vertriebsleiter
Zentral- und Osteuropa
bei der BSH

»Wir unterstiitzen den
Fachhandel dabei, auf der
gesamten Konsumentenreise
ein passendes Angebot
anzubieten.«

neller Beratung, damit diese ihren digita-
len Markenauftritt verbessern kbnnen?
Aufgrund der immer gréBer werdenden
Bedeutung des Onlineauftritts fir den
Fachhandel bieten wir vielfaltige Unter-
stltzung und auch individuelle Koopera-
tionen an. Beispielsweise, indem wir den
Handlern vorgefertigte Kampagnen und
Inhalte fir ihre Website zur Verfligung
stellen. Dazu gehort auch die Integration
von Diensten wie Tradeplace und Loadbee
auf den Webseiten. Die Fachhandler kon-
nen sich auf die Richtigkeit der Daten und
Angaben verlassen und profitieren so von
der Digitalisierung, statt einen Mehrauf-
wand leisten zu missen. Abgerundet wird
dies Uber die entsprechende Integration
in die deutschen Kooperationsmodelle
des Elektrohandels.

Seit vielen Jahren setzen sich der Mittel-
standskreis (MK) und die BSH fiir eine
starke Partnerschaftim Fachhandel ein.
Welche aktuellen Entwicklungen gibt es
in dieser Zusammenarbeit und wie be-
wdhrt sich das von der BSH entwickelte,
erweiterte Fachhandelskonzept?

Der Mittelstandskreis ist und bleibt eine
der wichtigen strategischen Sdulen fir
die BSH. Das Ziel ist und bleibt es, dem
Mittelstand und dem beratenden Fach-
handel eine kooperationsiibergreifende
Struktur zu bieten und ihnen mit 360 Grad
MarketingmafBnahmen hochperformante
Werkzeuge an die Hand zu geben. Hinzu
kommen noch weitere Bausteine wie Lie-

ferservices und Leistungsunterstiitzung.
Nur mit einem vernilinftigen Fachhandels-
konzept und der Unterstiitzung des Mit-
telstands kann dem Endkonsumenten das
bestmdgliche Angebot offeriert werden.
Somit sind wir in der Lage, die sich stark
dndernde Konsumentenreise immer wie-
der mit angepassten Strategien aktiv zu
gestalten.

Als Europas fiihrender Hausgerdite-
hersteller und Branchenfiihrer fiir

digitale Services in der vernetzten Kiiche
erschlie3t die BSH auch neue digitale
Geschdftsmodelle, wie zum Beispiel die
strategische Investition in Start-Ups. Gibt
es hier neue Partner?

Fir die BSH ist die Investition in die Ent-
wicklung des Start-up Standorts Deutsch-
land eine wichtige Aufgabe und eine
echte Herzensangelegenheit. Mit den
verschiedenen Malnahmen, etwa der
BSH Start-up-Kitchen oder dem Acce-
lerator-Programm unterstitzen wir ge-
zielt neue digitale Geschaftsmodelle und
junge Unternehmen. Daraus entwickeln
sich immer wieder neue Partnerschaften,
die offentlich bekannt gegeben werden,
wenn sie das entsprechende Stadium er-
reicht haben. Das Berliner Start-up Kitchen
Stories ist ein gutes Beispiel fir eine gelun-
gene Zusammenarbeit. 2017 haben wir in
die Kochplattform investiert und dadurch
die Home Connect App um kreative Re-
zeptideen erweitert.

Gibt es bei der Digitalisierung und kiinf-
tigen Weiterentwicklung vernetzungs-
fdhiger Smart Home Produkte unter-
schiedliche Schwerpunkte hinsichtlich der
vier BSH Globalmarken Bosch, Siements,
Gaggenau und Neff?

Die BSH verfolgt den konsequenten An-
satz, der bereits in Home Connect ange-
legt ist: Die Plattform vernetzt Hausgerate
herstelleriibergreifend in einer App und
bietet dem Konsumenten den maximalen
Komfort in der Steuerung seiner Gerdte.
Wir haben uns bewusst fiir ein offenes
Okosystem entschieden, um tber mdg-
lichst viele Kooperationen und Partner-
schaften den maximalen Service bieten
zu kénnen. Zum Teil unterscheiden sich
bei den Marken die Vermarktungsansatze
oder Mehrwerte einzelner Partner.

Durch welche drei entscheidenden Inno-
vationen wird sich Ihrer Meinung nach

die Kiiche der Zukunft von heutigen
Kiichen unterscheiden?

Die entscheidenden Trends sind flir mich:
Vernetzung in Verbindung mit Sprach-
steuerung, mehr Komfort und assistiertes
Kochen. In der Kiiche der Zukunft wird vor
allem die Vernetzung eine zentrale Rolle
spielen. Durch die Steuerung per Sprach-
befehl und Assistenzsysteme (»Guided
Cooking«) wird der Konsument bei seinen
Vorhaben unterstitzt - das Kochen und
Backen wird dadurch komfortabler und
fihrt am Ende des Tages zu einem tollen
Kocherlebnis.



Partner Content

PKM - Schneider - Wolkenstein
Drei Marken
Drei Fakten
Eine Strategie

Lesen Sie mehr dazu auf Seite 14+15

»Wir haben uns fiir das laufende Jahr viel vorgenommen. Als Vollsorti-
menter wollen wir unsere Marke PKM im Preiseinstieq forcieren. Mit
Schneider werden wir im Herbst zur Aera 30 mit wertigen Einbaugera-
ten und gehobener Ausstattung Vollgas geben und das Label Wolken-
stein setzen wir Giberall dort ein, wo es sinnvoll platziert werden kann.«

Manfred Miiller, Vertriebsleiter PKM « Schneider - Wolkenstein



Partner Content

Gelungene Einbaulosung
Dunstabzug von Schneider auf Kochfeldebene

PKM « Schneider - Wolkenstein

»Unverbrauchte Marken sorgen fiir frischen Wind«

Die deutsche PKM GmbH & Co. KG aus Moers ist in der Branche eine feste Grol3e, weitet jedoch
seit einigen Jahren sein Geschaftsmodell aus. Mit eigener AuBendienst-Mannschaft und den drei
Marken PKM, Schneider und Wolkenstein wird seitdem das gesamte Handlerspektrum betreut

Seit Uber 35 Jahren ist das Unterneh-
men PKM bereits auf dem Markt tatig
und konnte seine Kompetenzen immer
weiter ausbauen, verfeinern und auf den
Markt ausrichten Neben der seit Jahren
etablierten Marke PKM wurde vor zwei
Jahren die Marke Schneider im deutschen
Handel eingefiihrt. Seit dem verzeichnet
PKM eine &duBlerst positive Entwicklung
und will diesen Weg nun entschlossen
weitergehen.

»PKM ist immer die Basis gewesen.
Da kommen wir her«, betont Manfred
Miiller, Prokurist und Vertriebsleiter fir
alle drei Marken bei PKM GmbH & Co.
KG. Bereits im vergangenen Jahr wurden
erfolgreiche Gesprache mit den Einkaufs-
kooperationen gefiihrt und es konnte
eine Listung bei Euronics erzielt werden.
»Diese Listung hat dazu gefiihrt, dass wir
2019 eine Basis flr Jahresvereinbarungen
geschaffen haben die uns dabei helfen
werden, breitere Prasenz in der Flache zu
zeigeng, teilt der Vertriebsleiter mit.

Der positive Trend setzte sich im Ver-
lauf des Frihjahrs fort und fir die zweite
Jahreshilfte sieht Miller fir das Gesamt-
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»Von uns bekommt der Handel
alles geliefert. Vom Preis-
einstieq bis zur gehobenen
Mittelklasse. Vom Kiihlgerat
bis zur Waschmaschine.«

Manfred Miiller,
Prokurist und Vertriebsleiter

Einzigartige Technologie von Schneider
Innovativer Wrasenabzug, direkt integriert
in ein modernes Induktionskochfeld

paket PKM, Schneider und Wolkenstein
weitere Chancen, die Marken im Handel
noch breiter zu positionieren.

Daflr steht der Vertrieb von PKM be-
reit: Zwei Vertriebsleiter sowie eine Aus-
sendienst-Mannschaft mitinsgesamt zehn
Mitarbeitern betreuen kompetent Partner
in Deutschland und seinen Nachbarlan-
dern. Die Marke PKM erfillt seit Jahren
vollumfanglich und erfolgreich die An-
forderungen der Fachhdndlerschaft nach
qualitativ _hochwertigen Produkten im
Preiseinstiegsbereich. Somit ermdglicht
es PKM seinen Handelspartnern, auch
Kunden mit kleinerem Geldbeutel hoch-
wertige Gerdte zu verkaufen und besetzt
dadurch Marktplatze, die sonst nur den
A-Marken vorbehalten sind.

»Dadurch kénnen wir alle Vertriebs-
kanale bedieneng, schildert Muller. Dies
reiche vom Elektrofachhandel tGber Mo-
belhduser und Verbrauchermarkte sowie
vom Fachmarkt bis hin zum Kiichenstudio.
In den Kichenstudios ist die Marke PKM
seit Jahrezehnten erfolgreich etabliert.
Und auch mit Schneider wurden die ers-
ten Schritte in Richtung Einbausegment



im vergangenen Jahr vollzogen. Um in der
gesamten Breite im Handel noch prasen-
ter zu sein, wird die Marke Schneider die-
ses Jahr das Vollsortiment bei Einbaugera-
ten komplettieren und ausweiten.

Zur Aera 30 vom 14. bis 19. Septem-
ber 2019 im westfalischen Léhne bietet
Schneider ein breites Sortiment an Ein-
baugeraten fiir den gehobenen Anspruch
an. Konkret wird es ein neues Kuihlgerdte-
Einbausortiment mit hochwertiger Aus-
stattung geben und auch bei den Kochge-
raten war man sehr aktiv.

Im Herbst geht ein komplettes Pro-
gramm an Herden und Backdfen mit eige-
ner individueller Designlinie an den Start.
»An diesem Design haben wir selbst mit-
entwickelt und wir versprechen uns sehr
viel davong, erzahlt Manfred Miiller erwar-
tungsvoll und informiert, dass sich Schnei-
der mit dieser gehobenen Gerételinie als
attraktive Alternative zu A-Marken im
mittleren Preissegment orientieren wird.

Ein besonderes Augenmerk legt der
Vertriebsleiter auf die Innovation »Dunst-
abzugshaube, die Schneider im Rahmen
der Aera 30 live vorfiihren wird. Dabei
handelt es sich um ein Induktionskochfeld
mit integriertem Dunstabzug.

»Wir sind stolz darauf, ein Kochfeld an-
bieten zu kdnnen, bei der die am Markt
bekannten Probleme, wie schlechte Ab-
luftleistung und Raumverlust, auf elegan-
te Art und Weise abgestellt sind«, kiindigt
Manfred Miiller an. Die Qualitat dieses Pro-
duktes beweist die volle Kompetenz des
Produktmanagements von PKM.

Auf die Frage, warum ein Handels-
partner Geschafte mit PKM machen sollte,

Die Marke Wolkenstein
eignet sich optimal zur Sortimentserganzung
und fiir individuelle Anspriiche

Kiihlgerate, die iiberzeugen
Auch im Bereich der KiihI- und Gefriergerate
steht Schneider dem Mitbewerb in nichts nach

»Uns kann man anrufen und
auch tatsachlich erreichen.
Ein breit aufgestelltes und

qualifiziertes Team im
Vertriebsinnendienst
kiimmert sich umgehend
um alle Belange
unserer Kundschaft.«

antwortet Muller ehrlich: »Wir haben un-
verbrauchte Marken, die alle Preispunkte
abdecken.»

PKM als Vollsortimenter im Einstiegs-
bereich, Schneider im gehobenen Mittel-
feld und mit Wolkenstein eine erganzen-
de Marke fir individuelle Bedirfnisse.
»Daruber hinaus decken wir alle Produkt-
bereiche ab, egal ob Waschmaschine,
Kihlschrank oder Geschirrspiler und mit
Schneider werden wir dieses Jahr unsere
erste eigene Designlinie mit innovativen
Produkten launchen.«

Zum Beispiel gibt es unter Schneider
ein besonders breites Sortiment an Re-
trogerdten und dieses wird mit Wolken-
stein-Modellen im sogenannten Preis-
einstieg unterfuttert. Damit kann das
Unternehmen in einem stark wachsenden
Produktsegment samtliche Preismarken
besetzen. Und mit dem wohl klingenden
Markennamen Wolkenstein kann sich das
Unternehmen Ubrigens gut behaupten,
obwohl gerade im Bereich der Vintage-
Kuhler immer mehr Mitbewerber auf dem
Markt gesichtet werden.

Im Bereich Kundenservice kann PKM
mit seinem Full-Service-Paket auf jede An-
frage sofort reagieren, sowohl was logisti-
sche Themen angeht, wie auch samtliche
Anliegen im technischen Bereich. Ein breit
aufgestelltes und qualifiziertes Team im
Vertriebsinnendienst kiimmert sich um-
gehend um alle Belange der Kundschaft.
»Uns kann man jederzeit anrufen und wir
sind auch tatsachlich erreichbar«, sagt
Manfred Miller und weist noch einmal ex-
plizit darauf hin, dass es ihm sehr wichtig
ist, stets flr seine Kunden da zu sein.

Marken - Fakten - Strategien

PKM Als Vollsortimenter fihrt die
Marke ein umfangreiches Portfolio an
Haushalts-Gro3gerdten im Einstiegs-
bereich wie Kihlgerdte, Geschirrspu-
ler, Backofen/Herde/Kochfelder und
Waschmaschinen.

Schneider Der Fokus liegt auf einer
Platzierung mit hochwertigen Pro-
duktlinien. Im Rahmen der Aera 30 im
September 2019 wird der innovative
Dunstabzug auf Kochfeldebene live
vorgefuhrt.

Wolkenstein erganzt die Sortiments-
struktur der beiden anderen Marken
und besetzt strategische Preispunkte.




Im Rahmen der HEPT 2019

trafen sich Branchenvertreter zur Expertenrunde bei der Firma Jura in Niirnberg

Fazit der Expertenrunde

»Der Fachhandel ist fiir uns nach wie vor wichtig!«

Zum sechsten Mal in Folge trafen sich Firmenvertreter der HEPT-Aussteller vor der Roadshow in
Nlrnberg, um Uber aktuelle Themen der Branche zu diskutieren. In diesem Jahr stand der fuir die
gesamte Hausgerateindustrie immens wichtige Punkt »Wie bekommen wir die Kunden wieder in die
Ladengeschafte?« samt aller Faktoren fir einen zeitgemal3en Verkauf im Fokus der Gesprachsrunde

G leich zu Beginn flhrte GfK-Manager
Klaus Neefischer die anwesenden
Gesprachsteilnehmer in die aktuellen
Kauftrends ein. Einer der groBBten Wachs-
tumstreiber bei Elektrokleingerdten ist
das Thema Komfort. Deshalb kann auch
nach wie vor bei kabellosen Sauggeraten
ein hohes Wachstum verzeichnet werden.
Ein positiver Nebeneffekt ist, dass inno-
vative Haushaltshelfer wie Akkusauger
und Saugroboter die Durchschnittspreise
in dieser Produktkategorie extrem in die
Hohe getrieben haben.

Nach wie vor stehen Kaffeezuberei-
tungsgerate hoch im Kurs und aus Asien
schwappt aktuell der Trend der Luftbe-
handlungsgerdte auf den europdischen
Markt. Hier etablieren sich insbesonde-
re Multifunktionsgerate, die mehrere
Funktionen in einem Produkt vereinen.
Einbriiche sind derzeit bei Standmixern
festzustellen und auch die Essenszuberei-
tungsgerate liegen eher im Minusbereich.
Steigerungen sind bei HeiBluftfritteusen
sowie Haarstylern zu verzeichnen und das

Segment der Grillgerdte boomt ebenfalls.
Der GfK-Manager informierte, dass Black
Friday und Cyber Monday im vergange-
nen November sehr erfolgreich waren und
den Kleingerdtemarkt 2018 dadurch deut-
lich ins Plus gedreht haben. Allerdings zu
Lasten des stationdren Handels, bei dem
das klassische Weihnachtsgeschiaft eher
verhalten ausfiel. Und schon nahm die
Gesprachsrunde an Fahrt auf, denn Tevi-
Handler Gerhard Kiinzel berichtet von
Konsumenten, die wochenlang auf einen
dieser Tage oder auch auf den Prime Day
im Sommer warten, um geplante Einkdufe
zu entsprechenden Angeboten zu tatigen.

Die Endverbraucher deshalb wieder
gezielt zum stationdren Handler zu fiihren
hat bei den meisten Industrieunterneh-
men oberste Prioritdt. Die Kunden haben
nach wie vor ein groBes Interesse, Gerate
vor dem Kauf anzusehen und anzufassen.
Dies betont auch Jura-Geschaftsfuhrer
Horst Nikolaus nachdriicklich und weist
darauf hin, dass Jura zur HEPT sein Tool
»Handlerfinder« weiter ausgebaut hat.

Hier kann der Kunde bequem von zuhause
aus recherchieren, welcher Handelspart-
ner das von ihm gewiinschte Jura-Modell
vorfiihrbereit im Laden stehen hat. Viele
Kunden wollen nach ihren Kauferfahrun-
gen bei reinen Online-Playern die Pro-
dukte vorher wieder sehen, fihlen, horen.
Davon kann der Multichannel Handel nur
profitieren.

Diese Verkniipfung der beiden Welten
begriiBt Frank Schipper, Geschaftsfiih-
render Gesellschafter Euronics XXL Liding-
hausen auBerordentlich. Er selbst hatte
erst neulich einen Kunden, der an einem
Samstag anrief, um sich zu vergewissern,
dass die Jura Z8 tatsachlich vorfiihrbereit
im Laden steht, bevor er 80 Kilometer zu
dem Geschift fahrt, weil er das Gerat un-
bedingt noch am gleichen Tag wollte.

Schipper fihrt selbst einen erfolgrei-
chen Markt und betont, dass eine gesun-
de Mischung den Erfolg ausmacht, wobei
der Kunde immer im Mittelpunkt aller Ak-
tivitaten stehen muss. In seinem Geschaft
werden Erlebniswelten geschaffen, die die

*Teilnehmer der Expertenrunde
zur HEPT 2019
(Bild von links nach rechts)

e Bernhard Horsch, Leiter Vertrieb Miele
Vertriebsgesellschaft Deutschland

e Tobias Grote, Mitglied der Geschéftsleitung,
Vertrieb, Prokurist bei Liebherr-Hausgerate
Vertriebs- und Service GmbH
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e Klaus Nefischer, Marketing Manager Market
SDA, GfK Retail und Technology GmbH

o Wiebke Reineke, Verkaufsforderung und
Seminare, Jura Elektrogerdte Vertriebs-GmbH

e Lutz Rossmeisl, Herausgeber CE-Markt electro

e Claudia Meindl, Communication & Brand
Management, Liebherr-Hausgerdate GmbH

e Markus Bisping, Vertriebsleiter Fachhandel
Beurer GmbH

o Frank Schipper, Geschéftsfiihrender Gesell-
schafter Euronics XXL Lidinghausen

e Lars Stremke, Verkaufsleiter Elektrofachhandel
Alfred Karcher Vertriebs-GmbH

e Gerhard Kiinzel, Geschaftsfiihrer Tevi Markt
Handels GmbH

e Jochen Reining, Head of Marketing der Marken
Remington, Russell Hobbs und George Foreman
in der DACH-Region

e Horst Nikolaus, Geschaftsfuihrer Jura Elektro-
gerate Vertriebs-GmbH

e Ralf Hiige, Vertriebsleiter Jura Gastro
Vertriebs-GmbH



Kunden zum Verweilen einladen. Ein Glas-
faseranschluss garantiert storungsfreies
WLAN. Und um eine héhere Frequenz in
den Laden zu bekommen, hat Schipper
einen DHL-Shop integriert, bei dem man
auch Amazon-Ware retournieren kann,
meint er augenzwinkernd.

Ahnliches berichtet Handler Kiinzel,
der viel Wert auf den WohlftihIcharakter in
seinem Geschdft legt. Erst kiirzlich wurde
ein Café eingeweiht. »Der Multichannel-
Handel profitiert von der Tatsache, das
Kunden nach Erfahrungen mit reinen On-
line-Handlern bei Neuanschaffungen die
Produkte wieder verstarkt sehen, horen
oder anfassen mochte«.

Jede Produktgruppe ist bei Tevi in
Neumarkt mit einer Sitzgelegenheit aus-
gestattet. Spielecken sind out, denn klei-
ne Kunden stehen heute auf elektrische
Spielzeuge wie Ponys oder kleine fahrbare
Autos. »Jedes Regal ist bei uns mit Lan-An-
schluss ausgestattet, damit die Gerate vor-
gefuhrt werden konneng, so Kiinzel. Und
manchmal steht und féllt eine erfolgrei-
che Prasentation durch kleine Details. Wie
zum Beispiel einem Handspiegel, damit
sich Frauen begutachten kénnen, ob ih-
nen der neue Kopfhorer optisch gut steht.

Auch bei Miele ist man dabei, Aufkla-
rungs- und Uberzeugungsarbeit im Han-
del zu leisten und neue Mdoglichkeiten
beispielsweise im Bereich Social Media
zu etablieren. Eine Community muss erst
einmal aufgebaut werden und es geho-
ren Mitarbeiter im Handel dazu, die dieses
Konzept auch tragen. Dabei wiinscht sich
Miele-Manager Bernhard Horsch mehr
Eigeninitiative von den Handelspartnern,
denn zwischenzeitlich wird bereits jede
dritte Waschmaschine online gekauft. Die
Zusammenarbeit mit den Kooperationen
muss ebenfalls besser umgesetzt werden.

Alle Marktteilnehmer aus dem klas-
sischen Handel stehen derzeit vor Her-
ausforderungen, die bewidltigt werden
mussen, da es in den neuen Geschaftsmo-
dellen noch keinen Automatismus gibt.
Teilweise missen Tools auch erst einmal
ausgetestet werden um zu erkennen, in
welche Richtung es zukiinftig gehen wird.
Fakt ist, dass der Handler der Zukunft sein
Angebot straffen und ein Produkt nicht
mehr in allen Varianten oder Farben vor-
ratig haben muss. Hier geniligt es dann,
dem Kunden via Tablet weitere Optionen
zu zeigen und das Gerat flr ihn zu bestel-
len oder es direkt an ihn liefern zu lassen.

Die Ausstattung der Verkdufer mit Ta-
blets wiirde auch Wiebke Reineke be-
griBen, die bei Jura den Bereich Verkaufs-
férderung und Seminare betreut. »Dann
kdnnten wir die Verkadufer nach den Semi-
naren mit noch mehr anschaulichem Con-
tent wie etwa YouTube-Videos versorgenc.

Bei der Auslieferung von GroRgerdten
sind so manche Online-Anbieter in der Lo-
gistik schon viel weiter, denn die Zeitfens-
ter, in denen der Kunde fuir die Warenlie-
ferung zuhause sein muss, werden immer
kiirzer und es ist sogar moglich, bereits
vereinbarte Termine noch zu verschieben.

Hier muss im Elektrohandel deutlich nach-
gebessert werden.

Im Ubrigen handhaben die sieben
HEPT-Teilnehmer die Belieferung der Kun-
denbestellungen durchaus unterschied-
lich. Wahrend Jura, Liebherr, Miele und
Remington/Russell Hobbs die Ware an
den Handler ausliefern, beliefert Beurer
seine Kunden auch direkt.

Fiir einen durchgdngigen und stets ak-
tuellen Online-Input arbeiten bereits etli-
che Industrieunternehmen - so wie auch
die Firma Karcher — mit Plattformen wie
etwa Loadbee zusammen. Und Verkaufs-
leiter Lars Stremke informiert, dass man
bei Karcher ebenfalls intensiv an der On-
line-Information arbeite, welcher Handler
welche Karcher-Produkte fiihrt, um die in-
teressierten Kunden direkt mit dem Han-
del zusammenzubringen. »Deshalb ist der
Verkaufer nach wie vor eine wichtige Kom-
ponente flr uns«, betont Stremke.

Markus Bisping, Vertriebsleiter Fach-
handel bei Beurer, stellt richtigerweise
fest, dass man die neuen Gewohnheiten
der Kunden nicht andern kann. Man muss
sie dort abholen, wo sie sich befinden.
Beurer fiihrt ein Portfolio von etwa 500
Produkten und ein gut sortierter Han-
delspartner von Beurer offeriert in der
Regel etwa 50 bis 60 Produkte. Damit der
Handler seine Kompetenz etwa bei der Be-
ratung optimal zum Tragen bringen kann
fordert Beurer den Fachhandel bei der In-
szenierung der Produkte am POS etwa mit
hochwertigen und beleuchteten Displays.

Die Jura Gastro liegt mit dem Gerate-
konfigurator auf ihrer Webseite goldrich-
tig. »Vierstellige monatliche Anfragen
zeigen bereits ganz deutlich, das solche
Tools gerne genutzt werden, um das ge-
wiinschte Gerdt zu definieren, teilt Ver-
triebsleiter Ralf Hiige mit. »Deshalb bietet
unser B2B-Geschaft dem Handel ein Rie-
senpotential.«

Zum Thema Bezahlmethoden infor-
miert Handler Schipper, dass er alle seri6-
sen Varianten akzeptiert. Egal ob klassisch
in bar oder kontaktlos mit Plastik. Er be-
obachtet eine starke Zunahme Uber Pay-
pal, wahrend die Verwendung von Apple
Pay noch sehr verhalten ist. Den Kauf auf
Rechnung bei der Online Bestellung hat
Schipper eingestellt, weil es dabei haufig
zu Betrugsféllen gekommen ist.

Auch bei Tevi in Neumarkt werden alle
Bezahimethoden inklusive Sofortiiberwei-
sung akzeptiert.»Es gibt sogar Kunden, die
stehen auf dem Parkplatz, bestellen mobil
ein Produkt, bezahlen Uber Paypal und
kommen dann in unser Geschaft, um die
Ware abzuholen. Das kann dann durchaus
etwas dauern, da nicht einmal Paypal so
schnell ist«, meint Kiinzel suffisant.

Eine Losung, Online und Stationar er-
folgreich zu verknlpfen, liegt in »click &
mortar«. Dahinter verbirgt sich die Mdg-
lichkeit, etwas online beim Handler um
die Ecke zu bestellen und zu bezahlen und
dannim Ladengeschéft abzuholen. Dieses
Geschaftsmodell wachst laut GfK-Mana-
ger Neefischer deutlich an.

»Der Trend, bei manchen Supermarkt-
Ketten beim Bezahlen mit der Karte auch
Geld abzuheben, wird bei den Kunden im-
mer beliebter«, betont Tobias Grote, der
flr Liebherr bereits in anderen Landern
wie der Schweiz und der Ukraine unter-
wegs war. Dort ist man mit den ange-
sprochenen Bezahlmethoden schon viel
weiter als hier in Deutschland und arbei-
tet bereits am »self-checkout«, bei dem
die Kunden die Waren an der Kasse selber
scannen. Ein Grund dafur kénnte sein, das
diese Lander mit dem Thema Datenschutz
viel offener umgehen. Es gibt auch Lan-
der, in denen der Kunde direkt beim Ver-
kaufer bezahlen kann.

Diese Geschaftsmodelle kann Jochen
Reining nur bestatigen. Denn der Mutter-
konzern der Marken Remington und Rus-
sell Hobbs sitzt in GroBbritannien und so
bekommt er durch die englischen Kol-
legen Einblicke in den britischen Markt.
Reining arbeitet seit Jahren erfolgreich
mit Influencern zusammen, da gerade bei
der Marke Remington viel Gber Mundpro-
paganda auf den entsprechenden Social
Media-Plattformen lauft. Im Handel set-
zen Remington und Russell Hobbs wieder
verstarkt auf Promotorentage, denn man
hat festgestellt, dass die Leute die Gerdte
selber testen wollen und das macht sich in
den Absatzzahlen positiv bemerkbar.

Liebherr unterstiitzt den Handel als
fachhandelsorientiertes Unternehmen
ebenfalls mit Aktionen und Marketing-
mafBnahmen. Ab 1. Juni bietet der Kihl-
gerate-Spezialist eine Cashback-Aktion fur
ausgewadbhlte Bio Fresh Gerate.

Die aktuelle Marktlage berlicksichtigt
Frank Schipper in seiner Werbeanspra-
che, denn die Welt verandert sich und die
neue Generation erreicht er nur noch on-
line. Komplett auf die Print-Flyer-Werbung
in der Tageszeitung zu verzichten, traut
er sich noch nicht, aber bereits jetzt ge-
hen 30 Prozent seines Werbebudgets fir
unterschiedliche Kampagnen an Google.

Lieferung am gleichen Tag ist ein The-
ma, fahrt Kiinzel weiter fort. Fiir sein Ge-
schaft fahren bereits zwei Fahrzeuge, die
ausgelastet sind. Uber dhnlich gute Erfah-
rungen berichtet sein Kollege Schipper,
jedoch mit dem Hinweis, dass eine Liefe-
rung innerhalb der nachsten ein bis drei
Stunden extra berechnet wird. Service
kostet eben.

Fazit dieser Expertenrunde: CE-Markt
electro hat den Eindruck, dass sowohl In-
dustrie als auch Handel langsam aus der
Schockstarre herauskommen, die sich
durch die zahlreichen neuen digitalen
Méglichkeiten in den vergangenen Jahren
ergeben haben. Es sind viele gute Ansat-
ze vorhanden und die Lésungen werden
immer konkreter, online und stationar er-
folgreich miteinander zu verbinden. Die
Infrastruktur ist aufgebaut, nun liegt es
an jedem einzelnen Handelspartner, das
Feintuning fur seinen Laden durchzufiih-
ren, um auch zukinftig erfolgreiche Ge-
schéfte zu tatigen und wieder mehr Wert-
schopfung in die Regionen zu bekommen.
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Eindriicke der POS Challenge Euronics XXL Frequenz in Radeberg, Euronics in Meitingen und Medimax in Kempen zeigen, wie’s geht

Jetzt noch schnell teilnehmen

Alle Informationen zur
SEVERIN POS-Challenge
finden Sie online unter

eBBQ P0S-Challenge von Severin ist im vollen Gange

Sie erinnern sich? In unserer Ausgabe 3/2019 hatten wir die POS-Challenge von Severin grof3
angekiindigt. Heute kdnnen wir die ersten Ergebnisse veroffentlichen, wie die Partner im Handel
eine gelungene Ladenprasentation fiir Grillgerate umsetzen. Wir finden, das kann sich sehen lassen

D ie ersten sommerlichen Wochen-
enden gab es bereits und so wurde
vielerorts schon fleiBig angegrillt. Auch
in den Fachmaérkten und -geschéften, die
an der eBBQ-POS-Challenge von Seve-
rin teilnehmen, herrscht beste Sommer-
stimmung. Mit den POS Materialien zur
aktuellen eBBQ Kampagne lasst sich das
Thema Elektrogrillen rund um die neue
Citygrill-Edition ideal in Szene setzen.

Das Beispiel aus dem Medimax in Kem-
pen zeigt, wie es geht: »Wir haben unserer

Fleischliebhaber aufgepasst

Mit dem Steakboard gelingt
garantiert das perfekte Steak

Das Steakboard ist die neueste Produkt-
entwicklung von eBBQ-Spezialist Severin,
die eine bestechend einfache und gleich-
zeitig gelingsichere Moglichkeit bietet,
Steaks perfekt zuzubereiten.

Nutzt man eine Pfanne zum Anbraten,
erhalt man aufgrund der zu geringen Hit-
ze nicht die gewlinschte Kruste und auch
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Kreativitat freien Lauf gelassen und alle
Mitarbeiter im Markt Kempen haben et-
was passendes von Zuhause mitgebracht.
Somit konnten wir eine tolle Atmosphare
schaffen«, berichtet Kimberly Schmitz,
Fachberaterin WeiRe Ware. »Da ich sel-
ber auch nur einen Balkon habe und das
Problem mit Kohlegrills kenne, sind die
Citygrills eine perfekte Losung.« Zur per-
fekten Inszenierung der eBBQ-Welt ge-
horen bei Medimax neben Pappaufsteller,
Liegestuhl und Floorgraphic von Severin

die Grillorandings bleiben aus. Auf dem
Holzkohlegrill bekommt man zwar ge-
nau das, aber punktgenaues Garen ist nur
schwer moglich, denn ist der Grill zu heil3
wird das Fleisch auf3en schnell dunkel und
innen ist es noch zu roh.

Die passende Alternative heif3t Elektro-
grillen und hier kommen Severin und das
Steakboard ins Spiel: Es verfiigt Gber zwei
Leistungsstufen, die einfach mit einem
Drehknopf zu regeln sind. Stufe 2 zum
scharfen Angrillen bei 500 Grad und Stufe
1 zum anschlieBenden Nachziehen.

Die grof3e Hitze erreicht das 2.300 Watt
starke Steakboard dank innovativer Dop-
pelheizungstechnologie und einem spe-
ziell entwickelten Reflektoreinsatz. Ideal,
um die gewiinschte Maillard-Reaktion zu
erzielen, bei der die Zuckermolekiile und
die Eiweil3e im Fleisch reagieren und eine
krosse, karamellisierte Kruste entsteht.
Danach schaltet man einfach eine Stufe
zurlick und lasst das Fleisch bis zum ge-
wiinschten Gargrad nachziehen.

auch Planschbecken, Sonnenschirm und
sogar echter Sand. Die Euronics-Handler
aus Radeberg und Meitungen schickten
ebenfalls POS-Bilder ein, die Lust auf mehr
machen. Soviel Engagement soll belohnt
werden. Unter den originellsten Citygrill
POS-Gestaltungen verlost Severin eine
Grillparty im Wert bis zu 2.500 Euro fir die
Mitarbeiter oder das nachste VIP Kunden-
event. Einfach Foto an: pos-challenge@
severin.de schicken. Die POS-Challenge
lauft noch bis zum 30. Juni 2019.

Waffelpommes-Maker

Snack-Neuheit von Severin
zum Selbermachen

Der Waffelpommes-Maker von Severin
produziert kleine Waffelstdbchen, die wie
geriffelte Pommes aussehen. Damit bringt
man man ganz normalen Waffelteig in
eine Uberraschende Form. Das sieht nicht
nur toll aus, die kleinen Snack-Portionen
liegen auch voll im Trend. Serviert man
die Waffeln im Pommes-Look zum Beispiel
mit Erdbeer- und Vanillesauce als Dipp, ist
die rot-weile Illusion perfekt.



Vom Tischgrill zum Standgrill
WMF Lono Master ist vielseitig einsetzbar

Trend Barbecue

Outdoor-Zertifikat fur WMF Grill

Die Marke WMF bietet mit ihrem erfolgreichen Lono Master-Grill
ein ideales Produkt fur das Barbecue. Dank passendem Standful3
ist das Modell auch draufBen einfach und flexibel einsetzbar

W er gerne spontan und flexibel grillt,
aber nicht immer auf schénes Wet-
ter warten will, ist mit einem Elektrogrill

immer gut beraten. Auch fiir Haushalte
mit Balkon oder kleiner Terrasse sind Elek-

Gastroback

Genusspakete von Kreutzers

Beim Kauf eines Design BBQ Advanced
Control Grill hat der Konsument die kuli-
narische Wahl zwischen zwei 350 Gramm
schweren Argentinischen Huftsteaks oder
zwei 350Gramm schweren Walisischen
Lammruckenstiicken von Kreutzers, wenn
er den Rabattcode einlost. Beide Fleisch-
sorten sind schon Sous-vide vorgegart, so
dass sie nach etwa drei Minuten perfekt
gegrillt serviert werden kdnnen. Die mit-
gelieferte Schritt-fir-Schritt-Anleitung ga-
rantiert ein perfektes Grillfleisch. Zudem
ermittelt das integrierte Grillthermometer
exakt die Kerntemperatur und zeigt die
genaue Garstufe des Grillguts an.

trogrills die erste Wahl. Mit dem Modell
WMF Lono Master aus mattem Cromargan
grillt man besonders gesund und fettarm.
Daflir sorgen unter anderem die extra di-
cken Grillplatten aus Aluminium-Guss so-

Anzeige

Lust auf Eis?

aaaaaaa

Eismaschinen entdecken auf steba.com

Steba Kontaktgrill
An den Grill. Fertig. Los.

Das Modell FG 120 der Marke Steba
ist vielseitig einsetzbar. Als Kontaktgrill
eignet es sich wunderbar, um Fisch und
Fleisch zu garen oder um Speisen zu ber-
backen. Die beiden Grillflichen kénnen
individuell bis 230 Grad Celsius geregelt
werden, was insbesondere auch im offe-
nen Zustand fir perfekte Ergebnisse sorgt,
denn das Grillgut kann getrennt voneinan-
der mit unterschiedlichen Temperaturen

Leicht zu reinigen
durch herausnehmbare Grillplatten

wie eine Leistungsstdrke von 2.400 Watt.
Da die Platten getrennt voneinander re-
gelbar sind, kénnen noch gleichmaRigere
Grillergebnisse erzielt werden. Auf Tasten-
druck werden sie einfach entnommen und
wieder eingesetzt.

Der WMF Lono Master-Grill verfiigt
Uber zweifarbige LEDs an den beiden stu-
fenlos verstellbaren Temperaturreglern,
die den Fortschritt des Aufheizens anzei-
gen. Ebenfalls herausnehmbar ist die Fett-
auffangschale, die — wie auch beide Grill-
platten - splilmaschinenfest ist.

Die Outdoor-Nutzung flr den gro3en
Grillprofi der Marke WMF wurde selbst-
verstandlich nach dem Standard IPX4
zertifiziert. So steht dank dem abnehm-
baren Wind- und Spritzschutz auch der
klassischen Verwendung des Grillgerats
im Freien nichts im Wege.

Kombiniert mit dem zusatzlich ver-
figbaren WMF Lono Master-Grill Stand-
fuB ist der Elektrogrill auch drauBen zu
Hause. Das perfekte Zubehor fiir den Out-
door-Einsatz des Master-Grills sorgt fur
stets festen Stand und grofen Komfort:
Der Standful8 hat eine Arbeitshohe von 84
Zentimeter und punktet mit einer prakti-
schen Ablageflache aus Cromargan.

zubereitet werden. Die flache Seite eignet
sich beispielsweise optimal fiir Gemise-
spiele, Hamburger Patties oder Shrimps,
wahrend auf der geriffelten Flache Steaks
oder Wirstchen bei entsprechender Hitze
ihre appetitlichen Grillstreifen erhalten.

Bitg gy, b

Eine integrierte Auffangschale sorgt
fir eine fettreduzierte Zubereitung, da
Uiberschissiges Fett ablaufen kann. Da-
riber hinaus sind die Platten fiir einfache
Reinigung herausnehmbar.
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Nachhaltigkeit dank DeliKitchen

Ressourcen schonen ist vielen Menschen heute wichtig. Wasser
und Energie lassen sich dadurch sparen, dass man Lebensmittel
haltbar macht, statt sie ungenutzt wegzuwerfen. Mit Allesschnei-
der, Dorrautomat und MiniSlice-Aufsatz von Graef gelingt das

K onservieren in der eigenen Kiiche, das
macht Graef mit seinen Dérrautoma-
ten jedem Haushalt mdglich. Dafiir hat das
sauerlandische Unternehmen verschiede-
ne Modelle entwickelt. Der DA 506 wird
mit sechs, der DA 508 mit acht und der DA
510 mit zehn BPA-freien und spilmaschi-
nenfesten Kunststofftabletts geliefert. Zu-
sammen mit den anderen Kiichenhelfern
der DeliKitchen stehen die Dérrautomaten
taglich fir eine nachhaltige und gesunde
Erndhrung bereit. Ob Friichte, Gemiise,
Fleisch, Fisch, NUsse und viele weitere Le-
bensmittel - sie alle lassen sich mit den
Doérrautomaten durch heiBe Luft konser-
vieren. Besonders saisonales Obst und Ge-
miuse kdnnen so veredelt und auch auBBer-
halb der Saison genossen werden.

Wasser raus, Vitamine rein

Zum Doérren setzt Graef auf die raffinier-
te Dry-Balance-Technologie. Sie lasst die
Temperatur im Inneren der Gerdte um
flinf Grad Celsius schwanken. So bleibt sie
hoch genug, um den Lebensmitteln scho-
nend Wasser zu entziehen. Zugleich bleibt
sie tief genug, um dabei Vitamine, Enzyme
und andere Nahrstoffe zu erhalten. Auch
fermentierte Lebensmittel lassen sich
herstellen. So kann man mit beiden Auto-
maten einen gesunden, selbstgemachten
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Dérren sorgt fiir nachhaltigen Genuss

Joghurt auf den Friihstiickstisch zaubern.
Die Graef-Automaten erlauben es, die fir
jedes Dorrgut optimale Temperatur zwi-
schen 30 und 70 Grad Celsius einzustellen.
Ein Ventilator an der Riickseite der Gerdte
sorgt fir eine gleichmafige Verteilung
der Warme. Dazu bendtigen sie selbst bei
Laufzeiten von bis zu 40 Stunden weniger
Energie als ein Backofen.

Feine Scheiben fiir Frische

Nicht zuletzt kommen die Dérrautomaten
dem Trend zur SlicedKitchen entgegen,
der Kiuiche der feinen Schnitte. Die Alles-
schneider von Graef zerteilen zum Beispiel

Aus klein wird fein

Dank des innovati-

ven  MiniSlice-Auf-

satzes lassen sich

selbst kleine Lecker-

bissen wie Kiwis, Ra-

dieschen oder Pilze in

feine Scheiben schneiden.

Das neue Zubehor verarbei-

tet selbst kleinstes Gemise und Obst
schnell, komfortabel und ohne Ver-
letzungsgefahr. Dafiir sorgt ein Ein-
flllschacht, der das Schnittgut sicher
ans rotierende Messer liefert. Oben-
drein verkirzen dinne Scheiben
die Garzeit beim Kochen. Auch der
MiniSlice-Aufsatz hilft so, Lebens-
mittelverschwendung zu vermeiden,
denn nun kann auch kleines Schnitt-
gut restlos verarbeitet werden.

Apfel, Bananen, Zitrusfriichte, StiBkartof-
feln, Rote Bete, Tomaten — oder was auch
immer - zunachst in hauchzarte Scheiben.
AnschlieBend verarbeiten die Automaten
das Dérrgut innerhalb weniger Stunden
in aromatische Chips — um nur eine kreati-
ve Mdglichkeit von vielen zu nennen. Der
Sommer lasst sich auf diese Weise wunder-
bar konservieren und bleibt als Chips von
Erdbeeren oder Zucchini auch an kalteren
Tagen erhalten. Durch das Dorren lassen
sich saisonale Zutaten fir die kalteren Mo-
nate haltbar machen und man muss nicht
auf geschmackloses Gemise und Obst aus
dem Gewdchshaus zuriickgreifen.

Es gibt einen weiteren Grund fiir den
Einsatz von Allesschneidern: Selbstge-
schnittene Nahrungsmittel halten sich
einfach langer frisch. Ein Laib Brot, Hart-
kase, Wurst oder Schinken halten sich am
Stlick deutlich langer als in Scheiben, die
schon nach wenigen Tagen austrocknen
und ihre Aromen einbiBen. Zudem erhal-
ten Bakterien mehr Angriffsflache. Selber
schneiden ist also ein nachhaltiger Beitrag
zu Ressourcenschonung, Lebensmittel-
sicherheit und vor allem - zum frischen
Geschmack. Lebensmittelreste lassen sich
auch kreativ verarbeiten. Gemisereste
kdnnen so zu einer Paste gemischt wer-
den, die dann im Dérrautomaten zu einer
kornigen Briihe getrocknet wird. Auch
wichtig, die Zahlen: Der Mini-Slice-Aufsatz
von Graef kostet 39,99 Euro UVP. Die Dorr-
automaten von Graef liegen bei UVPs von
189,99 Euro (DA506), 219,99 Euro (DA 508)
und 249,99 Euro (DA 510).

Fazit: Dorrautomaten verkaufen Fach-
handler am besten mit einer Geschichte.
Deshalb hat Graef um das Doérren die De-
liKitchen gebaut. Dazu passen auch die
Allesschneider und die Mini-Slice-Aufsatze
der SlicedKitchen.



Krups Cook4Me+ Connect
Schritt fiir Schritt zum fertigen Gericht

Eine unkomplizierte Handhabung und perfekte Ergebnisse in
kirzester Zeit liefert der Krups Multikocher Cook4Me+ Connect.
Das freut all diejenigen, die noch nicht so viel Erfahrung mit dem
Kochen haben - und dennoch ohne grof3en Aufwand immer wie-
der neue und frische Gerichte auf den Tisch bringen méchten.
Die Rezepte der App leiten den Nutzer sicher und zuverldssig
Uber ein intuitiv zu bedienendes Scroll-&-Click-System Schritt
far Schritt durch den Zubereitungsprozess. Dabei erscheinen
die einzelnen Steps sowohl auf dem Display des Multikochers als
auch auf dem Smartphone oder Tablet. Aus allen Rezepten kon-
nen Nutzer zudem ihre Lieblingsgerichte als Favoriten festlegen.

Bild: Krups

»the Super Q« von Sage
Marktstart in Deutschland und Osterreich

Mit dem Super Q hat Sage Appliance einen neuen Hochleis-
tungsmixer auf den Markt gebracht. Das Geréat Uberzeugt durch
noch cremigeren und intensiveren Mix, den die Vakuumpumpe
»the Vac Q« ermdoglicht. In Kombination bilden die beiden Geréte
die neue Benchmark fur Standmixer. Mit seinem leistungsstar-
ken 2.400 Watt Motor erreicht der Super Q auch befiillt eine Ge-
schwindigkeit von bis zu 300 Stundenkilometer. So verwandelt
er miihelos Obst und Gemise in Smoothies oder Suppen, ganze
Nisse in Nussmus und Getreide in Mehl. Trotz der Leistungsstar-
ke verspricht der Super Q leiseres Bedienen. Das gelingt dank der
Technologie zur Gerduschreduzierung.

Bild: Sage

De’Longhi
Knusprig-leicht frittieren mit Ideal Fry

Gesunde Erndhrung und schnelle Gerichte gehen mit der Ideal
Fry von De’Longhi Hand in Hand. Mit ihr lassen sich Beilagen,
Fisch, Fleisch oder Pizzen mit weniger Fett und ohne gro3en Zeit-
aufwand zaubern. Trotz kompakter GroBe ist die Zubereitung
mehrerer Portionen fiir den groBen Hunger oder die gesamte
Familie durch die groBziigige Kapazitdt gewahrleistet. So kon-
nen etwa 1,25 Kilogramm frische Kartoffeln oder ein Kilo Tief-
kiihl-Pommes frites in der HeiBluftfritteuse auf einmal verarbei-
ten werden. In der Rezepte-App von De’Longhi gibt es mehr als
200 Rezepte, speziell auf die Ideal Fry abgestimmt.

Bild: De'Longhi

Entspannt bleiben — denn jetzt kocht , Mein Hans"!
Ob mit oder ohne Dampfdruck - die Elektronik steuert den Koch- /7 -
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Neuheiten von Dyson

Optimierung von Leistung und
Laufzeit sowie mehr Wohlbefinden

(@mu) Mit dem »Pure Cool Me« hat Dyson im Marz seinen ersten
Luftreiniger fir die unmittelbare persénliche Umgebung auf den
Markt gebracht. Weitere Produktneuheiten sind der kabellose
Sauger V11 Absolute sowie die Lightcycle-Arbeitsplatzleuchte

D ank der firmeneigenen Luftfilter- und
Luftprojektionstechnologien eignet
sich der Pure Cool Me sowohl fiir den
privaten wie geschéftlichen Bereich, also
neben dem Bett ebenso wie auf dem
Schreibtisch. Die neue Dyson Core Flow-
Technologie verdndert den Luftstrom des
kompakten Geréts. Dieser Luftsteuerungs-
mechanismus erzeugt einen konstanten
Strom gereinigter Luft, der sich genau
dahin lenken ldsst, wo er gewlinscht oder
bendtigt wird.

Basierend auf der Expertise des Unter-
nehmens in Stromungsdynamik, Luftfil-
tration, Lichtsensorik und Akustik wurde
der Pure Cool Me so konzipiert, gereinigte
Luft in Form eines angenehm erfrischen-
den Luftstroms zu liefern, um das Wohlbe-
finden zu fordern. Durch die verstellbare
Kuppel an der Oberseite des Gerats ist der
Winkel des Luftstroms genau einstellbar.
Zudem erlaubt die mogliche 70-Grad-Dre-
hung noch individuellere Anpassungen.
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Der integrierte HEPA-Filter fangt selbst
kleinste Partikel bis zu einer Gré3e von
0,1 Mikrometer aus der Raumluft auf und
nimmt bis zu 99,95 Prozent der ultrafeinen
Partikel wie Pollen, Schimmelpilzsporen
und Bakterien auf. Die Aktivkohleschicht
absorbiert Gase, Gerliche und Haushalts-
dampfe wie VOCs.

Dyson V11 Absolute
mit revolutiondrer
Torque-Drive-Diise

Das neueste kabellose Staubsauger-
Modell von Dyson - angetrieben vom
hauseigenen V11-Digitalmotor — zeichnet
sich durch eine hohe Saugkraft aus. Dank
der eingebauten Sensoren passt sie sich
und somit auch die Laufzeit automatisch
an die jeweilige Bodenart an. Die intelli-
gente Optimierung der Leistung und der
Laufzeit, die auf dem neuen LCD-Bild-

schirm in Echtzeit angezeigt werden, er-
laubt eine griindliche Reinigung in der
ganzen Wohnung oder im ganzen Haus.

Der innovative dynamische Sensor in
der Torque-Drive-Bodendiise zum Beispiel
prift bis zu 360 Mal pro Sekunde den Wi-
derstand der Elektrodiise zum Boden und
kommuniziertautomatisch mitdem Mikro-
prozessor des Motors und des Akkus, um
die Saugleistung an Teppiche und Hart-
boden entsprechend anzupassen. So wird
eine optimale Balance zwischen der be-
notigten Saugkraft zur grindlichen Rei-
nigung von Teppichen und der Laufzeit
hergestellt.

Um die Laufzeit auf Hartbdden mog-
lichst zu verlangern, wird der Akku ge-
schont. Der integrierte Bildschirm zeigt
neben der aktuellen Leistung auch den
ausgewadhlten Modus und die verbleiben-
de Laufzeit an. Dadurch hat Hausmann
oder -frau eine bessere Ubersicht (ber
den Reinigungsvorgang. Zudem erinnert
das Display an das Reinigen der Filter,
um stets eine optimale Leistung zu ge-
wahrleisen, und informiert gegebenenfalls
Uber Blockaden und wie sie sich beseiti-
gen lassen.

Als dritte Neuheit wurde die Lightcycle-
Arbeitsplatzleuchte von Dyson vorge-
stellt, die Gber eine Uiberaus starke Leucht-
kraft verfligt. »Unser Koérper kann durch
das sich andernde Spektrum von Farbe
und Helligkeit des Tageslichts beeinflusst
werden. Deshalb passt sich unsere neue
Leuchte dem Tageslicht des Standorts ang,
betont Jake Dyson, Chief Lighting Engi-
neer und Sohn des Firmengriinders Sir
James Dyson.



Interview

Flachen im Markt sind
fiir iRobot sehr wichtig

Die Marktanteile von iRobot in der Produkt-
kategorie der Bodenpflege nehmen weiter zu.
Deshalb mochte Sebastian Klein, Senior
Director iRobot Germany & Austria auch am
Point of Sale deutlich mehr Flagge zeigen

Mit welchen ver-
kaufsférdernden
Maflnahmen unter-
stiitzt iRobot seine
Hdndler am POS?
Wir haben mehre-
re Studien durch-
gefiihrt und dabei
zahlreiche wertvol-
leErfahrungen sam-
meln kdnnen. Um
die  hochwertige
Technik unserer Gerate und
den Kaufpreis am POS entspre-
chend argumentieren zu kon-
nen, mussen wir am Point of
Sale qualitativ erstklassig auf-
treten. Deshalb legen wir sehr
viel Wert auf die klare Darstel-
lung unserer Produktvorteile,
um die Konsumenten zu Uber-
zeugen, iRobot zu kaufen. Als
fihrender Anbieter von End-
kunden-Robotik bieten wir
aktuell eine Tego-Losung die
sehr erfolgreich zum Einsatz
kommt. Auf zwei Varianten
- ein Meter und 1,25 Meter -
kénnen unsere Gerdte optimal
prasentiert werden.

Bild: iRobot.

Der Roomba i7+ ist laut Unter-
nehmensangaben der einzige
Saugroboter, mit dem man
bestimmte Rdume mithilfe

von Sprachsteuerung reinigen
kann. Wird dieses Feature vom
Kunden gewiinscht?
Esisteinfach faszinierend wenn
einzelne Raume uber Sprache
gesteuert werden kdénnen. Fir
mich ist der Roomba i7 aktuell
eines der spannendsten Smart
Home Produkte. Der Mehr-
wert Uber die Anwendung
per Sprachsteuerung wird hier
ganz deutlich. Man kann dieses
Gerat auch mit anderen Smart
Home Geraten verbinden, so-
fern der rechtliche Rahmen
eingehalten wird.

Fiir die Sprachsteuerung
arbeitet iRobot mit Google
Assistant zusammen. Mit
welchen Argumenten kénnen

Sebastian Klein

Sie Hédndlern und
Kunden die Angst
nehmen, dass mit
der Roboter-
Nutzung sensible
Daten in falsche
Hdinde geraten?

Die Ressentiments
der Kunden neh-
men wir sehr ernst.
Es werden keine
Daten an Dritt-
anbieter weitergegeben und
selbstverstandlich ist jedes
iRobot Gerat zertifiziert. Der
Kunde entscheidet Uber Opt-
in selbst, ob eventuell Daten
an Drittanbieter weitergeleitet
werden sollen.

Wenn Sie drei Wiinsche frei
hdtten, die dazu beitragen
konnten, dass der Handel die
Produkte von iRobot am POS
besser und erfolgreicher ver-
marktet, welche wiirden Sie
dann nennen?

Erstens ist fr unsere Kategorie
ganz wichtig, den Ausbau der
physischen Flache im Markt
voranzutreiben. Daflr bieten
wir immer die richtige Lésung
an und danach obliegt es
unseren Handelspartner, diese
entsprechend einzusetzen.
Zweiter Wunsch ist, Online
Content und die Kundenan-
sprache auf allen Kandlen zu
verbessern. Auch da kdmpfen
wir als aufstrebende Kategorie
um mehr Beachtung und Res-
sourcen.

Als dritter Wunsch liegt mir
unser Leihgeratekonzept sehr
am Herzen, das wir im letzten
Jahr ins Leben gerufen haben.
In einem speziell dafiir herge-
stellten Koffer stellen wir dem
Handler ein Testgerdte-Set zur
Verfigung, das er an seine
Kunden ausleihen kann.

Lesen Sie das

& ausfihrliche Inter-
view online unter
www.ce-electro.de.

UNOLD

Fan + Heat

.

UNOD S

oMM



Bild: Soehnle

Prazisions-Trimmer und Nass-Trocken-Damenrasierer
Zwei neue Tools zur Korperpflege

Panasonic fiihrt zwei neue Haarentfernungsgerate ein, die eine
effiziente und effektive Enthaarung ermdéglichen. Der ab Juni er-
haltliche Prazisions-Trimmer ES-WF62 ist perfekt fur Gesicht, Bi-
kini und Achseln geeignet und bietet ein schlankes, leichtes De-
sign. Seine ultradiinne Klinge ist abgerundet, um Hautirritationen
zu vermeiden und fir sofortige seidig-glatte Haut zu sorgen. Der
seit Marz verfiigbare Nass-Trocken-Damenrasierer ES-WL50 (Bild
rechts) ermoglicht eine schnelle und schonende Rasur fir den
gesamten Korper. Beide Gerate sind batteriebetrieben und damit
auch ideal zur Mitnahme auf Reisen.

Hollywood-Glamour im eigenen Bad
Hairstyling-Quartett von Grundig

Perfekte Styling-Ergebnisse liefert die neue, vierteilige Serie
von Grundig in einem edlen Look aus Weif3 und Roségold. Das
Quartett bietet nicht nur den idealen Styling-Helfer fiir jede Frisur,
es Uberzeugt auch durch eine intuitive Bedienung sowie scho-
nende Technologien. Die Serie besteht aus dem Touch-Control
Hairstyler Straight & Curls HS 7831, dem Touch Control Haartrock-
ner HD 7880 mit lonic-Funktion, der Glattbiirste HB 5850 sowie
dem Profi Volumen & Locken Styler HS 7880, der dank seiner vier
Stylingaufsdtze ein echtes Must-Have ist flir gro3e oder kleine Lo-
cken, fir mehr Volumen oder einfach nur zum Haare trocknen.
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Trendige Farbdesigns
Soehnle Waagen sorgen fiir modische Akzente

Die neuen Color-Editions von Soehnle bringen jetzt Farbe ins
Badezimmer. Mit den neuen Farbeditionen »Think Pink« — einem
strahlenden Pink, »Ocean Green« — einem Blaugriin und »Stone
Grey« — einem modernen Grauton, wird die digitale Personen-
waage Style Sense Compact 200 (Das Foto zeigt die Ausfiihrung
in Pink) von Soehnle bei gewohnt hoher Qualitdt zum farben-
frohen Accessoire im Badezimmer. Die besonders kleine und
platzsparende Personenwaage besticht mit einem puristischen
und extraflachen Design, besitzt eine gut lesbare LCD-Anzeige
und eine automatische Ein- und Ausschaltfunktion ohne vorhe-
riges Antippen. lhre rutschhemmenden FliRe sorgen fir sicheren
Stand und durch das fest verschraubbare Batteriefach ist sie be-
sonders kindersicher.

Kraftvolle und flexible Anwedung
Manikiire und Pedikiire mit Beurer MP 64

Fiir gepflegte Hande und FiiB3e sorgt das Manikuiire-Pedikiireset
MP 64 von Beurer. Zur Grundaustattung gehoren zehn Aufsatze
aus langlebiger Saphirbeschichtung beziehungsweise aus Polier-
filz. Zusammen mit der dreistufigen Geschwindigkeitsregelung
und dem Rechts-Linkslauf wird eine professionelle Nagelpflege,
wie man sie sonst nur aus dem Studio kennt, auch zuhause mog-
lich. Das integrierte LED Licht sorgt fiir optimale Lichtverhaltnisse
wahrend der Anwendung. Besonderes Highlight ist der leistungs-
starke Lithium-lonen Akku fur eine flexible, kabellose Anwen-
dung. Er ermoglicht eine Betriebszeit von etwa zwei Stunden und
hebt sich damit deutlich von anderen Manikire-Pedikire Sets ab.
Der Akku kann tber einen Micro-USB-Anschluss geladen werden.

Bild: Panasonic

Bild: Grundig



Gesundheit 2.0 Das vernetzte System von

Medisana besteht aus zahlreichen Komponenten

Connected Health — neue Chancen fiir die Gesundheit

Intelligente und vernetzte
Connect-Produkte von Medisana

Was vor nicht allzu langer Zeit noch wie eine Zukunftsvision klang,
ist heute bereits fester Bestandteil unseres Alltags. Als Pionier im
Bereich der mobilen Gesundheit setzt Medisana neue Mal3stabe
mit seinen intelligenten und vernetzten Connect-Produkten

D igitalisierung spielt dabei eine we-
sentliche Rolle und auch die Méglich-
keit, die eigenen Vitalwerte dank intelli-
genter und aufeinander abgestimmter
Produkte gesammelt in einer App immer
parat zu haben.

Ganz im Sinne des weltweiten Trends
zur Selbstoptimierung und Verbesserung
der eigenen Gesundheit und des Wohlbe-
findens bietet Medisana hierfiir die maf3-
geschneiderten Produkte — und das so-
wohl fiir Menschen mit Krankheiten oder
im Alter als auch fiir junge und gesunde
Menschen. Auch junge Menschen sollten
regelmaBig etwa ihren Blutdruck mes-
sen, um so die eigenen Normalwerte zu
kennen und bei Abweichungen friihzeitig
reagieren zu kdnnen. Und diese Abwei-
chungen lassen sich nicht bei einer Einzel-
messung feststellen, sondern nur, wenn
eine Messwertreihe vorliegt.

Flr eine prazise Blutdruckmessung am
Oberarm hilft zum Beispiel das Medisana
Blutdruckmessgerat BU 540 connect, das
Uber eine Arrhythmie-Anzeige verflgt.
Leichte Lesbarkeit, gerade auch fir hohe-
re Altersklassen, garantieren besonders

groBe Ziffern und Knopfe. Die Einstufung
der Messwerte durch die Ampel-Farbska-
la erfolgt gemal dem Bewertungssystem
der Weltgesundheitsorganisation WHO.
Im Display werden neben Systole, Dia-
stole und Puls auch Datum und Uhrzeit
angezeigt. Die je 250 Speicherplatze fir
zwei unterschiedliche Nutzer sowie sein
frisches Design und ein attraktiver Preis
runden das Angebot ab.

Neue Chancen fiir die Gesundheit

Wenn man gesundheitliche oder sportli-
che Ziele verfolgt, sind Korperanalysewaa-
gen unterstiitzende Helfer, um Gewicht
zu verlieren, den Korperfettanteil zu re-
duzieren oder Muskelmasse aufzubauen.
Hier bietet die Medisana Connect-Serie
verschiedene Modelle, wie beispielsweise
die BS 450 connect, bei der aufgedampf-
te ITO-Elektroden nicht nur das Gewicht,
sondern auch Korperfett, Korperwasser,
den Muskelanteil und das Knochenge-
wicht messen. Die BS 450 connect gibt
es in zwei tollen Designs — wahlweise in
Schwarz oder Weil3.

Medisana Vita Dock+

Mit der Medisana App konnen alle
Gesundheits- und Vitaldaten immer
und Gberall im Blick gehalten werden.
Nutzer kdnnen jeden Wert mit Kom-
mentaren ergdanzen und sich zusatz-
lich Verldufe und Auswertungen dar-
stellen lassen.

Um individuelle Gesundheits- und Sport-
daten stets aktuell prasent zu haben oder
die allgemeine Leistungssteigerung zu
Uberwachen, werden auch Pulsoximeter
oder die allseits beliebten Activity Tracker
haufig nachgefragt. Die hochsensiblen
Bewegungssensoren messen dabei jede
Bewegung und zadhlen jede verbrauchte
Kalorie. Nutzer konzentrieren sich auf ihre
sportlichen Ziele, alles andere erfassen die
Activity Tracker.

Alle Medisana Connect-Produkte tiber-
tragen ihre Daten mittels Bluetooth 4.0
an die kirzlich ausgezeichnete Gesund-
heits-App Vita Dock+ fiir iOS und Andro-
id sowie an Vita Dock Online. In nur einer
App kénnen die Nutzer so ihre gesammel-
ten Vitalwerte, wie Blutdruck, Blutzucker,
Gewicht, Schlaf und Aktivitat, immer und
Uiberall dabeihaben und ihre Messergeb-
nisse im Zeitverlauf in Ubersichtlichen
Graphiken verfolgen.
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Im Test von CE-Markt electro

»Das Ergebnis
im Glas uiber-
zeugt durch
eine appetit-
liche Farbe«

Vakuum-Standmixer sind momentan in aller Munde. Was ist dran
an diesen innovativen Geraten und welche Vorteile bieten sie?
Unsere Redaktion wollte das genau wissen und hat verschiedene
Modelle getestet. Heute den Standmixer VB 8760 von Grundig

D ie Vorteile eines herkdmmlichen
Standmixers, namlich das schnelle
Vermischen der Zutaten, sind im Umkehr-
schluss auch seine Nachteile, denn durch
den Mixvorgang wird sehr viel Sauerstoff
in die Masse eingebracht. Obst und Ge-
mise oxidieren dabei rapide und ver-
lieren ihre appetitliche Farbe. Aber vor
allem sind die enthaltenen Enzyme sehr
sauerstoffempfindlich und gehen durch

die Oxidation schnell verloren. Deshalb
sollte aufgeschnittenes und bearbeitetes
Obst und Gemiise immer ziigig verzehrt
werden.

Es ist also viel besser, wenn Obst und
Gemdiise mit wenig Sauerstoff verarbeitet
werden. Und hier kommen die neuen Va-
kuum-Standmixer ins Spiel, die seit gerau-
mer Zeit auf dem Markt angeboten wer-
den. Bei dieser Geréateart wird ein Vakuum

im Behalter erzeugt, so dass wahrend
des Mixvorgangs sehr wenig bis gar kein
Sauerstoff untergemischt wird.

Das Team von CE-Markt electro hat
sich das Modell von Grundig einmal etwas
ndher angesehen. Der Standmixer VB 8760
mit Vakuum-Technologie verspricht inten-
sive Geschmackserlebnisse und genau das
kdnnen wir bestdtigen, denn das Auge
isst, bzw. trinkt ja mit. Die Farben unse-
rer Mixergebnisse sind eindeutig frischer,
kréfitiger und damit einfach appetitlicher.
Wadhrend herkdmmliche Smoothies eher
blass daherkommen und - wenn sie etwas
langer stehen - sich auch schnell braun-
lich verfarben, haben die unter Vakuum
gemixten Drinks eine einladende Farbe,
sind sehr schmackhaft und haben eine
cremige Konsistenz.

Der Standmixer VB 8760 ist mit einem
robusten Edelstahlmesser ausgestattet,
das auch problemlos tiefgefrorenes Obst
zerkleinert und sich somit auch ideal fir
Sorbets eignet. Mit seinen 1.000 Watt
schafft das Grundig-Gerat bis zu 23.000
Umdrehungen pro Minute und mixt dabei
mihelos einen seidig glatten Smoothie
oder eine homogene Eiscreme-Masse.
Hilfreich ist dabei die Pulse-Funktion, Gber
die alle Zutaten im Behalter erst einmal
in Bewegung gebracht werden, damit sie
sich ideal miteinander verbinden kénnen.

AbschlieBend mochte die Redaktion
noch anmerken, dass sie die sechs vor-
eingestellten Programme sehr praktisch
findet, da sie sich quasi im Alleingang um
das perfekte Ergebnis kiimmern. Einstel-
lungen gibt es fiir Smoothie, Eis-Sorbet,
SoB3e, Vakuum, Vakuum + Mixen sowie
Auto Clean. Selbstredend kann die Ge-
schwindigkeit zusatzlich manuell reguliert
werden, um ein individuelles Resultat zu
erhalten.

BR ﬂ UN Jetzt Braun Beauty Sets gewinnen!

Beantworten Sie bis 17. Juni die nachfolgende Frage und gewinnen Sie ein Braun Beauty Set 9 im Wert
von 219,99 Euro UVP* sowie ein Braun Beauty Set 7 im Wert von 149,99 Euro UVP*.

Welches Ver
getestet und

14
A

Mobile Teilnahme
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e

of:E:

Senden Sie lhre Losung bitte per eMail
an apc@ce-electro.de oder per Telefax an
0 91 06 — 92 55 62. Bitte Name, Anschrift
und Telefonnummer nicht vergessen!

Unter mehreren richtigen Einsendungen ermitteln wir den
Sieger im Losverfahren. Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.
Mit der Teilnahme am Gewinnspiel erkldrt sich der kiinftige
Gewinner damit einverstanden, dass er in der Ausgabe 7/2019
CE-Markt electro namentlich erwdhnt wird.

*Verkaufspreise liegen im alleinigen Ermessen des Handelspartners.
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Passt lhr Produktsortiment auch
genau zu lhrer Kundenklientel?

| n letzter Zeit hort und liest
man verstarkt von »lber-
forderten  Konsumenteng,
die sich nicht entscheiden
konnen, welches Produkt

sie kaufen wollen, weil sie
nicht wissen, welches Ange-
bot am besten fir sie ist. Wa-
rum ist das so? Ganz klar, wenn
ich nur zwei oder drei Gerate zur
Auswahl habe, fallt mir eine Ent-
scheidung leichter und schneller,
als wenn ich vor einem Regal mit 20 oder
30 gleichartigen Produkten stehe, deren
Vorziige sich auf den ersten Blick nicht ge-
nau erschlieBen. Ist der Toaster oder Was-
serkocher der Marke A besser als das Gerat
der Marke B, C oder M?

Psychologen wiirden jetzt sagen: Die
Entscheidung féllt dem Menschen dann
schwer, wenn jedes Produkt gewisse Vor-
teile hat, aber keiner dieser Nutzen we-
sentlich besser ist. Dadurch kommen
Angste auf, dass wir die falsche Entschei-
dung treffen konnten.

Helfen Sie den Verbrauchern, in dem Sie
eine Vorauswabhl fir sie treffen. Das setzt
natlrlich voraus, dass Sie |hre Kunden
ganz genau kennen. Anhand lhrer Abver-
kdufe konnen Sie im Detail analysieren,
welche Warengruppen in lhrem Geschaft
besonders gut oder schlecht verkauft
werden und ob es sich eher um hoch-,
mittel- oder niederpreisige Waren han-
delt. Danach sollte lhre Sortiments- und
Ladengestaltung ausgerichtet sein.

Ab 1. Marz 2021
Neue Energieeffizienzklassen

Die EU hat fir Elektro- und Haushaltsge-
rdte neue Energieeffizienzklassen festge-
legt, die ab 1. Mdrz 2021 im Handel umzu-
setzen sind.

Aufgrund der verbesserten Energie-
effizienz bei vielen Produkten erreichen
immer mehr Gerate die Energieeffizienz-
klassen A+, A++ und A+++. Da dies offen-
sichtlich zu Verwirrung bei den Verbrau-
chern fiihrt, wird die bisherige Einteilung

A. Pfander-Coleman

Konzentrieren Sie sich auf
Produkte, die aktuell und in-
novativ sind, die sich schnell
drehen und bei denen Sie
wirklich Geld verdienen.
Verabschieden Sie sich von
der Fiktion, alle Produkte fiir
die Kunden vorrdtig zu hal-
ten. Das macht keinen Sinn,
denn mit der Angebotsauswabhl,
die der Kunde heute im Internet
vorfindet, wird ein stationarer
Handler niemals mithalten kdnnen. Den-
noch kénnen Sie lhren Kunden andere Ar-
tikel schnell und problemlos besorgen.

Die Logistik ist heute so gut aufgebaut,
dass der Handler nicht mehr alle Produk-
te bevorraten muss. Ein strategisch gut
Uberlegtes Sortiment, verbunden mit der
Méglichkeit, dem Kunden ein Alternativ-
produkt auf dem Tablet zu zeigen und es
innerhalb von 24 Stunden zu besorgen,
wird die Zukunft fur einen erfolgreichen
stationdren Handel sein. Wer dem Kunden
einen ganz besonderen Service bieten
mochte, kann das Produkt gleich direkt zu
ihm nach Hause liefern lassen. Just in time.

Erfolgreiche Geschafte wiinscht

Annette Pfander-Coleman
Chefredakteurin CE-Markt electro

ab 2021 fiir die Produktkategorien Kiihl-
schranke,  Geschirrspiler,  Waschma-
schinen, Fernsehgerdte und Lampen
abgeschafft und es wird eine neue Kenn-
zeichnung mit einer Skala von A bis G ge-
ben. Dabei steht die Kennzeichnung A fir
die beste Energieeffizienz und die Ken-
nung G fir die schlechteste.

Die bisherige Farbskala Dunkelgriin bis
Rot bleibt bestehen. Je nachdem, wie viele
Produkte eine hohe Energieeffizienzklas-
se erhalten, wird die Skala angepasst und
eingefuhrt. FUr Verbraucher wird die neue
Kennzeichnung ab 1. Ma@rz 2021 in den Ge-
schaften sichtbar.

Fir den reibungslosen Ubergang sind
Hersteller und Anbieter dieser Gerdte be-
reits vier Monate vorher verpflichtet, ihre
Produkte bis zum 1. Médrz 2021 mit bei-
den Labelvarianten auszuliefern. Der Han-
del darf die neuen Label aber erst ab dem
1. Méarz 2021 in Umlauf bringen und hat
dann 14 Tage Zeit fur das Umkleben.

{electro

DAS BUSINESS-MAGAZIN FUR DEN
ELEKTRO-HAUSGERATE-MARKT
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dem Handelsblatt der gesamten CE-Branche
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AUFLAGE

IVW-Nachweis durch IVW-Kontrolle des
CE-Markt electro-Tragermediums CE-Markt:
Druckauflage 15.134,

tatsachlich verbreitet 14.979,

verkauft 7.474 Exemplare
(IVW-Auflagenmeldung 1. Quartal 2019)

BildLeopold Fiala Photography

Braun Gewinnspiel
And the winner s ...

Der Sieger des Gewinnspiels aus Heft
5/2019 CE-Markt electro steht fest:
Einen Braun Bart-Trimmer 7020 im
Wert von 79,99 Euro UVP hat ge-
wonnen: Daniel Kautz von Elektro
Kautz in Kehl-Kork. Herzlichen Gliick-
wunsch und viel Spal3 mit dem neuen
Braun-Trimmer.
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EXKLUSIVES GENUSSPAKET

GESCHENKT

BE| REGISTRIERUNG IHRES
DESIGN BBQ ADVANCED CONTROL
: AUF GASTROBACKDE/ PRODUKTREGIST

@ ERHALTEN SIE
EIN KREUTZERS -
KREUTZE RS GASTROBACK
GENUSSPAKET IM
WERT VON BIS ZU

60€* VOM GOURMET
FLEISCHVERSAND
WWW.KREUTZERS.EU

+9 verschiedene Genuss-Pakete zur
Auswahi, UVP des Paketes inkl.
Versandkosten. Infos unter
www.kreuners.eu/ gustrobuck

EAT UNIQU E. JEILNAHME-/LIEFERBEDINGUNGEN AP \WWW.GASTROBACK.DE

g — g

n gastroback_deutschland



	e-6 Seite 01
	e-6 Seite 02
	e-6 Seite 03
	e-6 Seite 04
	e-6 Seite 05
	e-6 Seite 06
	e-6 Seite 07
	e-6 Seite 08
	e-6 Seite 09
	e-6 Seite 10
	e-6 Seite 11
	e-6 Seite 12
	e-6 Seite 13
	e-6 Seite 14
	e-6 Seite 15
	e-6 Seite 16
	e-6 Seite 17
	e-6 Seite 18
	e-6 Seite 19
	e-6 Seite 20
	e-6 Seite 21
	e-6 Seite 22
	e-6 Seite 23
	e-6 Seite 24
	e-6 Seite 25
	e-6 Seite 26
	e-6 Seite 27
	e-6 Seite 28

