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Unwagbarkeiten der Konjunktur

er hatte das gedacht? Nach dem

historisch einmaligen Einbruch im
Méarz und April erholt sich die Konjunktur
im Rekordtempo. Die Fachhandelskoope-
rationen vermelden teils zweistellige
Umsatzzuwdchse fiir Mai und Juni, auch
Media-Saturn liegt in diesen Monaten
wieder im Plus. Momentan herrscht eine
Art »Sonderkonjunktur«, Offenbar haben
viele Menschen nach der bleiernen Zeit
des Lockdown nun Nachholbedarf. An-
statt das Geld fiir den Urlaub auszugeben,
investieren sie in einen Fernseher oder
ein neues Soundsystem.

Ob die Mehrwertsteuersenkung zur wei-
teren Erholung beitragen kann, bleibt ab-
zuwarten. Fir den Handel war die Preis-
anpassung mit immensem Mehraufwand
verbunden. Nach Angaben der GfK pla-
nen immerhin 29 Prozent der Konsumen-
ten, bestimmte Anschaffungen deswegen
vorzuziehen. Vor allem jlingere Verbrau-
cher wollen Geld ausgeben, dltere ab 50
Jahren bleiben eher zogerlich aus Sorge
um ihre finanzielle Situation durch die
vorangegangene Krise. Die Halfte macht
ihre Kaufentscheidung davon abhangig,
ob es ein wirklich giinstiges Angebot gibt.

Vermutlich werden Kaufe vorgezogen,
die sowieso geplant waren. Laut GfK er-
wagen 36 Prozent der Verbraucher eine
Anschaffung von Elektrokleingeraten.
Acht Prozent der Befragten planen auf
jeden Fall, einen Kauf in dieser Produkt-
gruppe vorzuziehen. Auch IT-Gerate wie
Notebooks und Tablets, Produkte fiir
den Garten und Unterhaltungselektronik
kdnnten zu den Gewinnern der Mehr-
wertsteuersenkung zahlen - vorausge-
setzt, Angebot und Preis stimmen.

Klar ist zumindest: Im Zuge des Lockdown
haben sich die Kdufe vom stationdren
Handel in den Onlinehandel verschoben.
Dreistellige Zuwachsraten im Online-
Geschift der Kooperationen und MSH

zeigen, wie sehr sich die Shopping-Prafe-
renzen verlagert haben. Bei Ceconomy
erreicht der Online-Absatz mittlerweile
ein Drittel am Gesamtumsatz. »Die Pan-
demie hat definitiv als Beschleuniger fir
unser Online-Geschaft gewirkts, so CEO
Dr. Bernhard Dittmann.

Der Fachhandel ist bisher mit einem
blauen Auge durch die Krise gekommen.
Unternehmerisches Denken und gelebte
Kundennahe mit Service und Beratung
zahlen sich aus. Doch auch wenn sich die
Lage im Handel entspannt, bleibt eine ge-
wisse Unsicherheit bestehen. Schlief3lich
bleiben die Corona-Auflagen vorerst be-
stehen und seridse Aussagen zur Markt-
entwicklung im weiteren Jahresverlauf
lassen sich derzeit nicht treffen. Zwischen
Kontinuitat und Rezession scheint alles
moglich.

Ein wichtiger Impulsgeber zum Saisonge-
schaft muss sich ebenfalls der Situation
anpassen: Die IFA findet zwar statt, aber
nur als Special Edition vom 3. bis 5. Sep-
tember. Aufgrund der strengen Hygiene-
auflagen ist eine Teilnahme fiir Handler
auf einen Tag begrenzt. Im Retail-Bereich
versammeln sich weniger Aussteller als
sonst, aber vielleicht macht gerade dies
den Charme eines IFA-Besuchs im Corona-
Jahr aus: Man hat dann mehr Zeit fir Lie-
feranten, die sonst weniger Beachtung
gefunden hatten, und kann sich von den
Innovationen der Tech-Zukunft im Messe-
bereich IFA Next inspirieren lassen.

Auf der GPC-Presseveranstaltung der IFA
werden interessante Neuheiten vorge-
stellt, die das Saisongeschéft beleben.
Die IFA ldutet also auch in diesem Jahr
die heifl3e Phase im Jahresendspurt ein.

Herzlichst, Ihr

Jan Uebe
CE-Markt Chefredakteur

2 Besuchen Sie uns auf Xing Immer gut informiert mit unserem Newsletter

Wechsel im gfu-Aufsichtsrat

Zum 1. August legt Hans-Joachim
Kamp (72) den Vorsitz des Aufsichts-
rats der gfu Consumer & Home Elec-
tronics GmbH nieder und scheidet auf
eigenen Wunsch
aus dem Gremium
aus. Zu seinem
Nachfolger wurde
Kai Hillebrandt
(51), Managing Di-
rector Panasonic,
gewahlt. Kamp
hat den gfu-Auf-
sichtsratsvorsitz
seit 2012 inne. Im
Aufsichtsrat  der
gfu ist er seit 1998
aktiv. In dieser Zeit
hat Kamp mal-
geblich die Weiter-
entwicklung der
IFA zur weltweit
wichtigsten Messe
fur Consumer Elec-
tronics und Home
Appliances beein-
flusst. Zu den Mei-
lensteinen geho-
ren die Einfihrung der jahrlichen IFA
ab 2006, die Erweiterung um Elektro-
hausgerate ab 2008 sowie die intensi-
ven IFA-Partnerschaften mit den Fach-
handelskooperationen.
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Kai‘HiIIebrandt i

Hans-Joachim Kamp startete 1975 sei-
nen Berufsweg bei Philips in Hamburg.
Es folgten verschiedene Funktionen in
Vertrieb, Marketing und Werbung. 1990
wurde er Mitglied der Geschéftslei-
tung von Philips Consumer Electronics
Deutschland, dessen Leitung er von
1998 bis 2005 inne hatte. Ab 1999 war
er Geschaftsfihrer der Philips GmbH
mit der Verantwortung fiir Deutsch-
land, Osterreich und Schweiz. Von 2010
bis 2018 war Kamp Vorsitzender im Auf-
sichtsrat der Philips GmbH.

Neben seinen Aufgaben in der gfu war
Kamp von 2002 bis 2012 Vorsitzender
des Fachverbandes Consumer Electro-
nics im ZVEl. Ebenso war er Mitglied
des ZVEI-Vorstandes und von 2005 bis
2013 ZVEI-Vizeprasident. Fir zehn Jah-
re hatte Kamp auflerdem einen Sitz im
Aufsichtsrat der Messe Berlin, dessen
Vorsitzender er von 2009 bis 2014 war.
Kamp ist zudem Trager des Verdienst-
kreuzes am Bande der Bundesrepublik
Deutschland.

Kai Hillebrandt ist seit 2018 im gfu-
Aufsichtsrat und fungierte bisher als
dessen stellvertretender Vorsitzender.
Seit 2017 ist er Vorsitzender des Fach-
verbandes Consumer Electronics im
ZVEIl, dem er seit 2012 angehort. Seit
2019 ist Hillebrandt zudem Vorsitzen-
der des Vorstands des Photoindustrie-
Verbands (PIV).
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HD+ jetzt auch direkt in
UHD-TVs von Vestel integriert

Vestel ist nach Samsung und Panasonic
der dritte groRe Hersteller, der TVs mit
HD+ ausliefert. Externe Gerate entfallen
damit und die HD+ Komfort-Funktion
bietet zusatzlichen Mehrwert.
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ASE: Elektromobiler Style
zu fairen Preisen

E-Scooter sind umweltfreundlich, ma-
chen Spal und bieten flexible Fortbewe-
gung. Fur die Lifestyle-Marke The-Urban
hat ASE Action Sports Electronics vier
neue Modelle im Angebot.
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Huawei Sound X: Smart
Speaker mit Premium-Klang

Mit dem Smart Speaker Sound X erwei-
tert Huawei sein innovatives Okosystem.
Der elegante Lautsprecher Uberzeugt
vor allem durch seinen einzigartigen
360-Grad-Raumklang.
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Srini Gopalan Ly

Telekom

Srini  Gopalan, bisheriger
Vorstand flir Europa, wird ab
1. November 2020 neuer Vor-
stand Deutschland der Deut-
schen Telekom. Dort wird er
fir das Mobilfunk- und Fest-
netzgeschaft  verantwortlich
sein. Er tritt die Nachfolge
von Dirk Woéssner an, der das
Unternehmen zum Jahresende
verlasst und ab 2021 Vorsit-
zender der Geschéftsfiihrung
der Compugroup wird. Bei der
Telekom ist Srini Gopalan seit
2017 fur das Vorstandsressort
Europa verantwortlich. Seine
weiteren beruflichen Statio-
nen waren zuletzt der indische
Telekommunikationsanbieter
Bharti Airtel sowie unter ande-
rem T-Mobile und Vodafone in
GrofBbritannien.

MediaMarktSaturn

Zum 1. Oktober fusionieren
MediaMarkt und Saturn in Os-
terreich zur alleinigen Marke
MediaMarkt, die Marke Saturn
verschwindet dort. Unabhén-
gig von dieser regionalen Ent-
scheidung héalt MediaMarktSa-
turn in Deutschland an seiner
Zwei-Marken-Strategie fest. »In
Deutschland investieren wir
auch weiterhin in unsere Marke
Saturng, sagt ein Sprecher des
Unternehmens. »Dazu geho-
ren Neueréffnungen wie unse-
re Saturn Flagship Stores in
Koln vor zwei Jahren oder ganz
aktuell unser Projekt Xperion.
Dahinter verbirgt sich unser
Saturn-Stammbhaus in KéIn, das
wir derzeit zu einem besonde-
ren Gaming-/E-Sports-/E-Mo-
bility-Markt entwickeln.«

Sound United

Die Muttergesellschaft der
Marken Denon, Polk Audio,
Marantz, Definitive Techno-
logy, HEOS, Classé und Boston
Acoustics hat eine vorldufige
Absichtserkldrung zur Uber-
nahme von Bowers & Wilkins
abgegeben. Die beantragte
Akquisition unterliegt noch be-
stimmten Prifungen und be-
hordlichen Genehmigungen.
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Roger Karner

Signify

Seit 1. Juli ist Roger Karner
(49) neuer Geschaftsfihrer
von Signify in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz.
Bereits von 2012 bis 2017 war
er DACH-Chef der ehemaligen
Philips Lighting-Sparte, bevor
er in die USA berufen wurde.
Roger Karner folgt auf Karsten
Vierke (47), der als Global Head
of Integrated Communications
bei Signify kinftig die globale
Kommunikationsstrategie ver-
antwortet. In der DACH-Region
soll Karner seine Erfahrungen
aus den USA einbringen, um in
diesem strategisch wichtigen
Wachstumsmarkt das Produkt-
und Losungsgeschdft sowie

die digitale Transformation mit
intelligenten Lichtsystemen vo-
ranzubringen.

Manuel Neitzel

Piega

Zum 1. Juli hat der Schweizer
Lautsprecher-Spezialist Piega
den Vertrieb seiner Produkte
in Deutschland und Osterreich
neustrukturiert. Unter der Ver-
antwortung der beiden neu-
en Country Manager Manuel
Neitzel und Gert Weber wer-
den die Lautsprecher kiinftig
direkt von Piega an den Fach-
handel ausgeliefert. Die Zu-
sammenarbeit mit der bisher
fur den Vertrieb zustandigen
in-akustik GmbH & Co. KG en-
det dementsprechend. Fir
den deutschen Markt zeichnet
Manuel Neitzel verantwortlich.
Der 44-Jahrige verfligt Uber
mehr als 25 Jahre Erfahrung in
der Branche, speziell in der Zu-
sammenarbeit mit namhaften
englischen HiFi-Herstellern. Um
eine schnelle Warenverfligbar-
keit sicherzustellen, hat Piega
ein europdisches Zentrallager
in Nahe der Schweizer Grenze
bei Schaffhausen eingerichtet.

gfu

Dr. Sara Warneke (39) er-
ganzt ab 1. September 2020
die Geschéftsfihrung der gfu
Consumer & Home Electronics
GmbH. Wie Aufsichtsrat und
Gesellschafter der gfu einver-
nehmlich festgelegt haben,
tritt Warneke die Nachfolge
von Dr. Alexander Pett (61)
an, der sich nach mehr als 20
Jahren bei der gfu auf eigenen
Wunsch zum Jahresende in
den Ruhestand verabschiedet.
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VDE

Neuer VDE-Prasident ist Prof.
Dr. Armin Schnettler (57):
»In meiner Amtszeit als Pra-
sident mochte ich den VDE
noch starker auf die Themen
der Nachhaltigkeit und Ener-
gy of the Future sowie Safety
und Security ausrichten.« Der
CEO New Energy Business bei
Siemens tritt turnusgeman
die Nachfolge von Dr. Gunther
Kegel an, CEO der Pepperl +
Fuchs AG, der als Prasident zum
ZVEI (Zentralverband der Elek-
troindustrie) wechselt. Stellver-
tretender VDE-Prasident ist Alf
Henryk Wulf, Aufsichtsratsmit-
glied der Software AG.

game

Die Mitglieder des game - Ver-
band der deutschen Games-
Branche haben Ende Mai auf
ihrer (digitalen) Mitgliederver-
sammlung turnusmagig einen
neuen fiinfkopfigen Vorstand
gewdhlt. Dabei wurden alle
Vorstande wiedergewdhlt: Vor-
standsvorsitzender Ralf Wir-
sing (Ubisoft), stv. Vorstands-
vorsitzende Linda Kruse (the
Good Evil), Lars Janssen (Koch
Media), Jens Kosche (Electro-
nic Arts) und Stefan Marcinek
(Assemble Entertainment).

Steffen Trautmann

TechniSat

Als Vertriebsleiter DACH fur
den Bereich Fachhandel star-
tet Steffen Trautmann bei
TechniSat. Er ist seit knapp 30
Jahren in der Branche tatig,
wo er verschiedene Positionen
bei namhaften Unternehmen
bekleidete. Von 2009 bis 2019
war er Key Account Manager
bei einem grofen Unterhal-
tungselektronik-Hersteller. Zu-
letzt verantwortete er dort
das Kooperationsgeschaft. Im
zurlickliegenden Jahr beklei-
dete Trautmann die Position
des Vertriebsleiters bei einem
kooperierten Fachhandler mit
mehreren Filialen. Bei Techni-
Sat soll er die Zusammenarbeit
mit Handelspartnern vertiefen
und die Produkte »Made in
Germany«in den Fokus riicken.

eBay

Der Online-Marktplatz verlan-
gert sein Soforthilfeprogramm
fur Handler bis zum 31. Dezem-
ber 2020. Die Soforthilfe fir
Neueinsteiger umfasst einen
kostenlosen Premium-Shop
bei ebay.de und kostenlosen
eBay Concierge Premium-Kun-
denservice flr sechs Monate.
AuBerdem verzichtet eBay fir
drei Monate auf die Verkaufs-
provision. Damit soll Handlern
beim Einstieg in den Online-
Handel geholfen werden, um
Verluste im stationdren Ge-
schaft auszugleichen und ihr
Geschéft breiter und zukunfts-
fahiger aufzustellen.

United Imaging

Als Ersatz fir die zentrale Foto-
messe in Nirnberg plant die
United Imaging Group fur die-
sen Herbst eine Roadshow.
Hierfir werden grof3ziigige
Kongress-Locations gebucht,
die nach Absage der photoki-
na 2020 und anderer Messen
einen reprasentativen Rahmen
fir das Treffen der Imaging-
Branche darstellen sollen. Die
Roadshow-Termine: 6. Oktober
Erlangen, 8. Oktober Stuttgart,
13. Oktober Hannover, 15. Ok-
tober Duisburg.
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Jorg Neumann

Eno

Christian Sokcevic (45) wurde
zum  Geschéftsfihrer  der
Hama GmbH & Co KG bestellt.
Sokcevic, von 1999 bis 2017 bei
Panasonic tatig, gehort bereits
seit April 2018 als Prokurist der
Geschéftsleitung des Mon-
heimer Zubehorspezialisten an
und leitet kiinftig gemeinsam
mit Christoph Thomas, dem
Vorsitzenden der Geschafts-
leitung, das international ta-
tige Unternehmen. Innerhalb
der Geschiftsleitung, die sich
aus den beiden Geschéftsfih-
rern Christoph Thomas und
Christian Sokcevic sowie den
Prokuristen Maximilian Bartl,
Roland Handschiegel, Jorg
Hempen, Thomas Kopp und
Christian Seel-Mayer zusam-
mensetzt, wurden die Verant-
wortlichkeiten zum Teil neu
definiert. Die Vertriebsleitung
im Bereich Consumer Elec-
tronics bleibt unveréndert im
Verantwortungsbereich  von
Maximilian Bartl. Jorg Hempen
ist weiterhin flr den interna-
tionalen Vertrieb zustdndig,
Thomas Kopp fiir das Finanz-
wesen und die Qualitatssiche-
rung. Roland Handschiegel,
seit 2005 bei Hama in leitender
Management-Funktion, Uber-
nimmt zusatzlich zu den Berei-
chen Logistik, Packaging und
Facility Management nun auch
das Personalwesen, die IT und
das Internationale Prozessma-
nagement von Christian Seel-
Mayer. Dieser begleitet als Pro-
kurist kiinftig Ubergeordnete
Themen und Projekte inner-
halb der Hama-Gruppe.

SD-Abschaltung

Die ARD wird ihre Programme
in Standard-Auflésung (SD) bis
Anfang 2025 Uber Astra-Satel-
lit ausstrahlen. Auch das ZDF
halt Gber das kommende Jahr
hinaus am Sat-Empfang in SD-
Qualitat fest. Urspriinglich war
die SD-Abschaltung fir Januar
2021 vorgesehen. Knapp 85
Prozent der deutschen TV-
Haushalte verfiigen tiber min-
destens einen HD-Fernseher.

Am 1. Mai trat Jorg Neu-
mann seine neue Position
als Leiter Netzvermarktung &
Vertrieb Handel bei TK-Distri-
butor Eno an. Er besitzt tUber
25 Jahre Berufserfahrung in
der ITK-Branche. Uber diverse
Stationen hat er vom Shop-
leiter Gber den AufBendienst
bis hin zur Vertriebsleitung in
kleineren Kooperationen und
Einkaufsgemeinschaften viele
Bereiche kennengelernt und
verantwortete zuletzt bei der
Brodos AG als Regional Sales
Manager den Aufbau des Te-
lekom-Teams. Neben der Be-
treuung der strategischen Ver-
triebspartner als Key Account
Manager Ubernahm er 2019
dort zusatzlich die Position des
stellvertretenden Directors.

Katrin Bulla

Brodos

Seit 1. Juli ist Katrin Bulla als
Director Netzvermarktung und
Channelmarketing bei Brodos
tatig. Die 53-Jahrige bringt
langjahrige Erfahrung in der
TK-Branche mit. Beim Nord-
horner Distributor Eno verant-
wortete sie zuvor die Bereiche
Marketing, Netzvermarktung
und Vertrieb Handel. Mit dem
Neuzugang will der auf Mobil-
funk spezialisierte frankische
Distributor die Netzvermark-
tung ausbauen. Zeitgleich
mit Katrin Bulla startete auch
Jennifer Herich bei Brodos.
Sie ist Expertin fir Telekom
Festnetz und Cloud-Telefonie
und kommt ebenfalls von Eno.
Im Juni hatte sich Brodos mit
dem Distributor Stahlgruber
(SCC) zusammengeschlossen.

~—> \\VERTGARANTIE®

WERTGARANTIE
Komplettschutz

Die Reparaturkosten
lhrer Kunden gehen auf
uns — garantiert!

Einfach. Gut. Geschitzt.

Brommelhaupt

Das Fachhandelskonzept »Wir
lieben Technik« aus dem Hau-
se Brommelhaupt expandiert
weiter. Die beiden neuen La-
dengeschéfte in Winsen und in
Mayen bieten Kunden ein aus-
gewahltes Sortiment an hoch-
wertiger Unterhaltungs- und
Haushaltselektronik.

DAB+

Digitalradio ist beliebt wie nie.
2019 wurden mehr als 1,5 Mil-
lionen DAB+ fahige Endgerédte
(plus 6,6 Prozent) verkauft. Zu-
wachse gibt es auch in der fir
die Werbewirtschaft interes-
santen MessgroBe Horer pro
Durchschnittsstunde (Mo. bis
Fr.) der Media Analyse Audio.

Bild: Wertgarantie

Patrick Doring -

Wertgarantie

Der langjdhrige Wertgarantie-
Vorstandsvorsitzende Thomas
Schroéder ist in den Aufsichts-
rat der Unternehmensgruppe
gewechselt. Sein bisheriger
Stellvertreter Patrick Doring
hat zum 1. Juli den Vorstands-
vorsitz der Wertgarantie Group
ibernommen. »lch bin zu-
versichtlich, die positive Ent-
wicklung der Unternehmens-
gruppe in den nachsten Jahren
mit Rat und Tat im Aufsichtsrat
begleiten zu kdnneng, erklart
Thomas Schroder, der seit 28
Jahren im Unternehmen ist,
davon 25 Jahre im Vorstand.
Sein Nachfolger Patrick Doring
Ubernimmt in einer besonde-
ren Zeit die Flihrung bei Wert-
garantie. Neben einer Weiter-
fihrung der MaBnahmen in
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Thomas Schroder
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den Bereichen Digitalisierung
und Nachhaltigkeit hat er ins-
besondere die Corona-beding-
ten Herausforderungen im
Blick: »Das Konsumklima erholt
sich gliicklicherweise spurbar.
Der Handel hat zudem in der
Krise klar gezeigt, dass er sich
weiterentwickelt. Wir bieten
unseren Partnern mit unseren
Produkten und innovativem
Trainingskonzept  Unterstit-
zung bei dem, was die Kun-
den in unseren Kernmarkten
Elektronik und E-Bikes aktuell
mehr denn je nachfragen -
und auch erwarten: person-
liche Ansprache, Service und
Dienstleistung.« Doéring starte-
te 1999 seine Karriere bei der
Wertgarantie Group. Seit 2002
ist er Vorstand der Agila Haus-
tierversicherung AG und seit
einer Dekade auch Vorstand
der Wertgarantie AG. Im Janu-
ar 2019 wurde er stellvertre-
tender Vorstandsvorsitzender.
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GfK-Ergebnisse zum Wearables-Markt

Im Segment Wearables liegen
grofRe Potentiale fiir den Handel

Smartwatches und smarte Tracker erfreuen sich beim Verbraucher
immer groBerer Beliebtheit. Sebastian Woldmann, Consultant
Markets Insights bei GfK, erklart, was Handler wissen mussen

F(Jr 13 Prozent der Deutschen ab 16
Jahren gehort eine Smartwatch zu
ihrem Alltag. Die Uhren kdnnen sich mit
dem Smartphone oder dem Internet ver-
binden. Noch 2016 waren es gerade ein-
mal vier Prozent. Der typische Nutzer ist
dabei mannlich und zwischen 20 und 39
Jahren alt. Dies zeigen Daten der jahrli-
chen, globalen Konsumentenstudie GfK
Consumer Life.

Im Jahr 2019 wurden in Deutschland 36
Prozent mehr Wearables verkauft als noch
im Vorjahr. Nachdem das Wachstum fir
Wearables 2017 und 2018 deutlich unter 20
Prozent lag, konnte der Markt im vergan-
genen Jahr wieder an Dynamik gewinnen.
Besonders positiv wirkten sich das Weih-
nachtsgeschadft und Verkaufsaktionen
im November rund um Singles Day, Black
Friday und Cyber Monday auf das Wachs-
tum der Kategorie aus. Mit einem Anteil
von sechs Prozent am Gesamtjahr, war

stieg der Anteil 2019 auf 54 Prozent. Im
Vergleich zu den Offline-Kanalen ver-
zeichnete der Onlinehandel mit 43 Pro-
zent, ein um 13 Prozentpunkte starkeres
Wachstum in Menge.
Wachstumsstarkstes Segment im Jahr
2019 waren Smartwatches mit SIM-Funk-
tionalitat, die um 153 Prozent in Menge
und Wert hinzugewinnen konnten. Die
SIM-Funktionalitat ermdglicht es der Uhr
eine eigenstandige Internetverbindung
aufzubauen, um so beispielsweise Nach-
richten zu empfangen oder Karten zur
Navigation abzurufen. Zuséatzlich kann die
Smartwatch zur Telefonie genutzt werden.

Mehr Gerate verkauft,
Durchschnittspreis sinkt

Grofites Segment in Menge waren mit
1,4 Millionen verkauften Stiick allerdings
Smartwatches ohne SIM. Das zweitgro3te

Sales Events als starker Wachstumstreiber fiir Wearables

(Sales Value)
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CYBER MONDAY
SALE

+85%

{Sales Value)

Gut zu wissen Handel profitiert bei Wearables von Verkaufsaktionen im November

die Kalenderwoche 48 die umsatzstarkste
Woche im Jahr 2019. Neben Black Friday
und Cyber Monday in Kalenderwoche 49
wartete der Handel zwei Wochen vor Black
Friday mit einem zusdtzlichen aus China
adaptierten Sales Event auf, dem »Single’s
Day«. Dieser Tag verhalf der Woche 46 zu
49 Prozent mehr Umsatz im Vergleich zum
vergangenen Jahr.

Auch das Onlinegeschaft stieg in der
Gunst des Konsumenten. Wurden im
Jahr 2018 noch 51 Prozent aller Weara-
bles Uber den Onlinehandel verkauft,
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Segment in Menge, die Health and Fitness
Tracker, erzielte im letzten Jahr 32 Prozent
mehr Verkdufe. Auch bei diesem Segment
ist der Anteil der Besitzer in der deutschen
Bevolkerung in den letzten Jahren damit
deutlich angestiegen. Insgesamt verdop-
pelte sich der Anteil von sieben Prozent
im Jahr 2016 auf 14 Prozent 2020. Eine
Ursache dafir ist sicherlich der anhalten-
de Trend zu Gesundheit und Fitness. 29
Prozent der Deutschen suchen aktiv nach
Produkten, die ihnen einen gesunden Le-
bensstil ermdglichen.

GFK

Sebastian
Woldmann
Consultant Markets
Insights bei GfK

Trotz der positiven Entwicklung in Menge
verzeichnete das Segment einen Umsatz-
riickgang um ein Prozent. Grund hierfir ist
eine starke Abnahme des Durchschnitts-
preises, bedingt durch einen Anstieg von
Geraten mit einem Preis unter 50 Euro. Lag
der Durchschnittspreis eines Health and
Fitness Trackers im Jahr 2018 noch bei 85
Euro, fiel der Preis 2019 um 26 Prozent auf
63 Euro.

Wie in so viele Kategorien, sorgte Co-
vid-19 auch im Markt fur Wearables fur
deutliche Einbuflen. Unter anderem be-
dingt durch die voriibergehende Schlie-
Bung von Teilen des stationdren Handels,
verzeichnete der Markt in den stdrksten
betroffenen Wochen einen Absatzriick-
gang um bis zu 45 Prozent. Durch einen
Anstieg des Onlinehandels auf bis zu 92
Prozent aller Verkdufe und eine relativ
kurze Kaufzuriickhaltung, konnte trotz
der durch die Pandemie verursachten Ein-
schnitte ein Marktwachstum von neun
Prozent in Menge fiir den Zeitraum Januar
bis Mai 2020 gemessen werden.

Covid-19 unterstiitzt
Nachfrage nach Wearables

Es ist zu erwarten, dass sich insbesondere
der Markt fur Health and Fitness Tracker in
den kommenden Monaten erholen wird.
Denn die Covid-19-Pandemie beschleu-
nigt den Trend zu einer gesunden Lebens-
weise noch weiter. So geben in der aktu-
ellen GfK Covid-19 Consumer Pulse Studie
mehr als ein Flinftel der Befragten an, dass
sie haufiger Sport treiben als tblich, auch
um ihr Immunsystem zu schitzen. Viele
Sportarten wie Joggen, aber auch Radfah-
ren erleben gerade einen Boom. Davon
kdnnen gerade smarte Fitnessprodukte
zukunftig profitieren.

Quellen:

1. GFKPOS Panel, Core Wearables, Deutsch-
land, Panelmarkt

2. GfK Consumer Life & GfK Covid-19 Con-
sumer Pulse Studie



Nach dem Lockdown

7 Chancen fiir engagierte Handler

Der Lockdown hat den beratenden Handel wieder starker ins
Bewusstsein der Verbraucher gertickt. Mit einer klugen Strategie
und klarer Kommunikation profitieren Handler davon langfristig

D er Fachhandel kann als Gewinner
aus diesem auBerordentlichen Jahr
2020 hervorgehen. Denn eins zeigte der
Lockdown deutlich: Der Verbraucher will
Beratung, Service und Kundenndhe. Ge-
nau hier liegen die Stérken des deutschen
Elektrofachhandels. Jetzt ist also ein guter
Zeitpunkt, um diesen Vorteil voll auszu-
spielen. Machen Sie lhren Kunden in der
Region und vor Ort attraktive Angebote.
Und vor allem, sprechen Sie dartiber. Das
kann gelingen, wenn Sie Antworten auf
diese sieben Fragestellungen finden.

1 Verbraucher werden in Zukunft im-
e mer starker Online-Shoppen. Der
Trend, im Netz einzukaufen, wurde durch
den Lockdwon noch einmal stark be-
schleunigt. Laut einer aktuellen Studie des
Digitalverbands Bitkom gehdren Smart-
phones, TVs, Computer und Haushaltsge-
rate zu den Topsellern im Web. Das zeigt,
wie wichtig die Prasentation fiir Handler
dort ist. Werden Sie vom Verbraucher
nicht gefunden, wendet er sich an andere.

2 Der Kunde hat die Wahl zwischen
e Big Player und Special Interest-
Shop. Darin liegt eine Chance fiir den spe-
zialisierten Handel. Zwar haben »die Gro-
Ben« wohl eher die Mdglichkeit zu hohen
Investments in die Digitalisierung. Kleine-
re Unternehmen Uberzeugen hingegen
mit klaren und hochwertigen Angeboten
nah am Kunden. Das zeigt auch eine kiirz-
lich veroffentlichte Studie des IFH KoIn.

3 Die Kommunikation auf digitalen
o Kanidlen und Plattformen wird fur
die Kundenbeziehung immer wichtiger.
Das belegen beide genannten Studien.
Denn, wenn Handler und Kooperationen
»den Verbraucher da abholen wollen, wo
er ist«, fuhrt kein Weg an einem Engage-
ment Uber diese Kanadle vorbei. Lokale
Handler-Plattformen, nach dem Vorbild
von mein-lokaler-handel.de, kénnen dar-
auf eine Antwort sein. Klar ist aber auch:
Flr eine gute Kundenbeziehung brauchen
Handler Zeit, Geld und Geduld.

4 Die Sichtbarkeit als kompetenter
o Ansprechpartner in der Region und
vor Ort ist Uberlebenswichtig. Denn was
die Handelsverbande und die Politik ein-
hellig wahrend des Lockdowns forderten,
sehen auch viele Verbraucher so. Wenn
moglich, kaufen sie lokal oder regional.
Finden sie vor Ort keinen Ansprechpart-
ner, den sie bequem erreichen kdnnen,
suchen Sie nach Alternativen.

5 Der beratende Fachhandel punktet
o mit Service, Service und noch mehr
Service. Die Méglichkeiten zu glanzen sind
enorm: Kontaktloses, mobiles Bezahlen im
Shop, Paypal-Verknlpfung im Webshop.
Auch Services wie Click & Collect oder Lie-
ferungen und Installation beim Kunden
zu Hause sind nur einige Anreize, um bei
Ihnen zu kaufen. Selbstverstandlich tber-
zeugen Sie auch ganz klassisch mit Bera-
tung im Shop und am Telefon sowie mit
Rabattaktionen und Events vor Ort.

6 Eine Marketing-Strategie wird fir
o Einzelhdndler immer wichtiger. Das
schlie8t die vorherigen Punkte mit ein
und braucht Zeit und viel Hirnschmalz. Si-
cher lohnt es sich, die Zielgruppen in der
Region kontinuierlich zu analysieren. Wo-
mdglich sind Sie mit einer Spezialisierung
in bestimmten Produktsegmenten naher
an |hrer Kundschaft, als Sie es als Vollsorti-
menter je sein kdnnten. Heimkino, Photo-
voltaik, Smart Home, Grillen und Kochen &
Backen beispielsweise boomen und ver-
sprechen ein besonderes Einkaufserlebnis
im Ladengeschéft.

7 Nachhaltigkeit bleibt auch zukiinf-
o tig ein Thema im Handel. Die M6g-
lichkeiten sich hier zu profilieren sind
immens. Auch die Industrie rihrt damit
bereits die Werbetrommel. Sei es beim
Energieverbrauch, Vermeidung von Ver-
packungsmiill, Recycling von Materialen
oder Larmreduzierung. Sicher finden Sie
auch Konzepte, mit denen Sie lhre Kunden
begeistern kdnnen.

Fazit: Kein Nachteil ohne Vorteil also,
nutzen Sie diese Chancen!

Viel Erfolg dabei wiinscht Ihnen, Ihr

Sebastian Schmidt
Redakteur
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Strategie-Update und Infos zu Warengruppen

Euronics Summer Convention
als digitale Veranstaltung

Wahrend die Summer Convention in diesem Jahr nur digital
stattfinden konnte, plant Euronics die Generalversammlung als
physisches Event: einen Tag nach der IFA Special Edition in Berlin

Die Euronics Summer Con-
vention fand dieses Jahr
nicht wie gewohnt in Mallorca
statt, sondern vom 6. bis 12.
Juli in digitaler Form. Nach An-
gaben der Kooperation war der
Zuspruch diesmal besonders
groB: Uber 1.400 Teilnehmer aus
Euronics-Betrieben und der In-
dustrie hatten sich angemeldet.
Auch im virtuellen Raum blie-
ben alle relevanten Programm-
punkte und Vorteile aus den
Vorjahren erhalten, mit einem
Mix aus Strategie-Updates und
warenspezifischen Infomarkten: Es gab
ESC-Deals zu Top-Konditionen, einen
»Knuller Warenkorb« mit weiteren Ange-
boten und die gewohnten Speed Datings
der Industriepartner. Noch eine Woche
nach der Veranstaltung konnten sich
Euronics-Mitglieder in Webinaren zu be-
stimmten Themenbereichen informieren.

Generalversammlung in Berlin

Da eine tatsachliche Zusammenkunft in
diesem Jahr noch nicht moglich war, wird
Euronics Deutsch-
land die diesjahrige
Generalversamm-
lung in Berlin ab-
halten. Als Termin
ist Sonntag, der
6. September vor-
gesehen - ein Tag
nach der IFA Special
Edition vom 3. bis
5. September. Euro-
nics verspricht sich
von der Veranstaltung auf dem Messege-
lande verschiedene Vorteile. »Wir kdnnen
die vorhandenen Rdumlichkeiten, tech-
nischen Einrichtungen sowie das Sicher-
heits- und Hygienekonzept der IFA nut-
zen, erkldrt Vorstandssprecher Benedict
Kober. »Berlin ist mit unterschiedlichs-
ten Verkehrsmitteln gut erreichbar und
schlieBlich lasst sich so der Besuch der
IFA optimal mit der Teilnahme an unserer
Generalversammlung verbinden.«

Benedict Kober

Positive Umsatzentwicklung

Die vergangenen Monate der Corona-
Krise hat Euronics nach eigenen Anga-
ben gut bewaltigt hat, wie der Blick auf
die Umsatzentwicklung zeigt. Wahrend
der Umsatz in den Ladengeschéaften von
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Marz bis Juni 2020 um bis zu 23 Prozent
zum Vorjahresniveau gesteigert werden
konnte, bleibt die Nachfrage auf dem
Online-Marktplatz auch nach Lockerung
der Ausgangsbeschrankungen hoch. Der
Online-Umsatz liegt um 136 Prozent tiber
dem Vergleichswert von 2019.

Wahrend des Lockdowns konnte die
Verbundgruppe neben Online-Angebo-
ten auch von ihrer Service-Orientierung
und der Beratung liber Telefon und Chat
sowie durch Liefer-, Anschluss- und Repa-
raturdienste profitieren. »Unsere in den
letzten Jahren getdtigten Investitionen
in Infrastruktur, Usability, Marketing und
Logistik zahlen sich aus«, sagt Benedict
Kober. »So konnten wir im Lockdown der

hohen Nachfrage Herr werden und neue,
zufriedene Kunden gewinnen. Unser
Ziel ist es nun, die Neukunden online als
Stammkunden zu halten. Dabei sind wir
auf einem guten Weg.«

Waéhrend und nach dem Lockdown
hat Euronics seine Marketing-Maf3nah-
men auf allen Kandlen im Online- und
Printbereich verstarkt. So wurden bei-
spielweise innerhalb von zwei Monaten
ganze 93 Online- sowie mehrere CRM-
Kampagnen mit hoher Mitgliederbeteili-
gung durchgefihrt.

Den positiven Trend der
letzten Monate sieht Bene-
dict Kober begriindet in der
Ndhe zum Kunden und zu
den Mitgliedern. Ein zentra-
ler Schwerpunkt lag auf dem
Angebot von Informationen
und konkreter Krisen-Unter-
stlitzung. So hatte Euronics
wdhrend des Lockdowns fiir
seine Mitglieder eine Corona-
Sonderseite im Xtranet einge-
richtet, die Giber die wichtigs-
ten Regelungen informierte
sowie Tipps und Hinweise fir
die Mitglieder gab. Unterstiitzt wurden
die Handler auch bei der Beantragung
von Fordermitteln und der Umsetzung
von Hygienevorschriften. Dariiber hin-
aus hat Euronics sein Qualifizierungs-
programm komplett digitalisiert mit Trai-
nings, Podcasts und Webinaren.

Neuigkeiten gibt es auch im Bereich
Elektromobilitat: Voraussichtlich ab Ende
September beginnt Euronics mit der Aus-
lieferung der E-Autos von Aiways. Zum
Start sind 42 Stutzpunkt-Handler mit an
Bord. Die Kooperation erhofft sich von
der Vermarktung die Ansprache neuer
Kundengruppen und ein Zusatzgeschaft
durch die Installation von Ladestationen
(Wall-Boxen) beim Kunden zu Hause.

EP:Fachhandel erhalt Pradikat »Beste Kundenberatung«

Die EP:Fachhandler konnten
sich dieses Jahr wie schon
2019 beim  Handelsblatt-
Ranking »Beste Kundenbe-
ratung« durchsetzen. In der
Kategorie »Elektro-Fach-
markte« belegen sie in der
Konsumentenumfrage mit
der Gesamtnote 2,18 den
ersten Platz vor sieben Wett-
bewerbern. Damit liegen sie
rund zehn Prozent liber dem
ermittelten Branchendurchschnitt.
»Die vergangenen Wochen haben
gezeigt, dass PersOnlichkeit, Flexi-
bilitdit und Geschwindigkeit allemal
GroBe schlagen. Es ist den EP:Unter-
nehmern in beispielhafter Weise ge-
lungen, die Kernelemente der Quali-
tatsoffensive individuell umzusetzen:
Sie sind zu lokalen Helden ihrer Kun-
den geworden, indem sie schnell,

kreativ und mit einem tief-
verwurzelten Servicebe-
wusstsein gehandelt haben,
erklart ElectronicPartner Vor-
stand Friedrich Sobol.

Das Vertrauen der Kun-
den spiegele sich auch in
den aktuellen Zahlen wider:
Nach Angaben der Dissel-
dorfer Verbundgruppe er-
zielten die Fachandler der
Marke EP: im April und Mai
2020 eine deutliche Absatzsteige-
rung bei Weiler Ware und TV-Gera-
ten sowie in den Bereichen, die mo-
biles Arbeiten und Homeschooling
ermoglichen. AuBerdem konnten
die Fachhéandler durch ihren zuver-
lassigen Service und anhaltende Wa-
renverfligbarkeit etliche Neukunden
gewinnen, auch dank des nutzer-
freundlichen Onlineshops.




Testsieger Wertgarantie

Stark bei Produkt und Leistungen

In diesem Friihjahr wurde Wertgarantie vom Deutschen Finanz-
und Service-Institut (DFSI) in Kooperation mit Focus Money zur
»Besten Elektronikversicherung« und zur »Besten Smartphone-
versicherung« gekurt — zum dritten Mal in Folge. Dazu kommt
noch der Testsieg bei chip.de und die damit verbundene Aus-
zeichnung als »Beste Handyversicherung«

Auch der Fachhandel weil} die Leis-
tungen des Spezialversicherers aus
Hannover zu schatzen: »Wir arbeiten
mit Wertgarantie zusammen, da es dort
unserer Meinung nach das stimmigste
Preis-Leistungsverhaltnis flr unsere Kun-
den gibtg, sagt Jan Maybaum, Geschafts-
fUhrer bei Macsystems in Bielefeld. Diese
Einschdatzung wird durch die jlingsten
Testsiege untermauert. Entsprechend
gro3 war die Freude bei Wertgarantie,
wie Vertriebsleiter Thilo Drége berich-
tet: »Wir kdnnen als gesamtes Unterneh-

WERTGARANTIE ist Testsieger!

BESTE :
Smartphone-
Versicherung

evimte b vergeten)
M DFSI RATINGS
Test 14/2020

men sehr stolz auf diese Auszeichnungen
sein, da es zeigt, dass wir alle sehr gute
Arbeit leisten. Ohne unsere zahlreichen
Fachhandelspartner wére dies aber nicht
moglich, daher geht an dieser Stelle auch
ein groBBes Dankeschdn an unsere Partner
im Handell«

Insgesamt hat sich Wertgarantie beim
chip.de-Vergleichstest gegen 15 Versiche-
rer durchgesetzt. Bewertet wurden die
Kategorien Leistung, Regulierung und
Vertrag. Wichtige Kriterien, bei denen
auch Jan Maybaum Wertgarantie vorne
sieht: »Zum einen ist das Schutzpaket von
Wertgarantie sehr umfassend, d.h. unter-
schiedlichste Schaden sind wirklich gut
abgedeckt. Zusatzlich sprechen wir hier
von sehr transparenten Versicherungs-
produkten, die wir unseren Kunden sehr
gut verstandlich nahebringen kdnnen.
Zum anderen ist die Abwicklung auch
im Schadensfall bequem und unkompli-
ziert.«

Die Auszeichnungen unterstreichen
die Argumente, die Wertgarantie hat,
um Fachhandelspartner und Kunden zu
liberzeugen, sagt Thilo Droge. »Wir punk-
ten bei den Kunden insbesondere mit

unseren Leistungen. Bei unseren Part-
nern im Handel Gberzeugen wir vor allem
durch unsere Trainings, die schnelle und
zuverldssige Schadenregulierung, unsere
Prasenz und Flexibilitdt — auch wahrend
des Corona-Lockdowns waren wir bei-
spielsweise immer da und ansprechbar.«

Uberzeugte Fachhandelspartner

Ein wichtiger Baustein fiir den Erfolg im
Fachhandel ist das umfangreiche Wert-
garantie-Trainingskonzept. »Wertgaran-
tie ist seit mehr als
55 Jahren auf die
Zusammenarbeit mit

dem Handel spe-
zialisiert.  Zuverlas-
sigkeit,  Vertrauen,

Geschwindigkeit in
der Abwicklung und
erfolgsversprechen-
de Schulungs- und

Betreuungskonzep-
OFSIRATNGS te wurden (ber die
JELIAZRD Jahre  konsequent

praxisgerecht entwi-
ckelt«, so Thilo Droge.
»Aktuell steht der
Handel mehr denn
je vor der Herausforderung, ausreichend
Ertrdge zu generieren - und das geht nur
mit Dienstleistungen und Services. Ein
weiterer Vorteil ist, dass unsere Fachhan-
delspartner ihre Kunden binden: Sie sind
fester Ansprechpartner flr ihre Kunden.
Und das in der Regel fir viele Jahre.«
Und das kommt bei den Fachhandlern
an, die die Vorteile gut und einfach an
ihre Kunden weitervermitteln konnen,
wie Jan Maybaum aus der Praxis berich-
tet: »Mit dem Komplettschutz-Angebot
3flir2 kdnnen wir nicht nur Gerdte aus
unserem Hause versichern, sondern auch
solche auBerhalb unseres Sortiments. Vor

Thilo Droge

Partner Content

Apple Premium Resaller

Fachhéndler Jan Maybaum von Macsystems

Ort im Geschéft zeigen wir Fallbeispiele
auf und kombinieren diese mit den Leis-
tungen von Wertgarantie, um die Kunden
zu Uberzeugen. So lasst sich beispiels-
weise zusdtzlich zum iPhone und iPad
auch noch kostenlos eine Spielekonsole
schiitzen. Damit schniiren wir unserem
Kunden ein noch glinstigeres Angebot.
Im Wesentlichen geht es um die Investi-
tionssicherung, denn gute Gerate haben
jaihren Preis«

Nachfrage nach gutem Service steigt

Guter Service, das nétige technische
Fachwissen und exzellente Beratung, da-
rauf kommt es im Handel mehr denn je
an. »Das Angebot von Wertgarantie ist
ein zusatzlicher Vorteil fiir unsere Kun-
den, da es unser Service- und Support-
paket abrundet«, erklart Jan Maybaum.
»Das Schone fiir unsere Kunden ist vor
allem, dass wir durch Wertgarantie dem
Kunden direkt und duBBerst unkompliziert
helfen kénnen. Wir melden den Schaden
direkt bei Wertgarantie und alles weite-
re, wie Abrechnung, Reparatur etc. lauft
Uber uns. Der Kunde muss sich um keine
weiteren Details kimmern, wir erledigen
das fur ihn. Dieser Service ist ein Siche-
rungsanker fir den Kunden. Nicht nur wir
als Handler machen immer wieder gute
Erfahrungen mit Wertgarantie, sondern
wir sehen auch, dass unsere Kunden voll-
auf zufrieden mit ihrem Wertgarantie-
Schutz sind.«

CEmarm 74812020 11



Coaching von Alexander Biirkle

»Den Fachhandel erfolgreicher machen«

Eine genaue Analyse des bestehenden Geschaftsmodells bietet der Fachhandelscoach von
Alexander Biirkle. Welche Vorteile ein Fachhandler davon hat, erklart Frank Schweizer,
Leiter Kooperation telering / Markenprofi beim badischen Gro3handelshaus

Herr Schweizer, was leistet

der Fachhandelscoach?

Der Fachhandelscoach ist eine Dienst-
leistung unseres Unternehmensbereichs
smart consumers, mafgeschneidert auf
die kundenindividuellen Anforderungen.
Das Konzept wurde von Joachim Dufner,
Sven Weis und mir gemeinsam erarbeitet.
Ziel ist: als Coach und Begleiter den Fach-
handel erfolgreicher zu machen und die
Kundenbeziehung zu starken. Das Coa-
ching hilft, neue Perspektiven zu erken-
nen und neue Wege zu gehen.

An wenrichtet sich Ihr Coaching?

Unsere Zielgruppe sind inhabergefiihrte
Fachhandler im Bereich Elektrohausge-
rate, Multimedia und Empfangstechnik.
Diese Betriebe haben hadufig neben dem
klassischen Ladengeschdft noch eine
Reparaturwerkstatt oder sind als Elektri-
ker tatig. Wir unterstiitzen sie dabei, sich
friihzeitig Gedanken Uber die Zukunft des
Betriebs zu machen oder die Herausforde-
rungen durch Digitalisierung und wach-
senden Onlinehandel anzunehmen. Auch
helfen wir dabei, das Fachhandelsgeschaft
fiir die jingere Generation wieder anspre-
chender zu machen. Oftmals stellt sich in
den Gesprachen mit den Handlern heraus:
Viele Fachhandler verkaufen sich und ihre
Dienstleitungen massiv unter Wert.

Wie laufen diese Gesprdiche

mit dem Hdindler ab?

Das Analysegesprach erfolgt direkt vor
Ort beim Kunden und erfasst zuerst ein-
mal den Ist-Zustand des Fachgeschéftes.
Dabei werden mit Hilfe eines Fragebogens
verschiedene Schwerpunkte und Ablaufe
im Unternehmen mitsamt der Zielgrup-
pen und Produktbereiche erfasst. Zum
Beispiel: Wieviel Zeit investieren Sie in lhr
Unternehmen? Welche Inhalte enthélt die
Stammkundendatei? Wie sieht die Laden-
gestaltung innen und auf3en aus? Welche
Marketingstrategien gibt es? Alle Daten
aus dem Analysebogen werden dann in
einem Auswertungstool eingegeben. Bei
der Auswertung spielt die plakative, bild-
hafte Dokumentation eine wichtige Rolle,
da hier das Unternehmen ganzheitlich be-
trachtet wird. Damit wird dem Handler die
Notwendigkeit zur Verdanderung anschau-
lich aufgezeigt.

Inwiefern ist diese Analyse auf den jewei-
ligen Héindler maBBgeschneidert?

Bereits bei der Analyse duBert der Kunde
seine Wiinsche, Vorstellungen und Ziele.
Wir suchen dann in einem professionellen
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Frank Schweizer mit seinen Kolleginnen
Kimberly Dorle und Caroline Schoner

Beratungsgesprach gemeinsam fiir ihn die
besten Losungen und Ideen anhand unse-
res MaBnahmenkatalogs. In der Ergebnis-
prasentation werden diese aufgezeigt und
anschlieBend gemeinsam umgesetzt.

Welche MaBnahmen kénnen das sein?
Das Portfolio an MaBnahmen spricht die
unterschiedlichsten Bereiche eines Unter-
nehmens an, zum Beispiel auch die Nach-
folgeregelung. Zudem organisieren wir
Zeitmanagement-Coachings oder unter-
stitzen den Fachhandler beim Konzept
fir den Umbau seines Ladengeschéfts.
Unser Team organisiert dann zusammen
mit dem Fachhéndler die MaBBnahmen zur
Umsetzung.

Bieten Sie auch Sortimentsberatung an?

Selbstverstandlich. Bei unserem Coaching
legen wir den Schwerpunkt auf hochwer-
tige, margenstarke Produkte. Falls notig
entrimpeln wir gemeinsam die Lieferan-
tenvielfalt, um sich auf wenige, fachhan-

delsbezogene Lieferanten zu fokussieren.
Produkte und Hersteller werden anhand
von Rentabilitdtskennzahlen bewertet.
Wichtig ist uns dabei: Wahrnehmung,
Kompetenz, Qualitat und Auftritt im La-
dengeschift zu steigern und die Produkt-
beratung im Fachgeschéft zu professiona-
lisieren.

Wie sieht es beim Marketing aus?

Hier verbessern wir beispielsweise die di-
gitale und regionale Sichtbarkeit, etwa mit
einem Eintrag in Google Ads oder dem
Aufbau eines DSGVO-konformen News-
letter-Mailings. Daneben ist natirlich
auch Social Media ein Thema: Facebook
und Instagram eignen sich hervorragend,
um sich als Fachhandler online erfolgreich
darzustellen. Die Herausforderung be-
steht oftmals darin, die Inhalte aktuell zu
halten.

Wie bemisst sich der Erfolg

Ihres Fachhandelscoachings?
Fachhandler bemerken nach ihrer Teilnah-
me am Fachhandelscoach verstarkt eine
positive Wahrnehmung beim Endkunden.
Dies auf3ert sich in erfreulichem Feedback
und erhohter Kundenfrequenzen. Eine
Potenzialausschopfung und Ertragsstei-
gerung erfolgt dank erfolgreicher Ver-
marktung von Dienstleistung. Mit geziel-
ter Werbung lassen sich mehr potenzielle
Kunden erreichen und zusatzlich Werbe-
kosten senken.

Kontakt
Telefon: 0761-5106-249
Mail: f.schweizer@alexander-buerkle.de

Brommelhaupt mit neuer Regionalleiter-Struktur

Der Frechener GroBhandler verstarkt
sich personell: Melanie Laas und Meh-
met Cinpolat ibernehmen, zusammen
mit Reinhard Lammmers, die neu ge-
schaffene Position der Regionalleiter.
Dominik Wassong leitet das Fach-
handelskonzept »Wir lieben Technik.
»Durch die neue regionale Aufstellung
wird es uns noch optimaler gelingen,
die umfangreichen Themen personlich
und kompetent zu vermitteln«, sagt
Vertriebsleiter Michael Strempel. »Das
gesamte Vertriebsteam umfasst mittler-
weile 50 Vertriebsprofis. Damit haben
wir mit Abstand die starkste Mannschaft
der Branche. Und gemeinsam haben wir
noch viel vor.«

Bspertoss

Neuzugéange bei Brommelhaupt Mehmet
Cinpolat, Melanie Laas und Dominik Wassong




Bilanz zum Geschaftsjahr 2019/20

expert geht mit Zuversicht
durch herausfordernde Zeiten

Nach den zahlreichen digitalen Meetings seit Friihjahr fand
Anfang Juli endlich wieder ein richtiger Termin mit korperlicher
Anwesenheit statt: Auf ihrer Pressekonferenz in Langenhagen
veroffentlichte expert die Zahlen zum abgelaufenen Geschafts-
jahr und gab einen Uberblick zu den jiingsten Aktivititen

Vom 1. April 2019 bis 31. Mdrz 2020 hat
die expert-Gruppe insgesamt einen
Innenumsatz von 2,077 Milliarden Euro
(Industrieabgabepreise ohne Mehrwert-
steuer) erzielt und lag damit 2,8 Prozent
unter dem Vorjahreswert. Die expert SE
allein hat im Geschéftsjahr 2019/2020
1,863 Milliarden Euro (minus 2,4
Prozent) umgesetzt. Dabei konnte
ein Gesamtbonus von 200,5 Mil-
lionen Euro an die Gesellschafter
ausgeschuttet werden, das ent-
spricht 11,8 Prozent des jahresbo-
nuspflichtigen Umsatzes. Zudem
konnte die expert SE mit 34,1 Pro-
zent eine sehr hohe Eigenkapital-
quote ausweisen.

Das Geschéftsjahr war gekenn-
zeichnet durch anspruchsvolle
Rahmenbedingungen. Unter die-
sen Voraussetzungen habe expert
»ein gutes Ergebnis erzielt und
sich auf einem hohen Niveau sta-
bilisiert, erklart Dr. Stefan Miiller, Vor-
standsvorsitzender der expert SE. »Dieses
Resultat verdanken wir vor allem der Leis-
tungsfahigkeit unserer Gesellschafter.«

Die Umsatzentwicklung im Geschéfts-
jahr 2019/2020 verlief in den einzelnen
Warengruppen unterschiedlich: Wahrend
die Unterhaltungselektronik mit minus
10,6 Prozent riicklaufig war, performten
die WeilRe Ware (plus 3,8 Prozent), IT und
Telekommunikation (plus 7,7 bzw. 2,2 Pro-
zent) positiv. Dabei lagen IT und TK bei
expert berdurchschnittlich im Plus, die
Umsatze bei Brauner und Weier Ware
entsprachen ungefdhr der allgemeinen
Marktentwicklung.

Fiinf neue Standorte
ab Herbst

Aktuell zahlt die expert-Gruppe 211 Ge-
sellschafter mit 409 Standorten. Davon be-
treiben 145 eine eigene Service-Werkstatt.
Die Anzahl der expert-Fachmarkte liegt
bei 277. Mit Wirkung zum 1. Oktober 2020
werden auBBerdem drei neue Gesellschaf-
ter mit funf Fachmarkten zur Verbund-
gruppe hinzustoBen: expert Brumberg
mit Standorten in Kamen und Menden,
expert Hartmann in Neustadt an der Aisch
und Bad Windsheim sowie expert Haug in
Freudenstadt.

Herausfordernd war die durch Corona
bedingte Ausnahmesituation. Die Zen-
trale in Langenhagen hat wahrend der
LadenschlieBung alle expert-Gesellschaf-
ter bestmdglich unterstiitzt, ebenso half
die vertrauensvolle Zusammenarbeit mit
Industrie- und Dienstleistungspartnern.

expert-Vorstand auf der Bilanzpre
konferenz 2020: Gerd-Christian Hes
Dr. Stefan Miiller, Frank Harder

Wahrend der Lockdown-Phase habe sich
insbesondere der dezentrale expert-An-
satz bewdhrt, also das stationdre Geschaft
mit regionaler Verankerung zusammen
mit dem Uberregionalen Online-Auftritt.
Auch konnte die Zentrale zu jeder Zeit die
Warenverfligbarkeit sicherstellen. Natur-
gemall hat der Online-Absatz wahrend
des Lockdowns sehr stark zugelegt (plus
600 Prozent) und sich seit Mai auf hohem
Niveau eingependelt (plus 300 Prozent
gegeniber Vorjahr).

Mehrwertsteuersenkung wird an
Kunden weitergegeben

Hinsichtlich des Konjunkturpakets der
Bundesregierung empfiehlt expert den
Gesellschaftern, die Senkung des Mehr-
wertsteuersatzes direkt an ihre Kund-
schaft weiterzugeben. Am POS und online
sollen Kunden »Mit Sicherheit die richti-
gen Preise« wahrnehmen. Generell sind
die vollstandigen Auswirkungen der Pan-
demie noch nicht absehbar, sodass weiter-
hin latente Risiken bestehen bleiben. Den-
noch blickt der Vorstand »mit Zuversicht
in die Zukunft«. Momentan herrsche sogar
eine gewisse Sonderkonjunktur, so dass
expert zuletzt aullergewdhnliche Umsatz-
zuwéchse verbuchen konnte. Im Mai wa-
ren es plus 23,2 Prozent im Vergleich zum

Vorjahr. Dieser Trend hielt erfreulicherwei-
se auch im Junian.

Im aktuell laufenden Geschéftsjahr
setzt expert weiterhin auf den Ausbau
des Serviceportfolios (auch durch DHL-
Paketstationen als zusatzliche Kontakt-
fliche zum Kunden sowie die direkte
Kundenansprache mittels CRM) und auf
die Vernetzbarkeit der Produkte mittels
expert Connect. »Wir bieten den Kunden
Mehrwerte, die weit Uber das reine Pro-
dukt hinausgehen«, sagt Frank Harder,
Vorstand fiir Vertrieb, Marketing und E-
Commerce. »Zusatzlich haben wir bei der
Erweiterung unserer Service-Leistungen
stets die Nachhaltigkeit im Blick.« So wur-
den seit 2013 zahlreiche E-Tankstellen an
expert-Standorten installiert. Auch das
im letzten Jahr eingefiihrte Mehrwegbe-
héalter-Konzept habe sich bewahrt.

Darliber hinaus werden digitale Pro-
zesse weiter vorangetrieben, wie die
NEO-Tablets fur Verkaufer, elektronische
Preisschilder in den Fachmarkten und die
Optimierung des zentralen Web-
auftritts auf expert.de. In der On-
line-Vermarktung mochte expert
von den Endkunden nicht als Preis-
treiber mit dem glinstigsten An-
gebot wahrgenommen werden,
sondern orientiert sich vielmehr
am durchschnittlichen Marktpreis.

Mitarbeiter
»als Schliissel zum Erfolg«

Sehr wichtig bleiben die Mitarbei-
ter: »Sie sind unser Schlissel zum
Erfolg, um den Kundenwunsch
ideal zu erfillen. Deshalb stellen
wir sie in den Fokus«, betont Gerd-Chris-
tian Hesse, Vorstand fiir Finanzen, Per-
sonal und Versicherung. Im vergangenen
Geschéftsjahr entwickelte expert daher
einheitliche Leitlinien, die ein gemeinsa-
mes Ziel verfolgen: Fiir jeden Mitarbeiter
bedarfsgerechte MalBnahmen zur kon-
tinuierlichen Forderung der individuel-
len Kompetenzen zu erarbeiten und ihm
attraktive  Qualifizierungsmaoglichkeiten
zu bieten. Mystery Shopping fiir On- und
Offline inklusive umfassender Analyse soll
die Beratungs- und Verkaufsqualifikation
langfristig optimieren.

Zukunftsfahige Kernkompetenz:
Neubau des Logistikcenters

Um eine optimale Warenversorgung fir
den stationdren Fachhandel und das
wachsende Online-Geschaft zu gewahr-
leisten, investiert die Verbundgruppe in
den Neubau eines leistungsstarken expert
Fulfillment Centers auf dem Grundstiick
der Zentrale in Langenhagen. Nach Bau-
beginn im April 2020 schreitet der Bau
planméBig voran. Die Fertigstellung und
Inbetriebnahme der neuen expert-Logis-
tik soll Ende 2021 erfolgen. Das Lager wird
dann eine Flache von 12.585 Quadratme-
tern haben, aulBerdem werden in dem Ge-
badude 142 Biiroplatze eingerichtet.
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35-Quadrtmeter-Laden im Zentrum des linksrheinischen Ortgs
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Problemloser mit Qualitatsversprechen

Das inhabergefiihrte Telering-Fachgeschaft LK elektronik in

Bad Breisig versorgt Kunden aus der naheren Umgebung mit
hochwertigen Produkten der Unterhaltungselektronik, Satelliten-
technik sowie mit Computern, Netzwerken und Telefonanlagen.
Seit 21 Jahren steht Michael Lohner fiir fachkundige Beratung,
technische Kompetenz und zuverlassigen Service

Bad Breisig liegt am Rheinufer zwi-
schen Koblenz und Bonn. In der Orts-
mitte direkt an der Hauptstrale steht
das kleine Ladengeschaft von Michael
Lohner. Auf Gberschaubaren 35 Quadrat-
meter findet der Kunde hier eine Auswahl
an hochwertigen TV-Gerdten der Marke
Panasonic. »Vorzugsweise natrlich die
Telering-Exklusivmodelle«, sagt Lohner,
»weil der Mehrwert fiir den Kunden in
Kombination der hoheren Marge einfach
fir beide Parteien die bessere Ldsung
ist. Auch werden sie nicht im Internet
verramscht.« Alle Fernseher sind indivi-
duell auf Standern, Wandhalterungen,
Sideboards oder einer Sdule angebracht.
Um die Bildqualitdt optimal darzustel-
len, lauft UHD-Content von HD+ oder
Sky. »Und im Zweifelsfall, wenn man im
Verkaufsgesprach sowieso das Multime-
dia-Angebot des Fernsehers prasentiert,

TV-Gerate zum Anfassen und Ausprobieren
in freundlicher Wohnzimmeratmosphare
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gehe ich mit dem Kunden auch mal auf
YouTube und zeige ihm ein hochwertiges
4K-Video, erkldrt Lohner.

Die Wohnzimmeratmosphare ladt dazu
ein, die Gerdte anzufassen und auszupro-
bieren. Als Teil der fachkundigen Beratung
bekommt der Kunde auBerdem passendes
Originalzubehor angeboten sowie wert-
volle Tipps zur Pflege, Bedienung und
Energieeffizienz. Neben TVs und einigen
Audio-Produkten gibt es auch emporia-Se-
niorentelefone und eine Auswahl an Smart-
phonesim Shop. Michael Lohner ist Partner
der Telekom und vermarktet Festnetz- und
Mobilvertrdge, auch 02, 1&1 und Vodafone
ist méglich. »Uber den elektronischen Ka-
talog der Telering haben wir (iberdies Zu-
griff auf mehr als 10.000 Produkte, so dass
wir dem Kunden sein Wunschprodukt in-
nerhalb von 24 Stunden liefern kbnneng,
unterstreicht Lohner.

Kompetente Beratung an der Ladentheke,
auch hinter Plexiglas in Zeiten von Corona

»Auch wenn es in unserem Geschaft so
aussieht wie bei einem klassischen Fern-
sehtechniker mit TV-Gerdten an der
Wand, machen wir mittlerweile fast 70
Prozent Umsatz mit Computern, wovon
wir witzigerweise aber keinen im Laden
stehen habeng, erzahlt Lohner. »Aber ir-
gendwie funktioniert es trotzdem.«

Ausbildungsbetrieb fordert
kreatives Denken

Michael Lohner hat das Geschéft im Marz
1999 gemeinsam mit seinem Berufsschul-
kollegen Matthias Kostler gegriindet.
Ihre Ausbildung haben beide als Radio-
und Fernsehtechniker abgeschlossen, die-
se wurde spater zum Informationstechni-
ker zusammengefasst. Die Meisterpriifung
schloss er als Innungsbester ab. 2010 hat
sein Partner das Unternehmen verlassen,
der Name LK elektronik ist geblieben.
Heute betreibt er das Geschaft mit zwei
Mitarbeitern, ein Geselle und ein Auszu-
bildender.

Uberhaupt legt Michael Lohner gro-
Ben Wert auf die Ausbildung junger Men-
schen. Unter seinen Auszubildenden wa-
ren seitdem vier Innungsbeste: »Ich denke,
das zeigt, dass es ganz gut laufts, berich-
tet Lohner. »Ich bezeichne uns immer als

Der Chef personlich am Telefon,
hier wird Kundenndhe gelebt



Probleml6ser, und dafiir muss man sehr
kreativ denken konnen. Das verlange ich
dann auch von einem Azubi. Wir werden
jeden Tag vor irgendwelche Probleme in
Netzwerken, Telefonanlagen oder elekt-
ronischen Gerdten gestellt. Wenn man da
nicht kreativ denkt, dann ist man eigent-
lich am falschen Ort. Man muss sich jedes
Mal auf den Kunden einstellen und natiir-
lich auch mit den Problemen der Gerate
klarkommen.«

Seine Kunden kommen aus dem Ort
und der ndheren Umgebung. Neben Fir-
men betreut er auch Familien und legt gro-
Ben Wert auf eine geduldige Einweisung
zur Nutzung der Gerate. Selten gibt es On-
line-Anfragen. »Wir achten auch vermehrt
auf Google-Bewertungeng, so Lohner. Er
habe die Kunden darauf angesprochen
und seitdem 32 Flnf-Sterne-Bewertun-
gen bekommen. Dieser Ansatz wird noch
ausgebaut: Auf jede Rechnung kommt
ein Aufkleber mit »Bewerten Sie uns bei
Google«. Natiirlich wird dabei auch ein
bisschen selektiert: »Wenn der Kunde
nichtim Internet unterwegs ist, dann haue
ich auch keinen Aufkleber drauf«

»Werbung mache ich ansonsten
eigentlich recht wenigg, gesteht Lohner. Er
vertraut auf die Weiterempfehlung seiner
zufriedenen Kunden. Fiir seine Facebook-
Seite nutzt er die Posts

Der Kundendienst geht
auch in Corona-Zeiten fast
ganz normal weiter, selbst-
verstandlich unter strenger
Einhaltung aller Hygiene-
vorschriften

Notebooks einrichtet. Im Server-Bereich
umfasst dies bis zu acht Arbeitsstatio-
nen. Bevorzugt nutzt er die Computer der
deutschen Firma Aquado, des besonderen
Kundenservices wegen. Soll einmal ein
Teil ausgetauscht werden, z.B. Mainboard
oder Festplatte, wird es direkt an ihn ge-
schickt. »Wir fahren dann zum Kunden

vor Ort und leisten

der Telering-Zentrale, fir
sein Ladengeschaft die
Werbemittel mit Professor
IQ. Auch sein Lieferwagen
ist entsprechend aus-
gestattet. Uber die all-
gemeine  Geschiftslage
und Trends in der Branche
tauscht er sich hin und

die Garantierepa-
ratur¢, so Lohner.
»Das hat fur den

Kunden einen
enormen Vortell,
denn die Daten
verlassen nicht

sein Haus. Daten-

wieder mit Kollegen aus.

Darliber hinaus besucht Michael Lohner
alle zwei Jahre die Telering Jahreshaupt-
versammlung: »Ich finde, das ist ein sehr
wichtiges Event. Alleine schon vom Erfah-
rungsaustausch. Die Warenbdrse ist ahn-
lich der im GroB3handel, nur groB3er. Dort
kann ich noch mal ein bisschen tiefer mit
den Herstellern in Kontakt zu treten und
mir die Neuigkeiten anschauen.«

Rundum-Service mit
Einrichtung und Installation

Endkunden erhalten z.B. bei Computern
einen Rundum-Service inklusive individu-
eller Einrichtung zu Hause. Fir eine halbe
Stunde wird eine Pauschale berechnet.
Was dariiber hinaus geht, nach Zeit ab-
gerechnet. Neben WLAN-Einrichtung und
Datensicherung bietet er Mehrkanalsyste-
me fiir Musik in mehreren Rdumen (lber
Denon EOS) und Multimedia-Streaming
an. Auch Alarmanlagen und ein Smart
Home hat er schon eingerichtet. Ebenso
versteht er sich auf die Installation von Sat-
Empfangsanlagen.

AuBerdem hat Lohner recht viele Ge-
schaftskunden im Projektgeschaft, bei
denen er groflere TK-Anlagen von Agfeo
installiert oder ein Netzwerk fiir PCs und

schutz wird ja im-
mer wichtiger.«
Auch Hotels zdhlen zu seiner Kund-
schaft. »Letztes Jahr hatten wir ein neues
Hotel mit 35 Zimmern, im Prinzip kam die
gesamte Elektronikausstattung von uns:
Fernseher, WLAN fiirs gesamte Gebau-
de, nur die Netzwerkinfrastruktur wurde
von einem Elektriker gemacht. Wir haben
die Gerate geliefert und eingerichtety, so
Lohner. »Dass wir alles richtig gemacht
haben zeigt der Folgeauftrag in diesem
Jahr, ein Objekt gleicher Gro3e vom glei-
chen Betreiber.« Von klassischen Elektro-
installationen lasst er lieber die Finger, fir
diese Arbeiten kooperiert er stattdessen
mit zwei befreundeten Elektrikern im Ort.
Aus technischer Sicht wiirde er sich Elek-
trikerarbeiten durchaus zutrauen, aber
ihm fehlen die nétige Ausstattung und
die regelmaBigen Prifungen. Lohner:
»lch habe meinen Qualitdtsanspruch.
Wenn, dann muss man es richtig machen
oder eben nicht. Ich bin nicht der Typ, der
irgendetwas aufbaut, das dann nur halb
funktioniert und danach den Kunden da-
mit sitzen lasst. Das ist nicht unser Stil .«
Handlern, die sich im Bereich der Fern-
sehtechnik noch nicht mit EDV beschaf-
tigen, rat Michael Lohner, sich verstarkt
mit Computern und Netzwerken ausein-
anderzusetzen: »Die technologische Ent-

Inhaber Michael Lohner legt groen
Wert auf eine umfassende Aushildung
junger Menschen

Service & Verkauf
Zehnerstrabe 11

53498 Bad Breisig
www.LK-elektronik.de

& 026 33 - 470 480

EXPERT

wicklung zeigt, dass man auch als Fern-
sehtechniker nicht daran vorbeikommt. Es
wdchst so schnell zusammen. Und wenn
man jetzt noch damit wartet, ist es schon
zu spat. Dann hat man einen zu grof3en
Erfahrungsriickstand gegeniiber anderen
Unternehmen, die dies bereits umsetzen.«

Kundendienst auch
wahrend des Corona-Lockdowns

Und wie hat das Fachgeschéaft die Wo-
chen der Corona-Auszeit Uberstanden?
»Wahrend des Lockdowns hatten wir den
Kundenkontakt ganz normal iber Telefon
oder E-Mail gehalten«, berichtet Lohner.
»Der Umsatz in dieser Zeit z.B. mit Fernse-
hern ist komplett zuriickgegangen, aber
wir hatten weiterhin eine hohe Nachfrage
nach Dienstleistungen im Bereich Anten-
nen oder Computer. Mit unserem Kunden-
dienst hatten wir genauso viel zu tun, als
wenn der Laden offen ware. Wenn ein Ge-
rat beim Kunden vor Ort defekt war, haben
wir es mitgenommen, repariert und wie-
der ausgeliefert. Wenn etwas abzuholen
war, haben sich die Kunden gemeldet und
konnten es dann bei uns mitnehmen.«

Als service-orientierter Fachhandler
hatte Lohner wahrend der Ladenschlie-
Bung wenig EinbuBen. Um das Home
Office einzurichten, kamen sogar zusatz-
liche Auftrdge von Firmenkunden: Pro-
grammierarbeiten bei TK-Anschlissen,
Fernzugriff Gber Netzwerk, neues Anruf-
beantworter-Pack einspielen oder Ruf-
umleitung einrichten. Unterstiitzend gab
es Werbung von Telering mit Prospekten
und Facebook-Posts.

Fir die Zukunft sieht Michael Lohner
durch Digitalisierung und steigende On-
linekdufe einige Verdnderungen auf den
stationdren Handel zukommen: »Aber fur
mein Unternehmen mache ich mir nicht
so viele Sorgen, weil wir hauptsachlich als
Dienstleister arbeiten und auf Kunden-
ndhe ausgelegt sind. Daher bin ich nicht
so sehr dem Online-Preisvergleich ausge-
setzt wie andere.«
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Digitale Event-Plattform

Hama Event-Hub ab August im Netz

Als Ersatz fiir den diesjahrigen IFA-Auftritt richtet Hama eine
exklusive Internet-Plattform ein, auf der sich Handler in neun
Produktbereichen ber alle Trends und Neuheiten informieren
konnen. Wie bei einem wirklichen Standbesuch konnen sie dort
nach Messeangeboten stobern und sich personlich beraten lassen

A Is bekannt wurde, dass die IFA auf-
grund der Corona-Pandemie nicht in
der gewohnten Form in Berlin stattfinden
kann, stand die Consumer-Electronic-Welt
fiir einen kurzen Moment still. SchlieBBlich
ist die IFA die wichtigste Branchenmesse
des Jahres. Man trifft sich dort mit seinen
Ansprechpartnern aus der Industrie, lernt
die neuesten Produkte mit allen Features
und die wichtigsten Trends ndher kennen,
bespricht Vermarktungsideen und profi-
tiert nicht zuletzt von attraktiven Messe-
angeboten zu besonderen Konditionen.
Fir den Zubehorspezialisten Hama war
sofort klar, dass man auf dieses Highlight
im Spatsommer auf keinen Fall verzichten
darf. Sofort begannen die Planungen, wie
man den Handelspartnern eine adaquate
Alternative ohne den sonst Ublichen, fast
2.000 Quadratmeter groBen Messestand
anbieten kann. Entstanden ist ein Event-
Hub, der Anfang August erstmals online
geht. Ziel ist es, dem Handel im Internet
eine exklusive Plattform zu bieten, in der

die Messeatmosphdre mit den genannten
Pluspunkten erhalten bleibt und in Sa-
chen Nachhaltigkeit und Flexibilitat sogar
Ubertroffen wird. Der Hama Event-Hub
wird erstmals zur IFA 2020 online gehen,
danach aber immer wieder Messen oder
auch andere Veranstaltung begleiten.

Zugang zum
Hama Event-Hub

Handelspartner von Hama kennen die
Webseite www.hama.de als Informations-
medium zu Trendthemen und als digitalen
Gesamt-Produktkatalog, aus dem direkt
geordert werden kann. Daran dndert sich
grundlegend nichts. Spezielle Event-Hubs

werden das Angebot jedoch zukiinftig
mehrfach im Jahr erweitern. Punktgenau
zu wichtigen Veranstaltungen wird -
nicht nur zur Corona-Zeit - eine Plattform
geschaffen, Gber die Handler mit ihrem
bestehenden Login Zutritt haben.

Da es fur einen Zubehoranbieter mit
der Themen- und Produktbreite wie Hama
unmoglich ist, sich im Alternativange-
bot der Berliner Messegesellschaft aus-
reichend zu préasentieren, wird der erste
Hama Event-Hub ein besonderer sein.
Nicht begleitend, sondern einen eigenen
Messestand sogar ganzlich ersetzend, hat
er viele Anspriiche zu erfillen.

Neun Produktbereiche
auf einen Blick

Wie auch bei einem reellen Standbesuch
verschafft man sich beim Event-Hub zu-
erst einen Uberblick. Es stehen neun Pro-
duktbereiche zur Auswahl, in die man
klicken kann und dann ausfuhrliche In-
formationen erhélt. Jedes dieser Schwer-
punkthemen startet mit einem kurzen
Film, in dem der verantwortliche Hama
Portfoliomanager einen kurzen Uberblick
gibt. Dann geht es weiter mit erklarenden
Produktprasentationen und Video-Tuto-
rials, in denen Produktmanager ganz ge-
zielt auf Neuheiten eingehen und Funktio-
nen und Marktchancen erklaren. Wer will,
kann direkt bestellen und hat den Vorteil,
auf viele Aktionen mit attraktiven Messe-
preisen zugreifen zu kdnnen.

Erste Eindriicke ab 3. August

Zum Pre-Opening startet der Event-Hub
am 3. August mit den Themen Gaming
sowie Computing & Tablet. Ab dem 17. Au-
gust bis einschlieBlich 16. September sind
dann alle Inhalte Uber den bereits vor-
handenen - oder neu beantragten Hand-
ler-Login — abrufbar. Wer will, kann seinen
Streifzug allein beginnen beziehungs-
weise mit dem Hama AufBlendienst einen
Termin zum gemeinsamen Online-Besuch
vereinbaren und so seine ganz personli-
che Flhrung bekommen. Die kann dann
entweder zusammen vor einem Computer
sitzend oder mit Unterstiitzung von Mi-
crosoft Teams oder Skype digital erfolgen.
Das Schéne am Hama Event-Hub zur
IFA aber ist: Wann man sich wie lange bei
welchem Thema aufhélt, bestimmen der
eigenen Zeitplan und die selbst festgeleg-
ten Praferenzen. Wird man unterbrochen,
kann man immer wieder kommen, st6-
bern und tiefer ins Thema einsteigen.
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Messezeit ist Entdeckungszeit

Zu einem Messebesuch bei Hama geho-
ren immer auch Neuentdeckungen: Ein-
zelprodukte und Uberarbeitete Sortimen-
te, Marken-Erweiterungen, Trendthemen
oder verkaufsunterstiitzende POS-Mate-
rialien. Auch der Hama Event-Hub zur IFA
bringt dieses Erlebnisgefiihl mit. Hinter
»Future in Connection« verbirgt sich zum
Beispiel ein zukunftsweisendes Sortiment
mit mehr als 600 Kabeln und Adaptern.
Es vereint bereichsubergreifend Techno-
logien, kann flexibel zusammengestellt
werden, ist damit wirtschaftlich fir die
Warenbevorratung hochinteressant und
Uiberzeugt noch dazu mit einem umwelt-
bewussten Verpackungskonzept.

Im Smart-Home-Angebot werden ein
Uberarbeitetes Lichtkonzept, Heizungs-
steuerungen und Outdoor-Produkte vor-
gestellt und im Gaming-Bereich sollten
sich Handler die Mehrmarken-Strategie
von Hama genauer anschauen. Bekann-
te und damit verkaufs- und renditestarke
Marken erganzen Hama und die Eigen-
marke uRage perfekt.

Die Entdeckungsreise fir Handels-
partner startet am 3. August 2020 unter
www.hama.de/event-hub.

Mobile Phone

World of accessories

A h Photo & Video

Vlogger must-haves

Gaming
Next level

Partner Content

Fitness-Tracker

Start now

Computing & Tablet

Fashion meets function

Smart Home
Made simple

Schon jetzt anmelden: Webinare vom 4. bis 9. September

Einige feste Termine sollten die Handler
sich bereits jetzt reservieren. Zu sieben
Themen laufen an vier Tagen insgesamt
24 Live-Webinare, zu denen man sich
im Vorfeld anmelden kann. Produkt-

spezialisten von Hama stellen jeweils
in 45 Minuten die Neuheiten und Tech-
nologien live vor und beantworten am
Ende alle eventuell aufkommenden
Fragen der Teilnehmer.

Uhrzeit/Datum 04. Sep 07.Sep 08. Sep 09. Sep
10:00
Mobile Phone Audio Audio Audio

11:00
11:30 . . .
12:30 Smart Home | Photo &Video Mobile Phone | Mobile Phone
13:00 i

Gaming e e g Smart Home Smart Home
14:00 Tablet
14:30 i

RS in Audio Photo & Video = Photo & Video
15:30 Connection
16:00 . X . .
17:00 Mobile Phone | Photo & Video Gaming Gaming
17:30 . Computing Futurein
18:30 smart Home Gaming Tablet Connection

EVENT HUB

DIE DIGITALE PLATTFORM

FUR ZUKUNFTIGE EVENTS
VON HAMA

www.hama.de/event-hub
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Toshiba-Fernseher mit interaktivem TV-Guide von HD+

Mehrwert mit HD+ Komfort-Funktion

HD+ jetzt auch direkt in
UHD-TVs von Vestel integriert

Nach Samsung und Panasonic ist Vestel der dritte grof3e Partner
von HD+. Damit wird kiinftig Gber die Halfte der UHD-Fernseher
in Deutschland mit integriertem HD+ verkauft

D as »beste HD+ aller Zeiten« ist bald
auch in vielen UHD-TVs integriert,
die der tirkische Elektronikkonzern Vestel
unter verschiedenen Marken produziert.
Ab September werden ausgewahlte UHD-
Fernseher mit eingebautem HD+ Service
unter folgenden Marken erhéltlich sein:
Toshiba, Telefunken, JVC, Hitachi, Tech-
wood, ok. Kendo, Hanseatic und Dual.
Vestel ist nach Samsung und Panasonic
bereits der dritte groBe Hersteller, der

UHD-TVs »ab Werk« mit HD+ ausliefert —
externe Gerdte wie Receiver sind somit
fir den Empfang nicht mehr notwendig.
Zudem ist die kostenlose HD+ Komfort-
Funktion direkt integriert.

Georges Agnes, Geschiftsfiihrer Ope-
rations und Produktentwicklung bei HD+:
»Mit der Integration von HD+ haben wir
letztes Jahr eine kleine Revolution gestar-
tet. Flr die Zuschauer ist HD+ jetzt viel
einfacher und komfortabler zu nutzen.

Kein Blister mehr: Umweltfreundliche Verpackung fiir HD+ Karten

Mit der nichsten Bestellung von HD+
Karten erhalten Handler die Karten in
einer umweltfreundlichen Verpackung
aus 100 Prozent Recyclingpapier. Durch
eine zweifache Sicherung bietet der Kar-
ton den gleichen Schutz vor Diebstahl
wie die bisherigen Plastik-Blister. Die Gro-
Be der Verpackung und die Aussparung
zur Aufhingung bleiben gleich, Ande-
rungen am POS sind nicht erforderlich.

HD+ Vertriebsleiter
Andreas Miiller-
Vondey: »Der Um-
weltaspekt  wird
bei Verpackungen
immer  wichtiger
und insbesondere
Plastik wollen alle
so weit wie mog-
lich  vermeiden.
Mit unserer plas-
tikfreien  Alterna-
tive liegen wir daher voll im Trend und
das kommt im Handel sehr gut an.«

Die Rickgabe von Restbestianden
mit Plastik-Blister ist nicht moglich, da
dies weder 6kologisch noch logistisch
sinnvoll ist. Im ndchsten Schritt wird
HD+ zeitnah auch die Verpackungen
der HD+ Module auf Recyclingpapier
umstellen.

Bild: HD Plus

Andreas
Miiller-Vondey

W 7+8 | 2020

Die Kooperation mit Vestel unterstreicht,
dass >HD+ integriert in TV-Geratec fur
Hersteller ein attraktives Zusatzargument
in der Vermarktung ist. Wir arbeiten jetzt
eng mit drei groBen Playern der Branche
zusammen, bei Millionen von TV-Geraten
ist HD+ kiinftig direkt mit an Bord.«

Auch Vestel Germany Geschéftsfiihrer
Ozcan Karadogan freut sich tiber die Ko-
operation: »Top-Ausstattung zu einem
sehr guten Preis-Leistungsverhaltnis ist
schon immer eines unserer besten Ver-
kaufsargumente. Durch die Zusammen-
arbeit mit HD+ konnen wir unseren Han-
delspartnern jetzt noch einen weiteren
Mehrwert bieten, von dem die Endkunden

Ozcan Karadog

direkt profitieren. Ziel ist es, uns weiter
vom Wettbewerb zu differenzieren und
unsere Marktposition weiter auszubauen.«

HD+ kann bei der Ersteinrichtung des
Fernsehers mit installiert werden. Kaufer
der Vestel TV-Gerdte kdnnen das Sender-
Paket von HD+ und die HD+ Komfort-
Funktion sechs Monate lang kostenlos
testen. Letztere ermdglicht den Neustart
von ausgewahlten Sendungen, direkten
Zugriff auf Mediatheken und einen inter-
aktiven TV-Guide mit individualisierbaren
Suchmustern. Der TV-Guide findet Sen-
dungen im linearen Sat-Programmange-
bot genauso wie im non-linearen.

Durch die Partnerschaften mit Vestel,
Samsung und Panasonic wird kiinftig Giber
die Halfte der UHD-Fernseher in Deutsch-
land mit HD+ an Bord verkauft. Das er-
offnet zusatzliche Umsatzpotenziale fur
Flachen- und Fachmarkte, da sich mit dem
neuen Produkt noch mehr Kunden direkt
in der TV-Abteilung fir HD+ begeistern
lassen und sie zum Verlangern ins Ge-
schéaft zurlickkehren.

Neustart auch bei allen Sendern
der Mediengruppe RTL

Dartber hinaus kdnnen HD+ Kunden nun
auch bei den Sendern der Mediengruppe
RTL bereits laufende Sendungen neu star-
ten: bei RTL HD, Vox HD, ntv HD, Nitro HD,
RTL Zwei HD und Super RTL HD. Bisher
war die Neustart-Funktion bereits bei den
Sendern der ProSiebenSat.1 Media SE und
der Discovery-Gruppe moglich. Vorteil fur
Kunden: Wer zu spat einschaltet, kann im
laufenden Programm einfach aus dem TV-
Guide oder der Senderliste heraus zum
Start der gewlinschten Sendung zuriick-
springen. Dieser Service ist Teil der HD+
Komfort-Funktion.
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THE-URBAN im Vertrieb von ASE

Elektromobiler Style zu fairen Preisen

Volle Stadte, Larm- und Abgasbelastung, Staus und die derzeitige
Ansteckungsgefahr in 6ffentlichen Verkehrsmitteln — da steigt
der Bedarf an Elektrorollern. Sie sind Sinnbild flr individuelle
Mobilitat: E-Scooter bieten flexible Fortbewegung, machen Spal3
und sind umweltfreundlich. Fiir die Marke THE-URBAN hat ASE

Action Sports Electronics neue, verbesserte Modelle im Angebot

’5 3

T HE-URBAN ist die Lifestyle-Marke der
auf E-Scooter spezialisierten Walberg
Urban Electrics GmbH mit Sitz in Ham-
burg. Durch langjdhrige Erfahrung und
hochwertige Verarbeitung hat sich das
Unternehmen seine Position als Qualitats-
fihrer erarbeitet. Mit wachsamem Auge
fur Trends und die Bedirfnisse der Kon-
sumenten werden die Produkte stdndig
optimiert. Vermarktet werden die Scoo-
ter von ASE, einem Spezialdistributor mit
Schwerpunkt auf Elektromobilitat. Hand-
ler profitieren von einem grofRen Auf3en-
dienst, breiter Marketingunterstiitzung
und erstklassigem Service.

Die vier neuen THE-URBAN Modelle
bieten fiir Pendler, Letzte-Meile-Uber-
briicker, Sonntagsfahrer und Tagesaus-
fligler den perfekten Elektroroller. Sie
bestechen durch kleines PackmalR, grof3e
Reichweite, niedrigen Preis und hohen
Fahrkomfort. Alle hier vorgestellten Scoo-
ter der THE-URBAN x-Series by Walberg
sind StVZO-konform, faltbar und spritz-
wassergeschitzt (IPX4). Zudem haben sie
sichere Bremssysteme mit mechanischen

Scheibenbremsen, stabile Luftreifen mit
guter Federung sowie ein weithin sichtba-
res Front- und Ricklicht mit zusatzlichen
Seitenreflektoren.

THE-URBAN xH1 - der Allrounder

Bis zu 30 km Reichweite machen diesen
Scooter perfekt fur Tagesausflige und
langere Strecken. Der breite Lenker sorgt
fur viel Fahrkomfort, die héhenverstell-
bare Lenkstange lasst sich genau auf die
Grof3e des Fahrers einstellen. Dank der 10
Zoll Luftreifen ist entspanntes Cruisen auf
so gut wie jedem Untergrund mdglich.
Uber die fiinf Fahrmodi und den Zeigefin-
ger-Gasgriff lasst sich die Geschwindigkeit
stufenlos bis zur Hochstgeschwindigkeit
von 20 km/h regulieren. Ein Display zeigt
Fahrstufe, Batteriestatus, Geschwindigkeit
und zuriickgelegte Kilometer an. Der leise
Direct-Drive-Motor hat eine Dauerleis-
tung von 350 Watt, 600 Watt in der Spitze.
Faltbare Lenkerstanke und Lenkerenden
machen den 17 kg leichten THE-URBAN
xH1 zu einem wahren Platzwunder. Die
UVP betragt 549 Euro.

THE-URBAN xC1 - ideal fiir Pendler

Dieser Elektroroller mit 8,5 Zoll Luftberei-
fung ist konzipiert fur kurze Strecken im
urbanen Raum (bis maximal 25 km). Auf-
grund des geringen Gewichts von 14 kg
und kompakter Maf3e ldsst er sich gut mit
offentlichen Verkehrsmitteln kombinieren
und auch ins Blro oder den Supermarkt
mitnehmen. Per Daumengasgriff kann
stufenlos beschleunigt werden, dabei ste-
hen zwei Fahrstufen fir 10 und 20 km/h
zur Auswahl. Hinzu kommen ein integrier-
tes Display und ein Haken am Lenker, um
Tasche oder Rucksack wahrend der Fahrt
zu befestigen. Mit einer Ladezeit von 3
bis 4 Stunden ist der Scooter schnell wie-
der einsatzbereit. Ein solider und einfach
zu bedienender Faltmechanismus bietet
gute Handhabbarkeit. UVP: 699 Euro.

ASE Action Sports Electronics
Otto-Hahn-Stral3e 17

65520 Bad Camberg

T: 06434-2008-800

M: order@ase-mobility.com

) ASE

HOUSE OF BRANDS

THE-URBAN xR1 fiir mehr Zuladung
Eine groBere Beladung von bis 120 kg
bietet dieses Modell mit 16 kg Gewicht.
Gleichzeitig sorgt der kraftige Motor fir
25 km Reichweite. Der Faltmechanismus
mit kleinem Packmaf ist ideal fiir Pendler,
die den Roller in Kombination mit anderen
Verkehrsmitteln nutzen wollen. Das durch-
dachte Design vervollsténdigt den werti-
gen Eindruck. Zur weiteren Ausstattung
gehoren ein Display, ein Daumengasgriff
zum bequem Einstellen der zwei Fahr-
stufen und ein Haken an der Lenkstange.
AuBlerdem verfligt THE-URBAN xR1 Uber
eine elektronische Wegfahrsperre (mit
PIN-Abfrage). UVP: 799 Euro.

THE-URBAN xT1 fiir mehr Komfort

Fir ldngere Strecken oder Fahrten auf
unebenem Untergrund eignet sich der
E-Scooter mit bis zu 25 km Reichweite —
egal ob auf dem Weg zur Arbeit oder fiir
City-Trips. 10 Zoll Luftbereifung sorgen
fur einen hohen Fahrkomfort. Auch dieses
Modell verfligt tGber zwei Fahrstufen mit
stufenlosem Daumengasgriff und ein in-
tegriertes Display. Die elektronische Weg-
fahrsperre schiitzt vor dem Zugriff durch
Unbefugte. UVP: 999 Euro.
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Homematic IP Starter Set Raumklima

Kleiner Aufwand,

grofRer Beitrag:

Klimaschutz auf die smarte Art

Wer seinen personlichen COy-Ausstol3 reduzieren und gleichzeitig
Geld sparen mochte, wird bei Homematic IP fiindig. Bis zu 30
Prozent Energie lassen sich mit den Produkten des europaischen
Smart-Home-Marktfiihrers sparen

Die Griinde fur die Nutzung von Smart-
Home-Geraten sind vielfaltig. Stu-
dien zufolge ist der Zugewinn an
Komfort und Sicherheit der Haupt-
grund fiir das Interesse an smar-
ter Technik - und damit auch das
wichtigste Verkaufsargument. Was
bisweilen weniger beachtet wird,
ist das enorme Energiespar-Potenzial.
Dabei ist der Klimaschutz bereits seit
geraumer Zeit in aller Munde und ein zu-
satzlicher Aufhanger, um Kunden fir das
Smart Home zu begeistern.

Heizverhalten an den Tagesablauf
anpassen

Ein perfektes Einsteigerprodukt ist das
Starter Set Raumklima von Homematic
IP, bestehend aus einem Heizkorperther-
mostat, einem Fenster- und Tirkontakt
und einem Homematic IP Access Point,
dem Herzstlick des Smart-Home-Systems.
Zusammen ermdglichen diese Geréte ein
nutzungs- und bedarfsbasiertes Heizen.
So lasst sich das Heizverhalten exakt
auf die An- und Abwesenheiten und die

eQ-3 wurde
durch den
Stifterver-
band als
forschungs-
treibendes

2020 | 2021

Ausgezeichnet durch Unterneh'
den Stifterverband
men aus-
EQ34172LEE .
gezeichnet
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Starter Set Raumklima .
mit der entsprechenden App

Gewohnheiten der Bewohner abstimmen:
Per Wochenprogramm kann die Heizung
genau an die Schlafens- und Arbeitszeit
angepasst werden. Die Thermostate ver-
figen Uber drei einstellbare Heizprofile,
in denen jeweils 13 Temperaturdnderun-
gen pro Tag mdglich sind. So lassen sich
beispielsweise Bad und Kiiche morgens
plinktlich auf die gewlinschte Wohlfuhl-
temperatur aufheizen. Wenn die Bewoh-
ner das Haus Richtung Arbeit verlassen,
wird die Heizung herunter- und kurz be-
vor sie zurlick nach Hause kommen wie-
der hochgeregelt, damit sie in eine wohlig

Der Fensterkontakt erkennt, ob
Fenster offen oder geschlossen sind

warme Wohnung zurlickkehren. Nachts
wird die Heizung erneut heruntergere-
gelt. So wird im Tagesverlauf keine Ener-
gie unnotig verbraucht.

Auch die Energieverschwendung beim
Luften hat mit dem Homematic IP Starter
Set ein Ende. Smarte Heizkoérperthermos-
tate kdnnen anhand des Abstlrzens der
Temperatur erkennen, wenn geliiftet wird.
In der Folge wird die Warmezufuhr zum
Heizkérper automatisch gestoppt. Das
Problem vieler elektronischer Heizkorper-
thermostate: Ein SchlieBen des Fensters
kann auf gleichem Wege nicht erfasst
werden. Viele Gerate beginnen nach einer
festgelegten Zeit wieder mit dem Heizen,
obwohl das Fenster schon seit geraumer
Zeit wieder geschlossen ist. Der Homema-
tic IP Fenster- und Turkontakt kann jedoch
exakt erkennen, wann ein Fenster geoff-
net und wann es wieder geschlossen wird,
und regelt die Temperatur entsprechend
zuverldssig herauf oder herunter.

Vorteil fur Kunden: Sie verbrauchen
mit dem Homematic IP Starter Set (in dem
der Fenster- und Tiirkontakt enthalten ist)
bis zu 30 Prozent weniger Energie und re-
duzieren damit auch ihren personlichen
COp-AusstoR — zugunsten der Umwelt.
Und ganz nebenbei schonen die Kunden
damit auch ihren Geldbeutel. »Mit der
smarten Einzelraumregelung lassen sich
bei einer flaichendeckenden Nutzung in
Deutschland zwischen 16 und 24 Mega-
tonnen CO) einsparen, erklart Bernd
Grohmann, Vorstand eQ-3. Das ware
auch ein entscheidender Schritt zur Er-
reichung der Klimaziele Deutschlands
bis 2030.

Installation der Gerate ist
spielend einfach

Das elektronische Heizkorperthermos-
tat ersetzt das herkdmmliche Thermos-
tat am Heizkorper. Es kann in wenigen
Minuten installiert und per kostenloser
App konfiguriert werden - intuitiv, ohne
Werkzeug und ohne Handwerker. Ein-
mal in Betrieb kann das Thermostat per
Drehrad am Gerat oder komfortabel per
App bedient werden — auch von unter-
wegs. Eine Bedienung per Sprachbefehl
Gber Amazon Alexa oder Google Assistant
ist ebenfalls mdglich. So ist es nur kon-
sequent, dass die Stiftung Warentest das
Homematic IP Heizkdrperthermostat be-
reits beim Testsieg in 2017 als »bediener-
freundlich« bezeichnete.

Besonders praktisch: Das Starter Set
Raumklima lasst sich jederzeit um weite-
re smarte Thermostate und Sensoren er-
weitern. Da im Set bereits der Homematic
IP Access Point enthalten ist, kann es zu
einem vollumfassenden Smart-Home-Sys-
tem ausgebaut werden und ist auch zum
Cross-Selling pradestiniert. Hierflr stehen
Uiber 100 Homematic IP-Produkte aus den
Anwendungsbereichen Raumklima, Licht,
Beschatten, Wetter sowie Alarm & Sicher-
heit zur Verfligung, die sich auch gut fir
die Kundenbindung eignen.




Huawei Sound X

J

Smart Speaker mit Premium-Klang
als Teil des Huawei-Okosystems

Der elegante Huawei Sound X iberzeugt durch seinen 360-Grad-

Raumklang, der in Zusammenarbeit mit Premium-Audio-Hersteller
Devialet entstanden ist. Mit dem Smart Speaker erweitert Huawei

sein innovatives Okosystem gemaR der 1+8+N-Strategie

Vision einer vernetzten Welt

14+8+N-Strategie

Mit dieser Strategie verfolgt Huawei das
Ziel einer nutzerfreundlichen, vernetz-
ten Tech-Welt. 1+8+N bedeutet: Das
Smartphone (1) ist die zentrale Steuer-
einheit und verkniipft weitere Huawei-
Peripheriegerdte (8), wie den Sound X
oder die Watch GT 2e miteinander. Dank
der zukunftsweisenden 5G-Technologie
lassen sich diese Gerdte komfortabel
verwalten und steuern, die Dateniber-
tragung lauft besonders schnell. Diese
insgesamt neun Gerate bereichern sich
gegenseitig und verbinden unendlich
viele (N) smarte Dienstleistungen sowie
Angebote von Drittentwicklern.

Hochkaratige Partner

Neben den bereits bestehenden Partner-
schaften mit dem Kamera-Traditionsher-
steller Leica bei den Top-Smartphones
und den Audio-Experten von Devialet
sind weitere hochkardtige Partner zur
Erweiterung des Okosystems dabei.
Dazu gehdéren zum Beispiel die bekann-

te Travel-Marke Samsonite, womit sich
das in die Koffer integrierte Smart Lock
mit Huawei-Smartphones verschlieBen
und wieder 6ffnen lasst. Auch Karcher,
fihrender Anbieter von Reinigungs-
technologien, ist mit dem Huawei HiLink
Karcher Wasserreiniger mit an Bord. So
hat der Nutzer die Filterlebensdauer und
Wasserqualitat in der Huawei Al Life-App
stets im Blick. Auch Opple Lighting stoBt
in das 1+8+N-Okosystem hinzu.

Huawei Suchfunktion
Die Nutzung eines Huawei-Produktes ist
nicht nur besonders einfach. »Die Konsu-

Die sechs eingebauten 1,5-Zoll-Voll-
frequenz-Lautsprecher bieten ein-
zigartigen 360-Grad-Raumklang in einem
weiten Frequenzbereich von 40 Hz bis 40
Khz. Fir zusatzliche Klangverbesserung
besonders bei tiefen Frequenzen sorgen
die beiden 60 Watt Subwoofer auf Basis
der SAM-Technologie (Speaker Active
Matching) von Devialet.

Der hauseigene Streaming-Dienst
Huawei Music rundet das hochwertige
Sound-Erlebnis ab. Mehr als 50 Millionen
Titel und 1,2 Millionen Alben bekannter
Labels wie Warner Music Group, Sony
Music Entertainment und Universal Music
Group bieten theoretisch lGber 300 Jahre
Spielzeit ohne Unterbrechung - und das
in hervorragender Wiedergabequalitat.
Auch dieser Streaming-Dienst ist Teil des
Huawei-Okosystems.

Diese weiteren Verkaufsargumente
sprechen fiir den Huawei Sound X:
® Share OneHop: Via NFC lasst sich Musik

vom Smartphone, Tablet oder Note-

book auf den Speaker umschalten.
® Per Gestensteuerung kann der Huawei

Sound X intuitiv bedient werden, etwa

zum Stummschalten des Lautsprechers

oder zum Einstellen der Lautstarke.

® Bluetooth: Nachdem der Speaker mit
dem Smartphone verbunden ist, lasst
sich Musik abspielen oder ein Anruf ta-
tigen. Dank der sechs kreisférmig an-
geordneten Mikrofone eignet sich der

Huawei Sound X auch zum Telefonieren.
® Der farbige LED-Ring zeigt den aktu-

ellen Status des Geréts an, z.B. ob eine

Verbindung aufgebaut wird oder der

Lautsprecher auf »Stumm« gestellt ist.
® Angeboten wird der Sound X zu einer UVP

von 349 Euro in der Farbe Starry Night.

menten konnen sich auch darauf verlas-
sen, dass die Sicherheit ihrer Daten hdchs-
te Prioritat hat — das gilt heute und in
Zukunft, verspricht William Tian, Coun-
try Manager Germany der Huawei Consu-
mer Business Group. Daflir stehen auch
das »Zukunftsversprechen« von Huawei
und die neue Suchfunktion, mit der sich
die aktuellsten Nachrichten, beliebte Bil-
der sowie Videos und Millionen von Apps
finden lassen. Mit dem Gutesiegel von
ePrivacySeal und der CSA Star Zertifizie-
rung erhdlt die Suchfunktion gleich die
doppelte Bestdtigung, dass der Daten-
schutz bei Huawei an oberster Stelle steht.
Bestdtigt wird damit zum einen
die Einhaltung des Kriterienkata-
logs ePrivacyseal, der die Vorga-
ben des EU-Datenschutzrechts
(DSGVO) umfasst, und zum an-
deren die sichere Nutzung der
Huawei-Cloudservices.

Richard Yu, Huawei Consumer-Chef,
erldutert die 1+8+N-Strategie

21



Panasonic RZ-S500W und RZ-S300W

True-Wireless-Kopfhorer mit
Active Noise Cancelling

Panasonic prdsentiert zwei neue True
Wireless-Kopfhorer. Den RZ-S500W, der in
Dusty White oder Deep Black erhltlich ist
und mit aktiver Gerduschunterdriickung
punktet. Und den RZ-S300W, der mit sei-
nen 17 Millimetern Durchmesser sehr
kompakt ist. Beide neuen Panasonic True
Wireless-Kopfhorer begeistern dariber hi-
naus durch ihre Freisprechfunktion.

Der RZ-S500W verfligt Uber eine aktive
Gerduschunterdriickung. Diese kombiniert
Feedforward- und Feedback Noise Cancel-
ling sowie digitale und analoge Signalver-
arbeitung. Durch diese Kombination kann
Panasonic ein ausgezeichnetes Noise Can-
celling realisieren. Zunachst analysiert das
Feedforward-Noise Cancelling die auBer-
halb des Kopfhorers auftretenden Gerau-
sche, um diese effektiv auszublenden. Das
Feedback-System erfasst Rauschen, das in-
nerhalb der Ohrmuschel entsteht und nutzt
eine analoge Signalverarbeitung.

S

)
Die Kopfhorer-Modelle verfligen Uber
eine qualitativ hochwertige Freisprech-
funktion. Denn sowohl der RZ-S500W
als auch der RZ-S300W verwenden dafiir
Hochleitungs-MEMS-Mikrofone.  Auf3er-
dem kdnnen Nutzer mit der Panasonic
Audio Connect-App liber ihr Smartphone
grundlegende Einstellungen sowie unter-
schiedliche Klangmodi einstellen. Sollten
sie die Ohreinsatze verlieren, orten sie die-
se per App ganz unkompliziert. Die Pana-
sonic Audio Connect-App ist kostenlos fir
iOS- sowie Android-Gerate erhaltlich.

Uber das Bedienfeld lassen sich zudem
die im Smartphone integrierten Sprach-
assistenten Siri oder Google Assistant ak-
tivieren. Nutzer von Amazons Alexa schal-
ten diesen Assistenten Uber die Alexa-App
aufs Smartphone. Seit Friihjahr 2020 kann
der Amazon Sprachdienst ebenfalls direkt
per Touch-Bedienung an der Ohrmuschel
eingeschaltet werden.

Die Panasonic True Wireless Kopfhorer
sind seit Anfang Juli 2020 mit reduzierter
Mehrwertsteuer fur 175,45 Euro UVP (RZ-
S500W) sowie fiir 116,97 Euro UVP (RZ-
S300W) erhdltlich.
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Panasonics Ant'

Nachfrage nach Ka'

!gal ob fiir Homepage, Social
Media oder Videoformat, mit
der leichten und kompakten
Lumix G110 von Panasonic
begeistern Handler nicht nur
Web-Content-Gestalter im
Beratungsgesprach

O hne Einschrankungen bei der Foto-
und Videoqualitat macht die G110
mit ihrem sehr leichten und kompakten
Gehduse eine groBBe, schwere Kamera-
ausristung Uberflissig. Ein Argument,
mit dem Handler im Verkaufsgesprach
punkten werden. Dabei hebt sich die Lu-
mix G110 in Bild- und Tonqualitat von ver-
gleichbaren Kameras oder Smartphones
ab. Das macht sie zu einer guten Wahl fiir
Fotografen, wie auch Social-Media- und
Web-Content-Gestalter.

Foto- und Videoqualitat

Der Micro Four Thirds-Sensor ist mit rund
17 auf 13 Millimeter Kantenlange und 22
Millimeter Diagonale sehr viel groBer als
typische Kompaktkamera- oder Smart-
phone-Sensoren. Damit lassen sich in
unterschiedlichsten Situationen qualitativ
hochwertige 20 MP-Fotos und 4K-Videos
aufnehmen. So sind scharfe und rausch-
freie Aufnahmen sogar in schwach be-
leuchteten Rdumen oder bei Nacht mog-
lich. AuBerdem erlaubt der grof3ere Sensor
das gestalterische Spiel mit Scharfentiefe,
etwa um scharfe Portraits vor unschar-
fem Hintergrund mit schonem Bokeh zu
erzeugen. Das Micro Four Thirds-System
garantiert zudem eine riesige Auswahl an
kompakten und erstklassigen Objektiven.

Neu ist auch die Mdoglichkeit, Hoch-
kant-Videos aufzunehmen, oder der
Frame-Marker-Modus, bei dem eine Mas-
ke Uber dem Bild alle gangigen Social-
Media-Formate anzeigt. Fir das Aufneh-
men ruckelfreier, hochauflésender
4K- oder Full-HD-Videos stehen
eine Vielzahl von Bildfrequenzen
fur unterschiedliche Motiv- und
Aufnahmebedingungen zur Ver-
figung. In einer Welt, in der vie-
le Content-Produzenten Smart-
phones verwenden, heben sich
mit der G110 aufgenommene Bilder
dank ihrer Qualitat davon ab. Der
Flinf-Achsen-Hybrid-Bildstabili-
sator der Kamera sorgt fiir ruhige
Bilder auch bei Videos aus der Be-
wegung heraus.

Bilder: Panasonic

Fir eine Klangqualitat auf neuem Niveau
sorgt die erstmals in einer spiegellosen
Kamera zum Einsatz kommende »0ZO
Audio«-Aufnahmetechnologie von Nokia.
Dank der drei verbauten Mikrofone nimmt
die Kamera den Ton klar auf.

Besondere Ausstattung

Welche Art von Inhalten auch immer er-
stellt werden soll, die G110 bietet einen
geeigneten Modus. Der neue Video-Sel-
fie-Modus ist ein Beispiel daftir. Mit ihm
werden sowohl der Filmer selbst als auch
der Hintergrund im Fokus erfasst, ohne
dass manuelle Anpassungen ndtig sind.

Spezielle Videoeffekte wie Zeitlupe
und Zeitraffer lassen sich einfach aktivie-
ren. Fortgeschrittene Vlogger freuen sich
Uber Vlog-L-Aufzeichnung, die auch die
Anwendung von LUT's (Look Up Table) in
der Post-Production erlaubt. Die spezielle
4K-Foto-Funktion von Panasonic ermdg-
licht es, selbst kiirzeste Momente festzu-
halten, die nur einen Sekundenbruchteil
dauern. Dazu nimmt die Kamera 30 Bilder
pro Sekunde auf, aus denen dann an-
schlieBend die perfekte Action-Aufnahme
vom entscheidenden Moment als Ach-
Megapixel-Foto ausgewahlt und im JPG-
Format gespeichert werden kann.

Markteinfihrung und Preise

Die Panasonic Lumix G110 im Kit mit dem
12-32mm Objektiv ist seit Juli zum
Verkaufspreis von 730,12 Euro
inklusive der verminderten
Mehrwertsteuer von 16
Prozent im Handel erhalt-
lich. Zusatzlich bietet Pana-
sonic ein Doppelzoom-Kit
mit Teleobjektiv an, also
die Panasonic Lumix G110,
12-32mm  Objektiv sowie
einem 35-100mm Objektiv
(FS35100) fur 925,08 Euro
UVP. Ein weiteres Kit mit
Lumix G110 und dem Stativ-
Griff ist fir 778,86 Euro eben-
falls erhaltlich.



TechniSat

Volle Unterstiitzung fiir den Fachhandel
und viele spannende Produktneuheiten

TechniSat setzt seinen Kurs »Pro-Fachhandel« fort. Das Unter-
nehmen bietet seinen Partnern attraktive Konditionen und
ein hochwertiges Produktportfolio »Made in Germany«

TechniSat bietet eine umfangreiche
Produktwelt. Fiir den neuen Vertriebs-
leiter Fachhandel, Steffen Trautmann,
eine freudige Aufgabe. Er mochte die Zu-
sammenarbeit mit dem Handel vertiefen
und die Vertriebspolitik von TechniSat
weiterhin »Pro-Fachhandel« konsequent
umsetzen.

Dabei steht der Fachhandel beson-
ders im Fokus von Trautmann: »Die Marke
TechniSat ist seit Jahrzehnten ein ge
schatzter Begleiter von Fachhdandlern
und Konsumenten in ihrem Alltag. Mit
attraktiven Vertriebsaktionen und eini-
gen Produktneuheiten im Gepdck kann
der Fachhandel auf die Marke TechniSat
zahlen. Wir haben ein MaBBnahmen-Paket
Pro-Fachhandel beschlossen, das insbe-
sondere durch unseren Konjunkturrabatt
dem Facheinzelhandel in Deutschland zu-
gutekommt.« Den Einkaufsvorteil bietet
TechniSat noch bis zum 31. August 2020
als Direktabzug auf lieferbare Ware.

Fernseher »Made in Germany«

Mehrwerte und die Bediirfnisse der Kun-
den im Fokus: Das zeichnet die Qualitat
eines deutschen Herstellers aus. TechniSat
kann mit seinem Entwicklungsteam und

Voll im Trend
DAB+ Radios werden
stark nachgefragt

den Produktionsstandorten in Deutsch-
land schnell und flexibel auf neue Heraus-
forderungen reagieren.

Dies spiegelt sich nun in einem neuen
Fernseher »Made in Germany« wider, der
insbesondere fiir anspruchsvolle Senioren
konzipiert wurde: Der neue TechniLine ISI
erfullt drei Hauptkriterien, die ein Fernse-
her, der vor allem von &lteren Menschen
genutzt wird, haben muss. Zum einen be-
geistert der TechniLine ISI mit einem her-
vorragenden, kontrastreichen und schar-
fen TV-Bild.

Der TechniLine ISI punktet dariber hi-
naus mit hoher Ton- und Klangqualitat.
Hier sorgen zwei Stereolautsprecher und
ein rickseitig montierter Subwoofer mit
Bass-Plus-Technologie powered by ELAC
fur einen warmen, unaufdringlichen Klang
bei hoher Sprachverstandlichkeit.

Zuletzt ist der TechniLine ISI vor allem
einfach zu bedienen, mit Ubersichtlichen
Funktionen und logischen Menis. Zudem
werden optional im ISI-Mode Schriften fiir
eine bessere Lesbarkeit vergroBert und
Detailfunktionen des Fernsehers ausge-
blendet. Hierfir ist zur Standard-Fernbe-
dienung zusatzlich der ISI-Zapper, eine
einfache Fernbedienung mit extra grof3en
Tasten, im Lieferumfang enthalten.

Scharfes Bild, guter Klang TechniLine ISI

-

DAB+ Neuheiten

TechniSat ist flihrender Qualitdtsherstel-
ler im Bereich DAB+ und baut kontinuier-
lich sein Digitalradio-Produktsortiment in
allen Preisklassen aus - sogar mit immer
mehr Modellen »Made in Germany«. So
stellt das Unternehmen sicher, dass eine
groBtmogliche Vielfalt angeboten wird
und somit jeder das passende Radio bei
TechniSat findet.

»Gerade jetztim Sommer erweitern wir
das Angebot an mobilen Radios. Mit dem
Digitradio CD 2GO zum Beispiel bieten
wir erstmals einen tragbaren CD-Player
mit DAB+ an. Zudem bieten wir leistungs-
starke DAB+ Hybridradio-Modelle im Pre-
mium-Bereich mit Internetradiofunktiong,
sagt Trautmann. Das Digitradio 631, Digit-
radio 601 und das Digitradio 585 sind die
richtigen Musiksysteme fir aufrichtige
Musikfans. Nicht nur in puncto Sound stel-
len diese DAB+ Digitalradios viele Stereo-
anlagen in den Schatten, sie sind auch mit
zahlreichen Funktionen ausgestattet.

Erweiterung im Bereich Haushalt

Mit dem Staubsaugerroboter Technimax
SR 1 hat TechniSat den Bereich »Haushalt«
ins Leben gerufen. Dieser Bereich wurde
jetzt um eine mobile Klimaanlage erwei-
tert. Der Technipolar 1 kann als Klimaan-
lage oder als leistungsstarker Heizer 365
Tage im Jahr eingesetzt werden. Zudem
ist diese flexible Anlage auf 360-Grad-Rol-
len besonders einfach in Betrieb zu neh-
men und zu bedienen. Steffen Trautmann
erkldrt: »Den Bereich Haushalt werden
wir zukilinftig starker ausbauen und dem
Fachhandel eine gut sortierte Auswahl an-
bieten, welche unser bestehendes Kern-
Portfolio sinnvoll ergdnzen wird.«
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Neuer Player aus China

Xiaomi will Sichtbarkeit
im Handel weiter aushauen

Xiaomi ist seit einem Jahr in Deutschland prasent. Welche
Produkt- und Vertriebsstrategie der Newcomer verfolgt, erklart
Christian Klaus, Senior PR and Communications Manager DACH

Herr Klaus, wie wichtig ist fiir Xiaomi

der deutsche Markt?

Deutschland ist extrem wichtig fir je-
den Hersteller und jede Marke, aber auch
eine gro3e Herausforderung. Fir uns hat
Deutschland auf unserem globalen Wachs-
tumskurs oberste Prioritat, nicht nur in
Bezug auf den Um-
satz, sondern auch
auf die Markenbil-
dung. Konsumenten

sind hierzulande
zum Beispiel sehr
anspruchsvoll, was

den After-Sales-Ser-
vice und Garantie-
regelungen betrifft.
Wir wollten deshalb
vorher erst mehr
Uber das Geschéft in Europa lernen, sind
ohne Zeitdruck und mit Sorgfalt vorgegan-
gen. Mittlerweile haben wir starke Partner:
onling, offline und auch bei den Mobilfunk-
anbietern. Dazu zdhlen neben unseren
Smartphones auch Ecosystem- und Life-
style-Produkte, von denen wir kiinftig noch
mehr nach Deutschland bringen werden.

Chriti Klaus

Xiaomi ist erst seit August 2019

in Deutschland offiziell prdsent.

Wie bekannt ist die Marke hierzulande?
Laut Canalys-Daten fiir Q1 2020 sind wir
in Deutschland bereits mit sechs Pro-
zent Marktanteil die Nummer 4 unter den
Smartphone-Marken, nur rund ein halbes
Jahr nachdem wir hier offiziell gestartet
sind. Flr einen Newcomer ist unsere Brand
Awareness sehr gut, und unsere Wahrneh-
mung in der Offentlichkeit wichst sehr
schnell. Es braucht jedoch Zeit, eine neue
Marke zu etablieren und das Vertrauen der
Kunden zu gewinnen. Daran arbeiten wir,
indem wir unsere Sichtbarkeit in den ver-
schiedenen Retail-Channels noch weiter
ausbauen. Und natdrlich, indem wir noch
mehr unserer zahlreichen, fantastischen
Produkte auch nach Deutschland brin-
gen. Erwdhnenswert ist auch, dass wir in
Deutschland bereits Giber 120 verschiede-
ne Produkte, darunter Smartphones und
Ecosystem-Produkte, im Angebot haben.
Und wir haben unsere eigene E-Com-
merce-Plattform mi.com eingerichtet, und
unser erster Mi Store hat vor wenigen Ta-
gen in Dusseldorf eroffnet.

Welche Produktgruppen bieten Sie an?

All unsere Schliisselprodukte sind derzeit
in Deutschland erhaltlich. Unsere Philo-
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sophie ist es, die bestmoglichen Spezifika-
tionen in jeder Preiskategorie anzubieten.
Bei den liber 20 verfligbaren Smartphones
ist fur jeden Geschmack und Anspruch
etwas dabei: Vom brandneuen Redmi 9,
unserem Einstiegs-Smartphone mit Vier-
fach-Kamera, tber das Mi 10 Lite 5G, dem
ersten 5G-Smartphone unter 400 Euro, bis
hin zu den Flaggschiffen Mi 10 und Mi 10
Pro mit 108-Megapixel-Kamera und vie-
len weiteren High-End-Features, erhalten
unsere Kunden und Fans in jedem Preis-
segment neueste Technik zu erschwingli-
chen Preisen. Dazu sind im Moment lber
100 loT- und Lifestyle-Produkte aus unse-
rem Ecosystem erhaltlich, und wir arbeiten
daran, immer mehr unserer fantastischen
Produkte auch in Deutschland anbieten
zu kdnnen. Erst vor wenigen Tagen haben
wir unser brandneues Mi Smart Band 5
vorgestellt, sowie die Mi True Wireless Ear-
phones 2 Basic, den Mi TV Stick und den
Mi Curved Gaming Monitor 34”. Besonders
freuen wir uns Uber die lang ersehnten Mi
Electric Scooter 1S und Mi Electric Scoo-
ter Pro 2, die bereits im Handel erhéltlich
sind. Unser Portfolio umfasst aber noch
deutlich mehr, zum Beispiel den Mi Air
Purifier 3H Luftreiniger mit HEPA-Filter,
aber auch Smart-TVs, Router, intelligente
Beleuchtung, smarte Personenwaagen,
Reisekoffer, Haartrockner oder elektrische
Zahnbirsten und Rasierapparate, um nur
einige zu nennen.

Wie méchten Sie sich vom Wettbewerb
distanzieren, liber exklusive Features
oder iiber den Preis?

Wir sehen keine direkten Wettbewerber,
denn wir sind nicht nur ein Smartphone-
Hersteller, sondern haben die gréf3te Con-
sumer-loT-Plattform der Welt und bieten
Internet-Dienste an. Ich sehe sonst nie-
manden, der dieses vielversprechende
Smart Life in dieser GréBenordnung fur
Endkunden anbietet. Wir haben weltweit
rund 2.000 verschiedene Smart-Hard-
ware-Produkte, und wir bringen immer
mehr davon auch nach Deutschland. Be-
zogen auf unsere Produkte haben wir den
Anspruch, innovative Technik fir jeden
zuganglich zu machen, und das zu ehrli-
chen Preisen und in jedem Segment. Dass
das funktioniert, zeigt unsere aktuelle
Platzierung in der Liste der 50 innovativs-
ten Unternehmen der Welt in 2020 der
Boston Consulting Group, die vor kur-
zem erschienen ist. Hier stehen wir auf
Platz 24 und sind sehr stolz darauf. Fir

unser Hardware-Geschéft, einschlieBlich
Smartphones, loT- und Lifestyle-Produk-
te, haben wir uns eine maximale Gesamt-
Nettogewinnmarge von funf Prozent auf-
erlegt. Wenn die Marge diese Schwelle
Uberschreitet, werden wir einen Weg
finden, den Uberschuss an unsere Nutzer
zurlickzugeben. Tatsachlich lag dieser
Prozentsatz im letzten Jahr bei ein Pro-
zent.

Wie wichtig ist in Ihrer Vertriebsstrategie
der kooperierte Fachhandel?

Fur uns ist es sehr wichtig, auch im Fach-
handel eine hohe Sichtbarkeit zu haben.
Der deutsche Markt ist so grof3, dass wir es
uns nicht leisten konnen, einzelne Kanale
zu vernachlassigen, vor allem, wenn diese
Kanale Uber reichhaltiges Wissen Giber den
lokalen Markt verfligen. Deswegen haben
wir hier bereits zahlreiche starke Partner-
schaften geschlossen und bauen diese
kontinuierlich aus.

Unterstiitzen Sie auch den Abverkauf

im stationdren Handel?

Natdrlich, denn dies ist flir uns ein wich-
tiger Kontaktpunkt zu unseren Kunden,
die hier unsere Produkte live erleben und
ausprobieren kdnnen. Deswegen setzen
wir auch auf Live Demo Units, sowohl
bei unseren Smartphones, als auch bei
unseren Ecosystem-Produkten. Von Free
Standing Display Units Uber Experience
Tables, die Smartphones und loT-Produkte
zusammenbringen, bis hin zu kompletten
Shop-in-Shop-Systemen bieten wir unse-
ren Partnern zahlreiche Moglichkeiten an,
die auch von unseren Promotern unter-
stitzt werden kénnen.

Wie wird der Handel betreut?

Da der Handel flr Xiaomi sehr wichtig ist,
verfligen wir nicht nur Uber ein eigenes
schlagkréftiges AufBendienst-Team und
POS-Material. Zusatzlich sind auch unse-
re Trainer im Einsatz, die Schulungen fir
Handlergruppen zu unseren Produkten
durchfiihren, um Verkaufsargumente zu
festigen und die Beratungsqualitat zu er-
hohen. Darliber hinaus unterstiitzen wir
den Handel durch Marketing-Aktivitaten
wie Sonderaktionen oder Sales-Promoti-
ons am POS, bei denen die Kunden beim
Kauf zum Beispiel eine kostenlose Pro-
duktbeigabe erhalten.

Wie erfolgt die Service-Abwicklung?
Unsere After-Sales-Services sind integ-
raler Bestandteil unseres Ziels, unseren
Kunden die bestmogliche Benutzererfah-
rung zu bieten. Wir befolgen die hdchsten
Standards, die in der Garantie und den
Gesetzen und Vorschriften fir den Kun-
dendienst festgelegt sind. Dazu haben
wir in Zusammenarbeit mit Ingram Micro
flir unsere Partner die Xiaomi Authorized
Service Center eingerichtet, die kurze Be-
arbeitungszeiten garantieren. Zusatzlich
kdnnen sich Endkunden — manchmal auch
auBlerhalb des Garantie- oder Gewahrleis-
tungszeitraums — an unseren Service unter
mi.com/de wenden.



Voller Sound fiir zuhause und unterwegs

Kathrein Digital Systems, der Spezialist fiir Empfangstechnik, bietet
seit neuestem auch DAB+ Gerate an. Die drei Modelle richten sich an
Nutzer, die Wert auf langlebige Qualitatsprodukte legen. Herausragend
sind der Sound, die einfache Bedienung und umfangreiche Ausstattung

Das gerade mal handgrof3e
UKW-/Digitalradio DAB+ 1

mini (ca. 12 x 6 x 6 cm) spielt
auch Musik per Bluetooth 4.1
vom Smartphone ab, oder per
Kabel Gber den Aux-Eingang.
Der Radioempfang wird Uber
die  mitgelieferte
Kabelantenne noch
verbessert, ist aber
bereits so stabil und
storungsfrei.  Das
dreizeilige Display
lasst sich selbst bei
direkter Sonnenein-
strahlung gut lesen.
Flr unterwegs halt
der starke Akku gut
25 Stunden durch.
AuBergewdhnlich

ist der Sound: Er-
staunlich, welch
feiner und kréftiger
Klang aus dem klei-

Umsatze im Mai 2020

HKATHREIN

nen Gerat kommt. Das Holzge-
hause fuhlt sich angenehm an,
Gumminoppen an der Unter-
seite geben rutschfesten Halt.
Erhaltlich ist das DAB+ 1 mini
in vier Ausfihrungen in weil3
oder silber lackiertem Echt-
holz bzw. hellem
oder  dunklem
Holzfurnier.

Der schwarze
DAB+ 10 tower
ist etwas groBer
als ein MaRkrug
(ca. 13 x 13 x 20
cm) und lasst sich
dank des prak-
tischen Griffs
Uberall hin mit-
nehmen. Intuitiv
wird er mit den
Knépfen an der
Oberseite  und

DAB+ 10 tower Farbdisplay oder

Real 3,8 Prozent hoher
als im Mai 2019

per Undok App bedient. Via
Bluetooth und NFC ldsst er
sich koppeln. AuBer DAB+ und
UKW wird auch Internetradio
per WLAN abgespielt, und
Streamingdienste wie Spotify,
Deezer und Napster. Spei-
chern lassen sich zehn Statio-
nen je Empfangsweg. Auch
bei diesem Gerat beeindruckt
der volle Sound. Anschlisse
gibt es fir Aux-In und Kopf-
horer.

Das pro-
fessionelle
Musiksystem
DAB+ 100
highline ha-
ben wir nicht
selber getes-
tet. Neben dem
Stereo-Sound aus den
zwei 7-Watt-Lautsprechern
Uberzeugt die grofle Vielfalt

an Quellen: DAB+/FM, Inter-
netradio, Bluetooth, integ-
riertes CD-Laufwerk. Ebenso
ist die Aufnahme und zeitver-
setzte Wiedergabe per SD-
Karte oder USB-Stick moglich.
Die vielen Anschlussmé

-

Stereo-Sound
aus vielen Quellen
DAB+ 100 highline

Veranderung gegeniiber dem Vorjahresmonat™

- -y

Die Einzelhandelsunternehmen in Deutschland
setzten im Mai 2020 nach vorlaufigen Ergebnis-
sen des Statistischen Bundesamtes (Destatis) real
(preisbereinigt) 3,8 Prozent und nominal 4,6
Prozent mehr um als im Mai 2019, der mit 25
Verkaufstagen einen Verkaufstag mehr aufwies

D er Einzelhandel mit Le-
bensmitteln, Getrdnken
und Tabakwaren setzte im
Mai 2020 real 4,9 Prozent und
nominal 8,4 Prozent mehr um
als im Mai 2019. Dabei lag der
Umsatz bei den Supermark-
ten, SB-Warenhdusern und
Verbrauchermarkten real 6,4
Prozent und nominal 9,9 Pro-
zent Uber dem des Vorjahres-
monats. Der Facheinzelhandel
mit Lebensmitteln setzte im
entsprechenden Vergleich hin-
gegen real 6,6 Prozent und

nominal 3,0 Prozent weni-
ger um. Im Einzelhandel mit
Nicht-Lebensmitteln  stiegen
die Umsatze im Mai 2020 im
Vergleich zum Vorjahresmo-
nat real um 3,5 Prozent und
nominal um 3,3 Prozent. Das
groflte Umsatzplus mit real
28,7 Prozent und nominal
28,8 Prozent erzielte der Inter-
net- und Versandhandel. Hier
macht sich besonders stark die
Corona-Pandemie bemerkbar.
Der Handel mit Einrichtungs-
gegenstanden, Haushaltsgera-

*in Prozent

Einzelhandel Mai 2020 real nominal
Insgesamt: 3,8 4,6
darunter:

Lebensmittel, Getranke, 49 8,4
Tabakwaren

davon:

Supermarkte, SB-/V-Markte 6,4 9,9
Facheinzelhandel mit Lebensmitteln -6,6 -3,0
Nicht-Lebensmittel 3,5 33
darunter:

Textilien, Bekleidung, Schuhe -22,6 -22,5
Einrichtungsgegenstande, 8,6 9,0
Haushaltsgerate, Baubedarf

Sonstiger Facheinzelhandel 14 0,5
Kosmetische, pharmazeutische -6,3 -49
und medizinische Produkte

Waren-/Kaufhiuser u. A. -8,3 7,5
Internet- und Versandhandel 28,7 28,8

tenundBaubedarferreichteein
reales Plus von 8,6 Prozent. Nur
der Handel mit Textilien, Be-
kleidung und Schuhen sowie

Waren- und Kaufhauser waren
mit real minus 22,6 Prozent
bzw. minus 8,3 Prozent noch
nicht auf Vorjahresniveau.
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Konjunkturbericht CE-Handel Juni 2020

Geschaftslage und Aussichten erholen sich deutlich

Uber die Ergebnisse des Ifo-Konjunkturtests fiir die Consumer-Electronics-Branche berichtet
CE-Markt monatlich. Lesen Sie das Ifo-Stimmungsbild fiir die CE-Branche vom Juni 2020

Einzelhandel

Im Juni beurteilten die Ifo-Testfirmen die
Geschaftslage sehr viel positiver als in den
vergangenen »Corona-Monaten«. Sprachen im
Mai noch 44 Prozent der Firmen von einer
schlechten Geschaftslage, so waren es im Juni
nur noch 11 Prozent. Immerhin 33 Prozent der
Testfirmen (Saldo plus 22 Prozent) urteilten
hingegen »Geschaftslage gut« (im Mai sagten
das nur 2 Prozent).

Die Umsatze stiegen — verglichen mit dem
entsprechenden Vorjahresmonat — im Juni bei 68
Prozent der am Ifo-Konjunkturtest teilnehmen-
den Firmen (im April waren es 14, im Mai 24
Prozent). Nur noch 27 Prozent der Unternehmen
sprachen im Juni von einem Minus (im April
waren es hier 75 und im Mai 69 Prozent!). Per
saldo 41 Prozent der Ifo-Firmen erwirtschafteten
als im Berichtsmonat ein Umsatzplus.

Die Meldungen iiber zu groBBe oder zu kleine
Lagerbestande hielten sich im Juni in etwa die
Waage: 16 Prozent berichteten iiber zu groRe, 17
Prozent iiber zu kleine Bestande. Beim iiberwie-
genden Teil der Firmen war die Beurteilung der
Lagerbestdnde gleich geblieben. In den ndchsten
drei Monaten wollen nur noch 2 Prozent der
Firmen weniger bestellen als im Vorjahresmonat
(April: minus 65 Prozent, Mai minus 18 Prozent).

Bei der Preisentwicklung hat sich wenig
geandert. Per saldo 23 Prozent der Ifo-Testfirmen
sprachen von Preisabschriften (im April waren
das 22, im Mai 24 Prozent). Fiir die nachsten

drei Monate rechnen aber nur noch per saldo 9
Prozent mit Preissenkungen (etwa wie im Mai)
Im Vorjahres-Juni waren dagegen satte 32
Prozent der Unternehmen von riicklaufigen
Verkaufspreisen iiberzeugt.

Die Aussichten fiir die kommenden sechs Monate
werden in der Branche deutlich besser beurteilt
als in den vergangenen Monaten. Rechneten im
April noch per saldo 65 Prozent der Testfirmen
(Mai 30 Prozent) mit einer weiteren Verschlechte-
rung der Geschaftslage, so waren es im Berichts-
monat nur noch 15 Prozent. Zum Vergleich: Im
Juni des vergangenen Jahres waren per saldo 48
Prozent der Firmen negativ gestimmt.
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GroBhandel

Im GroBhandel mit Consumer Electronics

hat sich die Beurteilungskurve noch besser
entwickelt als im CE-Einzelhandel. Im vergan-
genen April sprach keine einzige Firma von
einer guten Geschaftslage, im Mai waren es
immerhin schon 33 Prozent und im Berichts-
monat meldeten sogar sagenhafte 72 Prozent
der Ifo-Testfirmen »Geschaftslage gut« (keine
Schlecht-Stimmen).

Lagen die Umsdtze im Mai noch bei 42 Prozent
der Berichtsfirmen unter den vergleichbaren
Vorjahresergebnissen, so erreichten im Juni 42
Prozent das Vorjahresniveau, 44 Prozent lagen
dariiber und nur noch 14 Prozent darunter.
Saldiert also konnten 31 Prozent der am
Ifo-Konjunkturtest ihre Vorjahresergebnisse
steigern. Zum Vergleich: Im April lag dieser Wert
bei minus 80 Prozent und im Mai noch bei minus
21 Prozent.

Im GroBhandel ergibt sich im Berichtsmonat ein
dhnliches Bild wie im Einzelhandel: Wie schon im
Mai meldeten 14 Prozent der Ifo-Testfirmen zu
groBe und 11 Prozent zu kleine Lagerbestdnde.
Fiir die nachsten drei Monate wollen per saldo 8
Prozent der Firmen weniger bestellen als im Juni
2019. Im April 2020 setzten noch 64 Prozent den
Rotstift an; im Mai allerdings wollten 11 Prozent
mehr bestellen.

Auch hier sind, wie im Facheinzelhandel, laut
Firmenangaben im Juni keine groBen Verande-
rungen der Verkaufspreise eingetreten. Per saldo
14 Prozent der Firmen sprachen wie schon im Mai
von hdheren Verkaufspreisen (April 20 Prozent)
Fiir die ndchsten drei Monate glauben 39 Prozent
der am GroBhandelsfirmen an Preiserhdhungen.
Im Mai zeigten sich nur 25 Prozent optimistisch
und im Juni 2019 sogar nur 17 Prozent.

Im GroBhandel mit Consumer Electronics verlduft
die Kurve dem Einzelhandel sehr &hnlich: Per
saldo nur noch 19 Prozent rechnen mit einer
Verschlechterung auf mittlere Sicht —im Mai
waren es noch 33 und im April gar 80 Prozent der
[fo-Testfirmen. Allerdings fallt der Vorjahresver-
gleich hier deutlich anders aus: Im Juni 2019
glaubten glatte 60 Prozent der GroBhandelsfir-
men an eine Geschdftsbelebung.



EHI Retail Institute
Digitale Wege zum Kunden

Digitale Touchpoints werden immer mehr
die erste Anlaufstelle fiir den Kunden. »Im
Handel ist nun vieles mdglich, was vor
Corona mitunter schwierig erschien. Ver-
fugbarkeitsanzeige, Online-Reservierung,
Drive-In-Abholung - das sind alles Services,
die Kunden inzwischen rege nutzen. Mehr
als 30 Prozent der Handler und Handlerin-
nen bieten kurzfristig neue oder ausgewei-
tete Services ang, erklart Lars Hofacker,
E-Commerce-Experte beim EHI. Neben
dem klassischen Onlineshop sind Plattfor-
men wie Amazon und eBay die beliebtes-
ten digitalen Vertriebskandle (oder auch
Preisvergleichsportale wie Idealo), gefolgt
vom Mobile.

Ladeinfrastruktur fiir E-Autos
Investition in Elektromobilitat

Erst der Klimapakt und dann die Verdoppe-
lung des staatlichen Umweltbonus im Rah-
men des Corona-Konjunkturprogramms
— die Bundesregierung meint es ernst mit
der E-Mobilitat. Bis 2030 soll es rund zehn
Millionen zugelassene E-Autos geben, die
an bundesweit einer Million Ladestationen
mit Strom versorgt werden. »Der Grofteil
der Ladevorgdange wird im Umfeld von
Unternehmen stattfinden — und zwar ent-
weder auf Mitarbeiter-Parkplatzen oder
auf den Parkplatzen fir Kunden«, sagt
Stefan von Dobschiitz, Geschiftsfiihrer
von innogy eMobility Solutions. Die inno-
gy-Tochtergesellschaft fiir Elektromobilitat
hat eine Ubersicht zusammengestellt, an
welchen Kosten sich der Staat beteiligt:

® Das Bundesprogramm Ladeinfrastruktur
des BMVI gibt bis zu 30.000 Euro fir 6ffent-
lich zugangliche Ladepunkte, die Strom
aus erneuerbaren Energien nutzen.

® Der staatliche Umweltbonus beim Kauf
eines E-Autos wurde verdoppelt und heif3t
nun Innovationspramie.

® Unternehmen, die eigene Ladeinfra-
struktur aufbauen wollen, kdnnen zins-
gunstige Darlehen der KfW-Bank in An-
spruch nehmen.

® Die Ein-Prozent-Regelung firr Dienstwa-
gen wurde fir alternative Antriebe redu-
ziert. Bei Hybrid-Fahrzeugen und E-Autos
sind nur noch 0,5 Prozent fallig. Bei E-Autos
mit einem Listenpreis unter 40.000 Euro
werden sogar nur 0,25 Prozent versteuert.

® Wenn Mitarbeiter ihr E-Auto im Unter-
nehmen kostenfrei aufladen, muss der
geldwerte Vorteil nicht versteuert werden.
® Wer ein E-Auto als Dienstwagen féhrt,
braucht meist eine Ladeeinrichtung zu
Hause. Wird diese vom Arbeitgeber zur
Verfligung gestellt oder finanziell bezu-
schusst, greift nun die glinstige Pauschal-
versteuerung von 25 Prozent (Sozialabga-
ben sind nicht zu zahlen).

® Bis zu 600 Euro jahrlich kdnnen Fahrer
elektrischer Dienstwagen Uber Pauschalen
steuersenkend geltend machen.

Sales & Service
Kulturwandel im Vertrieb

Die Anforderungen an Unternehmen an-
dern sich durch die Digitalisierung rasant.
Der Kunde von heute méchte nicht nurin
Krisenzeiten direkt, I6sungsorientiert und
kulant auf allen Kommunikationskanélen
betreut werden. Nur flexible, schnelle
und innovative Sales- und Serviceberei-
che werden die wechselfreudigen Kun-
den halten und auch die »Digital Natives«
an Bord bekommen, davon ist Claudia
Thonet (iberzeugt. In ihrem Buch »Der
agile Vertrieb« ibermittelt die vertriebs-
erfahrene Trainerin zentrale Ansatzpunk-
te fiir den Erfolg im Vertrieb. Der Leser be-
kommt konkrete Werkzeuge an die Hand,
um seine Vertriebskultur adaquat auszu-
richten, passende — N\
Strategien zu entwi- 1
ckeln und die neuen II |
Prinzipien wirksam J
zu implementieren.
Wesentliche Denk-
fehler und Wider-
stande thematisiert
die Autorin ebenso
wie die Kraft von
Schwarmintelligenz
und selbstorganisierten Teams und wie
man beides flir den Vertrieb nachhaltig
erschlief3t. Zudem geht sie auf die zent-
ralen Fiihrungsqualitaten ein, die der Ver-
trieb von morgen benétigt und welche
Rolle interne und externe Vertriebscoa-
ches dabei spielen.

Titel: Der agile Vertrieb — Transforma-
tion in Sales und Service erfolgreich ge-
stalten, 271 Seiten, 39,99 Euro, ISBN: 978-
3-658-29092-4, Springer Gabler Verlag.

Cavtia Thaees

Der agile Vertrieb

Die Kunst des Loslassens
Erfolgreiche Firmennachfolge

An den freiwilligen Riickzug aus dem eige-
nen Unternehmen zu denken, fallt Inha-
bern nicht leicht. Es kostet Uberwindung,
sich von seinem Lebenswerk zu 16sen und
seinen Platzeinem an-
deren zu Uberlassen.
Der Experte fir Unter-
nehmensnachfolge

Nils Koerber kennt
das aus seiner lang-
jahrigen Beratertatig-

keit und auch aus per- m:gf“m,
sonlicher Erfahrung.
Wie das Loslassen

gelingen kann, be-
schreibt er in seinem
Buch »Unternehmens-
nachfolge« fundiert, inspirierend und ge-
wirzt mit einer Prise Humor. Entstanden
ist ein Leitfaden mit vielen konkreten Bei-
spielen und Ideen.

Titel: Unternehmensnachfolge - Die
Kunst des Loslassens, 236 Seiten, 29 Euro,
ISBN: 978-3-525-40398-3, Verlag Vanden-
hoeck & Ruprecht.
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CE-Markt ist das Organ der Infor-

Die tagesaktuellen Top-News der gesamten
Consumer-Electronics-Branche finden Sie bei
CE-Markt Online unter www.ce-markt.de.
Besonderer Tipp: Karrierechancen des Monats

Wichtige News der CE-Branche
, finden Sie auch im taglichen News-

Stream von CE-Markt auf dem

Business-Netzwerk von Xing

CE-Markt 9/2020: Die Auslieferung der
nachsten Ausgabe beginnt am 28. August 2020.
Die Zustelldauer betrdgt drei Werktage.
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