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So einfach geht

Das Smart-Home-System vom europaischen
Marktfuhrer* bietet fur jeden die passende Losung.
Einfach mit einem Starter Set von Homematic IP
loslegen und jederzeit flexibel erweitern.

*Smart Homes and Home Automation Studie (09/2019)
Berg Insight bzgl. ,Whole Home “-Systemen.”
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Starter Set Raumklim

Individuelle Heizungssteuerung per
Heizprofil, App oder Sprachbefehl.

Starter Set Alarm

Zur Uberwachung und A\armieru_'ng fur mehr
Sicherheit in den eigenen vier wanden.

Starter Set Beschattung

Einfache Nachrastung zur komfortablen
Steuerung von Rollliden und Markisen.
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Smartphone nicht im Lieferumfang enthalten.
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Mehr Flache fiir neue Sortimente

D er Erfolg von Streaming verdndert die
Erlésmodelle von Musik- und Film-
produzenten. CDs und DVDs verkaufen
sich nur noch schleppend, zwischen den
friher gut besuchten Regalen herrscht
nun gahnende Leere. Das erfordert ein
Umdenken am POS, auf der Grof3flache
missen ganze Abteilungen umgestaltet
werden.

Doch was soll mit der frei gewordenen
Flache passieren? Die Handelsketten und
Kooperationen haben dazu verschiede-
ne Konzepte. Media-Saturn ist bestrebt,
die recht groBe Flache vieler Markte ins-
gesamt zu reduzieren. Die gewonnenen
Freiflaichen werden in einen Servicebe-
reich umgewandelt. An einer »Smartbar«
kdnnen Kunden verschiedene Dienstleis-
tungen in Anspruch nehmen, beispiels-
weise Displayschutz, Inbetriebnahme
eines Gerats oder Akkutausch.

Mit Sortimentserweiterung versucht ex-
pert, neue Kundengruppen zu erschlie-
Ben. Um gezielt junge Konsumenten in
die Shops zu locken und fiir die Marke zu
begeistern, wird vielerorts die Gaming-
Flache vergroBert - flankiert mit zielgrup-
pengerechter Werbung und Sponsoring
im E-Sport. Bequeme Gaming-Stiihle im
expert-Markt laden dazu ein, die neu-
esten Spielehits an eindrucksvollen Dis-
plays zu testen.

Mit der »Kinderwelt« adressiert expert
junge Familien. Hier gibt es nicht nur
Smart Toys zu kaufen, sondern auch
nicht-elektronische Spielsachen, Mer-
chandise-Artikel und Kinderbuicher. Ganz
neu ist die Zusammenarbeit mit Hugen-
dubel: Am Biicherregal wird eine Auswahl
der Literatur-Bestseller prasentiert.

Weitere Sortimente sind denkbar. Das
sollten Produkte sein, die sich mit der
bestehenden Ware gut erganzen: Ausge-
wahlte Sportartikel in Kombination mit
Fitness-Trackern. Oder Beauty-Produkte in
Verbindung mit Kosmetik, um gezielt die
weibliche Kundschaft anzusprechen. Hier
kénnen Sie ruhig auf ein paar Quadratme-
tern ein wenig experimentieren und sich
einige Monate Zeit nehmen, um zu schau-
en, was lauft und was nicht.

Und natirlich muss die Auswahl zu lhrem
Image und Ihrer Klientel passen. So macht
es wenig Sinn, eine Flache fur E-Bikes
oder Profikameras einzurichten, wenn in
direkter Nachbarschaft bereits ein kom-
petenter Fahrrad- oder Fotofachhandler
existiert. Aber vielleicht kdnnen Sie ja ko-
operieren, um sich gegenseitig neue Kun-
den zuzufihren.

Wichtig ist auBerdem: Kompetenz auf-
bauen. Um das Sortiment beispielsweise
um Drohnen oder E-Scooter zu erweitern,
sollten Sie einen Mitarbeiter haben, der
sich flr diese Dinge interessiert oder zu-
mindest bereit ist, sich das notige Wissen
flr ein Uberzeugendes Verkaufsgesprach
anzueignen.

Wenn Abteilungen umgestaltet werden,
muss aber nicht alles mit neuen Regalen
vollgestopft sein. Zu einem zeitgemalen
Einkaufserlebnis gehoren auch grof3ziigig
gestaltete Verkaufsflachen, auf denen der
Kunde ohne Hast verweilen kann und in
ansprechenden Erlebniswelten zum Aus-
probieren angeregt wird.

Herzlichst lhr

Jan Uebe
CE-Markt Chefredakteur

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

Gigabit-Netz: Vodafone
nimmt Unitymedia vom Markt

Aus unseren wieder vereinten Infra-
strukturen haben wir jetzt ein bun-
desweites Gigabit-Netz geschmiedet,
verkiindet Hannes Ametsreiter, CEO
von Vodafone Deutschland. In Hessen,

Baden-Wirttemberg
und Nordrhein-West-
falen werden weitere
5,5 Millionen Kabel-
Anschlisse fur Giga-
bit-Geschwindigkeit
freigeschaltet. Damit
verschwindet die
Marke  Unitymedia
vom Markt. Shops
werden  umgestal-
tet und erhalten das
Vodafone-Logo mit

entsprechender

Ausstattung. Auch die Produktsorti-
mente verschmelzen. Zeitgleich star-
tet Vodafone mit der Vermarktung
eines neuen Gigabit-Tarifs im gesamten
Kabel-Verbreitungsgebiet. Der »Giga-
Cable Max« bietet neben einer Inter-
net-Flat mit Ubertragungsgeschwin-
digkeiten von bis zu 1.000 Mbit/s auch
eine Sprach-Flatrate ins deutsche Fest-
netz. Dabei zahlt der Kunde monatlich
39,99 Euro. Dieses Angebot ist begrenzt
bis zum 5. April 2020 und richtet sich
sowohl an Neu- als auch Bestandskun-

den.

Dirk Wossner verlasst die
Telekom zum Jahresende

Der Deutschland-
Chef der Telekom
wird das Unterneh-
men zum 31. Dezem-
ber 2020 verlassen.
Er wird ab 2021 Vor-
standsvorsitzender

eines  wachstums-
starken  Software-
Unternehmens, das
namentlich nicht
genauer  benannt
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Dirk Wossner

wurde. Die Telekom hat Wossners Ent-
scheidung mit Bedauern zur Kenntnis
genommen und die Suche nach einem
Nachfolger eingeleitet. »Im Zuge eines
geordneten Nachfolgemanagements
wird die Deutsche Telekom mit der
gebotenen Ruhe und Sorgfalt Gespra-
che mit geeigneten Kandidatinnen und
Kandidaten fiihren«, heilt es aus dem

Unternehmen.
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Philips OLED-Ambilight-TV mit
nochmals verbessertem Bild

Die beiden Philips OLED-TVs 805 und
855 punkten mit der Kl-basierten vierten
Generation der P5-Bildengine. Der OLED
855 wurde auBBerdem mit dem iF Design
Award 2020 ausgezeichnet.

Jabra MySound fiir ein noch
individuelleres Musikerlebnis

Uber die Vorziige von True-Wireless- und
On-Ear-Kopfhorern sprach CE-Markt mit
Wolfgang Stock, Sales Director DACH
Consumer Solutions fiir das Retail- und
Onlinegeschaft bei Jabra.

Fujifilm stellt neue Sofortbild-
kamera instax mini 11 vor

Nach der erfolgreichen instax mini 9
prasentiert Fujifilm jetzt die neue instax
mini 11. Die ndchste Sofortbildkamera-
Generation des Unternehmens ist in flnf
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Christian-A. Miiller

Voxx

Seit Januar 2020 ist Christian-
A. Miiller neuer Director of
Sales fiir Magnat und Heco.
Die beiden Lautsprechermar-
ken gehdren zur Voxx German
Holdings GmbH mit Sitz in Pul-
heim bei K&In. Miller hat lang-
jahrige Erfahrung im Vertrieb
von Audio-Produkten. Er war
18 Jahre fiir Harman Deutsch-
land tétig, davon sieben Jahre
als General Manager. Ab 2015
trug er mafBgeblich dazu bei,
die Marke Libratone aufzu-
bauen, zuletzt als Vertriebslei-
ter fur das Europa-Geschaft.

Dr. Peter Charisse

Anga Com

Die nachste Anga Com findet
vom 12. bis 14. Mai 2020 in K6In
statt. Auf Europas fiihrender
Kongressmesse fiir Breitband,
Fernsehen und Online treffen
sich Netzbetreiber, Ausrister
und Inhalteanbieter zu allen
Fragen der Breitband- und Me-
diendistribution. Zu den Top-
Themen der diesjdhrigen Anga
Com zdhlen Gigabit Networks,
FTTH, 5G, Wifi, Fixed Mobi-
le Convergence, OTT, AppTV,
Cloud TV, Video Streaming,
Smart City und Smart Home.
Am 13. Mai tagt der Breitband-
gipfel »Gigabit und 5G - Wie
wird der Netzausbau profita-
bel?¢, am 14. Mai findet der
Thementag Glasfaser statt. Fur
beide Veranstaltungen liegen
bereits hochkaratige Sprecher-
zusagen vor. Die Anmeldung
als Kongress- und Messebesu-
cher sowie fiir die Abendver-
anstaltung »Anga Com Night«
am 12. Mai in den Rheinter-
rassen ist online moglich. Ver-
anstalter der Kongressmesse
ist die Anga Services GmbH
mit Geschaftsflihrer Dr. Peter
Charissé.
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Man-Young Kim

Samsung

Der deutsch-koreanische Ma-
nager Man-Young Kim Uber-
nimmt die Leitung der Sam-
sung Electronics GmbH und
I6st damit Sangho Jo ab, der
kiinftig das Europa-Geschift
verantwortet. Man-Young Kim
besitzt Gber 20 Jahre Berufs-
erfahrung in der Technologie-
branche und kennt den deut-
schen Mobilmarkt. Als Vice
President Product Marketing
Europe bei Samsung hat er in
den vergangenen vier Jahren
in Europa mit vernetzten Tech-
nologien gearbeitet.

Jan Costa-Thiele

Conbato

Zum 3. Februar hat Jan Costa-
Thiele die neue Position des
Chief Marketing Officers (CMO)
bei der Conbato GmbH in Neu-
minster ibernommen und ist
zudem Mitglied der Geschéfts-
leitung. Er soll den Ausbau mit
digitalen Geschaftsmodellen
flr Businesskunden voranbrin-
gen. Jan Costa-Thiele kann auf
18 Jahre Erfahrung in der Tele-
kommunikation zuriickgreifen,
u.a. im General Management,
Vertrieb, Marketing und Busi-
ness Development. Vor seinem
Wechsel zu Conbato war er bei
Sony Mobile als Country Ma-
nager tatig. Davor arbeitete er
in fuhrenden Positionen bei
HTC und bei Gigaset. Conbato
betreut Kunden regional und
bundesweit bei der Digitalisie-
rung der Unternehmenskom-
munikation. Schwerpunkte
liegen in den Bereichen 10T
und M2M, Mobile Device Ma-
nagement,  Mobilfunktarife,
mobile Datentarife und Glas-
faser-Internetanschlisse sowie
in Dienstleistungen wie Life-
cycle Management Services fiir
Smartphones und Tablets.

Andrej Ganski

SVS

Der Distributor und Sat-Spezi-
alist SVS Ubernimmt den Ver-
trieb der Marke Humax an alle
groBBen Handelskooperationen
wie EP, Euronics und expert.
Die Vereinbarung umfasst
samtliche Produkte aus dem
Bereich der Empfangstechnik
und vereinheitlicht zudem die
Abwicklung von Service und
Logistik Gber das SVS Service-
Center. »Wir freuen uns Uber
das Vertrauen seitens Humax
in unser Team und unsere
Fahigkeiten. Durch die neue
Ausbaustufe unserer Zusam-
menarbeit kdnnen wir noch
effizienter arbeiten und noch
besser auf die Anforderungen
unserer Handelspartner re-
agieren«, so Andrej Ganski,
Geschaftsfuhrer bei SVS. »Der
kooperierende Fachhandel
bildet weiterhin eine der ent-
scheidenden Saulen fir den Er-
folg der Marke Humax — umso
wichtiger ist die Optimierung
aller Vertriebs- und Service-
Prozesse sowie die koordinier-
te Betreuung aus einer Hand .«

Telekom

Die Telekom stellt ihren Privat-
kunden-Vertrieb in Deutsch-
land neu auf, um dem ver-
dnderten Kundenverhalten
durch Digitalisierung und On-
line gercht zu werden. Bis Ende
2021 werden 99 der derzeit
504 Telekom Shops geschlos-
sen, auBBerdem die Zahl der
Vertriebsregionen von 6 auf 4
reduziert. AuBerdem investiert
die Telekom verstarkt in erleb-
nisorientierten Ladenbau, re-
gionales Marketing und Events
sowie lokalen Service. Bei der
Neuausrichtung im Vertrieb
konzentriert man sich auf lo-
yale und markenstarke Partner,
was auch eine Ausweitung von
»Magenta«-Formaten im Fach-
handel umfasst. Ebenso wird
der Online-Vertrieb neu auf-
gestellt. Trotz dieser Mal3nah-
men hélt die Telekom weiter
an ihrer bundesweit eigenen
Shop-Infrastruktur mit persén-
licher Beratung und individuel-
lem Kundenkontakt fest.

_\
Timo Schneckenburger
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HD+

Da freenet angekiindigt hat,
sein HD-Angebot fur Satelli-
tenempfang zum Ende dieses
Jahres einzustellen, bietet HD+
fir betroffene Kunden eine
Cashback-Aktion an: freenet
Sat-Kunden kénnen ein HD+
Modul inklusive HD+ Sender-
Paket fir sechs Monate kau-
fen. Danach schicken sie ihr
freenet-Equipment an HD+ und
erhalten Geld zuriickerstattet.
Das Angebot »HD+ zum hal-
ben Preis« gilt bis 31. Januar
2021. Timo Schneckenburger,
Geschéftsfihrer Marketing und
Vertrieb der HD Plus GmbH:
»HD+ bietet jetzt auch freenet-
Satellitenkunden eine neue
TV-Heimat. Sie miissen keine
Angst vor einem schwarzen
Bildschirm haben und kon-
nen sich obendrein auf UHD-
Programme und Uber einen
Cashback-Bonus freuen.« Vor
einigen Monaten hatte HD+
auch Diveo-Kunden ein ver-
gleichbares Angebot unter-
breitet. Diveo hat seinen Ser-
vice zum 30. November 2019
eingestellt. HD+ ist daher »die
einzige zukunftssichere Varian-
te flr umfassenden HD- und
UHD-Empfang Uber Satellit in
Deutschland«, so Schnecken-
burger.

LG

Silvio Rotondaro hat Mitte
Januar Henrik Tetzlaff als
Head of National Field Sales im
Bereich Home Entertainment
abgelost. Tetzlaff unterstltzt
LG weiterhin mit seiner Exper-
tise als Manager Business und
Process Development. Silvio
Rotondaro war zuvor als Senior
Key Account Manager bei LG
zustandig fur die Zusammen-
arbeit mit Media Markt und
Saturn. Als Head of National
Field Sales ist er fur die Fih-
rung der vier Regional Mana-
ger und der entsprechenden
Mitarbeiter im AuBendienst
verantwortlich. Somit berich-
tet er direkt an Daniel Schiff-
bauer, Director Home Enter-
tainment der LG Electronics
Deutschland GmbH.




Payment-Trends

So zahlen lhre Kunden gerne

Bargeldzahlungen nehmen ab, denn die Deutschen greifen
immer mehr zur Karte. Oder sie nutzen Gerate mit NFC-Chip.
Was heif3t das flir den Fachhandel? Das miissen Sie dazu wissen

ie Deutschen lieben es bar zu bezah-

len, wahrend in Skandinavien selbst
die Tasse Kaffee mit dem Smartphone ge-
zahlt wird. Das ist eine oft erzahlte Mar,
die die Verbraucher oftmals Lligen strafen.
Der HDE erklédrte im vergangen Jahr, dass
bereits 2018 mehr Kunden in Deutschland
zur Karte statt zum Bargeld griffen. Zu-
letzt bestatigte auch eine Studie, die von
Payment-Anbieter Wirecard in Auftrag ge-
geben wurde, die Offenheit der Kunden
gegeniiber neuen Bezahlmethoden.

1. Mobile Payment punktet

31 Prozent der Deutschen gaben bei der
Wirecard-Umfrage an, dass sie mit héhe-
rer Wahrscheinlichkeit nicht dort einkau-
fen wirden, wo sie nicht per Smartphone
bezahlen konnen. Der Blick in die Zukunft
lasst aufhorchen. Um das Einkaufserlebnis
zu verbessern, ist fir 58 Prozent Mobile
Payment die wichtigste Technologie.

Mehrjahresstrategie Euronics 2025

2.Zahlen ohne Kasse

Ein Geschaft ohne Personal und Kasse war
vor Jahren noch Science-Fiction. Heute ist
es Realitat, wie die Amazon Go Laden ge-
zeigt haben. Fir 53 Prozent der Deutschen
ist das eine interessante Zukunftsperspek-
tive. Fir den beratenden Fachhandel hin-
gegen ist es eine Herausforderung, auf die
es eine Antwort zu suchen gilt.

Euronics denkt den Verbund neu
und riistet sich fiir die Zukunft

Egal ob mittelstandischer Einzelhandler oder Online-Plattform,
jeder fragt sich, wie Menschen in finf Jahren und darlber hinaus
einkaufen werden. Und was bedeutet das flir Handler heute?

Die Losung daftir definiert nun die Verbundgruppe fiir sich

E uronics arbeitet weiter an einer stra-
tegischen Marschroute bis zum Jahr
2025. Hierfir hat die Verbundgruppe
Partner flr Beratung und Technologie an
Bord geholt. Die Zielsetzung: Neue Mog-
lichkeiten der Wertschépfung sollen den
wirtschaftlichen Erfolg und profitables
Wachstum flr Mitglieder und Zentrale si-
cherstellen. Die Rolle der Verbundgruppe
soll dadurch wichtiger werden. AuBerdem
arbeitet Euronics daran, durch die Nut-
zung eigener Daten und digitaler Systeme
weniger abhdngig von externen Dienst-
leistern zu werden.

Das Resultat der Bemiihungen ist eine
neue strategische Ausrichtung, die unter
dem Titel »der Weg zur neuen Euronics«
zusammengefasst wird. Im Fokus stehen
Prozessoptimierungen und  Erleichte-
rungen im Arbeitsalltag der Handler und
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Jochen Mauch N

Zentralmitarbeiter. Der Rahmen fiir die
Strategie der Verbundgruppe fuBt auf drei
Sdulen, die zusammenhdngen: Euronics
will durch Kundenorientierung neue und
nachhaltige Wertschépfung schaffen. Die
Grundlage dafiir ist der Ausbau der Digita-
lisierung von Prozessen.

3. Cross-Channel sorgt fiir Umsatz
Heute nutzen viele Verbraucher die Chan-
ce, fur die Recherche von Produkten im
Internet zu surfen und das auch wahrend
sie im Laden sind. Die Studie von Wirecard
fand dazu heraus: 74 Prozent haben Inter-
esse, eine App aufihrem Smartphone oder
die Website des Geschéfts zu nutzen, um
mehr Uber Produkte zu erfahren. 72 Pro-
zent wirden daflr auch Bildschirme und
Tablets im Laden nutzen und 60 Prozent
sind an der Nutzung von VR interessiert.
Unter den Bundesbirgern informiert sich
bereits knapp ein Viertel der Befragten bei
50 Prozent aller Einkaufe im Laden online,
bevor sie das Produkt kaufen.

4. Es muss einfach und bequem gehen
Ganz gleich, wie Kunden zahlen, wichtig
ist ihnen: Es soll einfach und bequem sein.
Und neue Technologien versprechen ge-
nau das. Sieht man sich an, dass Bezahlen
mit Smartphone und Smartwatch heute
schon kinderleicht ist, zeigt sich das Poten-
zial fir den Handel. Sie als Fachhandler
sollten das auf jeden Fall im Blick haben.
Denn mit einem bequemen Bezahlservice
punkten Sie bei Ihren Kunden.

Gute Geschéfte, lhr

Sebastian Schmidt
Redakteur

Im Rahmen der Strategieentwicklung legt
die Verbundsgruppe besonderen Wert auf
Kundenorientierung und digitale Kompe-
tenz, die als Fundament des Erfolgs gel-
ten. »Zum einen haben wir verstanden,
dass wir uns in einem entscheidenden
Punkt treu bleiben missen. Kundenorien-
tierung ist seit jeher zentraler Bestandteil
unserer DNA und es ist eindeutig, dass
die Bedirfnisse der Verbraucher fir die
Branche auch in Zukunft Treiber Num-
mer eins sein werden. Kunden setzen be-
reits heute volle Transparenz voraus und
sind dabei wenig kompromissbereit. Sie
mochten Informationen zum Nachhaltig-
keitsprofil von Herstellern, erwarten, dass
Produkte sofort individualisier- und liefer-
bar sind sowie zum besten Preis zur Ver-
fligung stehen. Zum anderen bestatigen
alle aktuellen Studienergebnisse, dass es
nicht zu einer Kannibalisierung, sondern
zu einer Verschmelzung von Online- und
analogem Handel kommen wird. Dafir
haben wir mit unserem Cross-Channel-
Retail-Konzept bereits vor Jahren die Basis
gelegts, erklart Jochen Mauch, CDO der
Euronics Deutschland eG.

Fokus der priorisierten MaBnahmen
war die Sicherstellung eines profitablen
Wachstums und der Zukunftsfahigkeit
der Mitglieder. Beispiele hierfur sind unter
anderem die Vermarktung von Zusatzleis-
tungen, die Erweiterung der Kundenbasis
auf den B2B-Bereich sowie ein starker Fo-
kus auf Services und Dienstleistungen.



Thomas Giittler

Rollei

2020 feiert die Marke Rollei
ihr 100-jahriges Jubildum. Am
Anfang der Firmengeschichte
stand die zweidugige Kamera
Rolleiflex 6x6, die 1929 in Se-
rienproduktion ging und Kult-
status erreichte. Ab 1967 erziel-
te das deutsche Unternehmen
mit der Hemdentaschen-Ka-
mera der 35er-Serie weitere Er-
folge, sie war laut Hersteller zu
dieser Zeit die meistverkaufte
Kleinbildkamera der Welt. 1954
wurde das Unterwassergehau-
se Rolleimarin vorgestellt. Seit
2010 gibt es den alten Kame-
rahersteller jedoch in dieser
Form nicht mehr. Die weltwei-
ten Markenrechte gingen an
das junge Unternehmen RCP-
Technik, das heute unter Rollei
GmbH & Co. KG firmiert. Das in
Norderstedt bei Hamburg an-
sdssige Unternehmen mit Ge-
schaftsfiihrer Thomas Guttler
bietet Stative, Filter, Blitzgera-
te, Kamerataschen, Fotoruck-
sacke, Actioncams und vielfal-
tiges Fotozubehor an.

Smart Meter

Mit der am 31. Januar vorge-
stellten Marktanalyse des BSI
(Bundesamt fiir Informationssi-
cherheit) startet der verpflich-
tende Einbau von intelligenten
Messsystemen. Mit der erfolg-
ten Zertifizierung von Smart
Meter Gateways soll eine ge-
sicherte Kommunikation mit
hohem Datenschutz-Standard
erreicht werden. Uber Smart
Meter Gateways lasst sich nicht
nur der Stromverbrauch Uber-
mitteln, auch kann damit der
Verbrauch von Erdgas, Wasser
oder Warme weitergegeben
werden. Laut Bitkom-Verband
gehen die Anwendungsmdg-
lichkeiten aber noch weiter.
Smart Meter helfen Stromfres-
ser im Haushalt zu erkennen
und liefern dadurch Tipps zum
Energiesparen. Zudem ermdg-
licht die digitale Infrastruktur
das gesteuerte Laden von
Elektrofahrzeugen und ver-
meidet damit Kosten fir einen
sonst bendétigten Netzausbau
in Wohngebieten.
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Richard Yu

Huawei

Nach dem Ranking von Brand
Finance hat sich Huawei erst-
mals in den Top 10 der weltweit
wertvollsten Marken platziert.
Im »Brand Finance Global 500
2020« ist der chinesische Kon-
zern mit einem Markenwert
von 65 Milliarden US-Dollar
gelistet. Huawei ist der welt-
weit zweitgroRte Smartphone-
Hersteller und konnte diese
Position trotz der angedrohten
US-Sanktionen und Google-
Boykott halten. Auf dem glo-
balen Markt lieferte das Unter-
nehmen in den ersten drei
Quartalen 2019 rund 185 Millio-
nen Smartphones aus. Huawei
will seinen Kunden die »besten
Gerdte mit der bestmdglichen
Nutzererfahrung« bieten. Dazu
Richard Yu, CEO der Huawei
Consumer Business  Group:
»Wir streben nach einem integ-
rierten Okosystem, in dem Tab-
lets, PCs, VR-Gerdte, Wearables,
Smart Displays, smarte Laut-
sprecher, smarte Autos und
loT-Geréte alle mit dem Smart-
phone verbunden sind und so
eine wirklich nahtlose Anwen-
dererfahrung erméglichen.«

Monacor

»Commercial Audio Solutions
2020« heif3t die neue Broschi-
re des Bremer Distributors, die
sich mit der Beschallung von
Raumlichkeiten und Arealen
befasst. Auf 100 Seiten werden
37 Einzelszenarien dargestellt,
die zu allgemeinen und spe-
ziellen Anforderungsprofilen
die technisch sinnvollen Még-
lichkeiten einer Installation
aufzeigen — mit Lésungen fur
den Handel, Bildungseinrich-
tungen,  Kirchen/Moscheen,
Sport- und Freizeiteinrichtun-
gen, Gastronomie sowie Buro-
und Seminarrdaume.

Karsten Holdorf ' \

gap intelligence

Das in Kalifornien ansassige
Marktforschungsunternehmen
geht zum ersten Quartal in
Deutschland an den Start.
Mit Werbe-Trackings und Re-
portings zu Handelswerbung
liefert gap intelligence detail-
lierte Analysen und regionale
Einblicke in Promotionaktivi-
taten verschiedener Handels-
kandle in den Bereichen IT,
Telekommunikation,  Consu-
mer Electronics, Imaging und
Hausgerate. Die Beobachtung
der deutschen Handelswer-
bung hilft Kunden ihre Werbe-
Anteile zu beobachten und zu
verstehen, den ROI der Aktivi-
taten im Handelsmarketing zu
verbessern, die Preisstrategien
im Wettbewerb zu analysie-
ren, besser auf Mitbewerber-
aktivitdten zu reagieren und
eigene Werbekampagnen zu
optimieren. »Gap intelligence
ist fur ein starkes internationa-
les Wachstum sehr gut aufge-
stellt und wir sind stolz, unsere
hochwertigen Daten in Europa
zuerst im deutschen Markt
anbieten zu koénneng, sagt
Karsten Holdorf, Managing
Director der gap intelligence
GmbH. »Wir freuen uns darauf,
den Kunden mit der Unterstdit-
zung unseres Analysten-Teams
zu helfen, Ihre Ziele schneller
und effektiver zu erreichen.
Der Start hier in Deutschland
ist ein wichtiger Schritt fur
unsere globale Strategie und
wir wollen in naher Zukunft
auch weitere (europadische) Re-
gionen bedienen.« Angeboten
werden die Dienstleitungen
fir mehr als 25 Produktseg-
mente, wie zum Beispiel Haus-
haltsgro- und -kleingerate,
Wearables, Smartphones, Ta-
blets, Notebooks, Kameras,
Fernseher und Drucker. Kun-
den aus Industrie und Han-
del werden tagesaktuell tber
relevante Marktgeschehnisse
informiert. Von der Handels-
kammer San Diego wurde gap
intelligence zum »Aufsteiger
des Jahres« gekurt, Fir mehr
Informationen senden Inter-
essenten bitte eine E-Mail an
info@gapintelligence.com.

Andre Prahl
TV-Plattform

Der Markt tendiert weiter in
Richtung Ultra HD und groRe
Bildschirmdiagonale. Laut GfK
Retail & Technology betrug
der Anteil von 4K-UHD-TVs am
deutschen TV-Gesamtmarkt in
2019 rund 65 Prozent, im um-
satzstarken vierten Quartal
sogar Uber 70 Prozent. Fiir die-
ses Jahr rechnet die Deutsche
TV-Plattform damit, dass drei
Viertel aller verkauften Fern-
seher UHD-TVs sein werden.
In Stlickzahlen gemessen wur-
den 2019 in Deutschland ca. 4,2
Millionen UHD-Displays abge-
setzt (plus 12 Prozent gegen-
Giber 2018). Seit 2014 wurden
damit kumuliert rund 14 Mil-
lionen Stlick verkauft. Zudem
hélt der Trend zu grof3eren
Fernsehern weiter an. 2019
wurden knapp 1,5 Millionen
TVs der 55-Zoll-Klasse ver-
kauft. Den starksten Zuwachs
verzeichnete die Grof3enklasse
65 Zoll mit einem Plus von
23 Prozent gegenuber Vor-
jahr. Andre Prahl, Vorstands-
vorsitzender der Deutschen
TV-Plattform, kommentiert:
»Insbesondere mit HDR liefert
UHD im Vergleich zu HD eine
deutlich bessere Bildqualitat.
Das ist aber noch langst nicht
bei allen Zuschauern ange-
kommen, deswegen haben wir
das Infoportal uhdr.de gestar-
tet. Auch in der Arbeitsgruppe
Ultra HD werden wir die Markt-
einfihrung weiter intensiv be-
gleiten«

Aus der Branche

Sie wollen immer auf
dem Laufenden sein? Der
Newsletter von CE-Markt
informiert Sie regelmafig
Uber neue Produkte, Tech-
nologien, Trends und In-
novationen. Zur
Anmeldung nut-
zen Sie bitte den
QR-Code oder di-
rekt unsere Web-
site ce-markt.de.




»Reparieren statt Wegwerfen«

Wertgarantie for Future: Nachhal-
tigkeit auf dem aktuellen Stand

Mit »Reparieren statt Wegwerfen« setzt Wertgarantie zu den
Kooperationsmessen auf ein topaktuelles Thema, wie bereits
am Messestand auf der expert Friihjahrstagung zu sehen war

R eparieren ist fur die Kunden ein sehr
wichtiges Thema und unsere Kun-
den haben diesbeziiglich eine sehr hohe
Erwartungshaltung. Wir haben die Wiin-
sche der Kunden verstandenc, sagt Ralf
Glodde, Zentraleinkaufer Telekommuni-
kation bei expert Bening aus Cuxhaven. Er
bestatigt, dass sein Unternehmen sich an
den 27 Standorten darauf eingestellt hat:
»Wir beschaftigen uns intensiv damit und
haben in unseren Filialen einen Reparatur-
Sofortservice, vor allem fiir Smartphones
eingerichtet, wodurch wir eine Reparatur
innerhalb kiirzester Zeit garantieren kon-
nen.«

Flir Wertgarantie ist das Grundprinzip
»Reparieren statt Wegwerfen« ein Schwer-
punkt in der Kommunikationsstrategie,
wie das Unternehmen eindrucksvoll mit
seinem Messestand auf der expert-Frih-
jahrstagung vom 8. bis 10. Februar in Han-
nover zeigte. Unter dem Motto »Wertga-
rantie for Future« drehte sich fast alles um
Nachhaltigkeit und dabei besonders um
das Thema Reparieren, wie Wertgarantie-
Vertriebsleiter Thilo Drége bestatigt: »Im
Fachhandel steht sReparieren statt Weg-
werfenc flir echten Service und ist vor al-
lem fur die Mitarbeiter ein weiteres Ver-
kaufsargument flir unsere Produkte.«

Nachhaltigkeit ist nicht nur Messethema
bei Wertgarantie, sondern auch immer
mehr zentrales Thema im Fachhandel.
»Die Verpackungen, beispielsweise unse-
rer Zulieferer im Zubehdrsegment, verdn-
dern sich. So werden Displayschutzfolien
heute im Pulk geliefert und nicht mehr
einzeln verpackts, berichtet Ralf Glodde
und fiigt hinzu: »Wir mussen das Thema
auch leben, sind hier aber vor allem vom
Lieferanten abhangig, in welcher Form er
uns diese Artikel anbietet. Zudem arbeiten
wir verstarkt mit Refurbish-Ware, also wie-
deraufgearbeiteten Smartphones, die wir
dann weiterverkaufen. Und hier steigt die
Nachfrage mittlerweile deutlich.«

Akademie, Training, Profitour

Auch auf den weiteren Friihjahrsmes-
sen wie der EP-Jahresveranstaltung, dem
Euronics Kongress, der telering-Haupt-
versammlung und dem aetka-Geschafts-
fuhrer-Treffen wird Wertgarantie seine
nachhaltigen Botschaften prasentieren.
Weitere thematische Messe-Schwerpunk-
te neben »Reparieren statt Wegwerfen«
sind auch dort die Wertgarantie-Akade-
mie und das Profi-Training 2.0 als zentrale
Bausteine des hybriden Schulungskon-
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zepts sowie der Komplettschutz als Top-
Produkt des Spezialversicherers.

»Im Fokus steht weiterhin das Ge-
sprach mit unseren Fachhandelspartnern.
Hier wollen wir aufzeigen: Was muss der
Unternehmer tun, um mit Wertgarantie
noch erfolgreicher zu sein, erldutert Thilo
Drége. Zudem spielt das Thema Elektro-
kleinstfahrzeuge in Form von E-Scootern,
die Wertgarantie seit Ende 2019 versichert,
auf den Messen eine Rolle.

Naher ruckt auch bereits die Profitour
2020, auf die sich in diesem Jahr erneut
zahlreiche Absolventen des Wertgarantie-
Profi-Trainings freuen kénnen. Mit einem
Film weckt Wertgarantie auf den Messen
die Vorfreude bei den Mitarbeitern der
Fachhandelspartner firr die Reise, die im
September wieder nach Kroatien auf die
exklusiv gemietete Insel Obonjan fiihrt.

®
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Smartphone-Markt in Deutschland

Riickblick 2019 und Trends fiir 2020

Flr die Smartphone-Industrie in Deutschland war 2019 ein sehr herausforderndes Jahr. Wahrend
2018 noch Rekordumsatze erzielt werden konnten, stagnierte das Wertwachstum im letzten Jahr
und liegt drei Prozent unter dem Vorjahresergebnis. Die Griinde fiir diese Stagnation und die
allgemeinen Markttrends zum laufenden Jahr analysiert GfK-Experte Christian Ried|

Erst im Jahresendgeschaft nahm der
Smartphone-Markt noch einmal an
Fahrt auf, wobei sich insbesondere die
sehr starken Promotion-Aktivitdten im
November und Dezember positiv auswirk-
ten. Dabei verlagert sich das klassische
Weihnachtsgeschaft dank Black Friday &
Co. immer starker nach vorn - ein Trend,
von dem vor allem das Online-Geschéft
profitieren konnte. Auch (iber das gesam-
te Jahr gesehen entwickelte sich der On-
line-Markt dynamischer als der stationare
Handel und konnte im gesamten Jahr 2019
immerhin ein Wertwachstum von plus
zwei Prozent erzielen.

Grinde fir die Stagnation nach Jah-
ren des Wachstums sind neben ldngeren
Replacement-Zyklen auch der hohere
Ausstattungsgrad glinstigerer Gerate.
Wahrend in den letzten Jahren vor al-
lem sehr hochpreisige Smartphones mit
einem Verkaufspreis von tGber 600 Euro
stark wachsen konnten, entwickelten sich
2019 insbesondere Produkte im unteren
Preissegment (150 bis 300 Euro) positiv

Smartphones Panelmarkt Deutschland

Umsatzwachstum 2019 vs. 2018

+40%

Smartphones
Display Size: 5,6-7"

-3%

D Smariphones Total

GiK 2019 vs. Gesamtjahr 2018;

16MP+ Front
Kamera

Christian Ried|
Director

- Market Insights
- GfK

Produktseitig waren im vergangenen Jahr
vor allem zwei Trends deutlich erkennbar:

1. GroBBe Smartphones (so genannte
Phablets) mit einer Bildschirmdiagonale
von mehr als 5,6 Zoll sind auch 2019 mit
plus 67 Prozent nach Absatz enorm stark
gewachsen. Vier von funf verkauften
Smartphones waren Phablets - 2018 war
noch nicht einmal jedes zweite Smart-
phone ein Phablet (46 Prozent).

2. Die Entwicklung hin zu hochwertige-
ren integrierten Kameras mit immer mehr
Megapixeln und Kameralinsen halt wei-

GFK

Absatzanteil 2019 vs. 2018

B0%
62%
2018
31% w2019

5,6-7"
Bildschirm

mindestens 2
Optiken

GroBe Bildschirme und hochwertige integrierte Kameras bestimmen die Smartphone-Trends

und machten fast ein Drittel aller Ver-
kaufe aus. Verstarkt wurde dieser Effekt
zusatzlich durch den Handelskonflikt
zwischen den USA und China, der fur
Verunsicherung bei den Konsumenten
sorgte. Neben einer allgemeinen Nach-
frageliicke lief3 sich vor allem in den obe-
ren Preissegmenten Kaufzuriickhaltung
beobachten.
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ter an. Fur den Konsumenten ergibt sich
durch die zusatzlichen Optiken die Mog-
lichkeit, neben der Standardbrennweite
ein optisches Zoom und/oder Weitwinkel
zu nutzen. Zusatzlich kann unter Einsatz
der hoheren Brennweite (Teleobjektiv) ein
Bokeh-Effekt (unscharfer Hintergrund) fir
die Portraitfotografie erzielt werden, den
man von Spiegelreflexkameras kennt. Der

GFK

Anteil von Smartphones mit mindestens
zwei Linsen an der Hauptkamera lag 2019
bereits bei 62 Prozent. Auch fir dieses
Jahrist zu erwarten, dass die Kamera eines
der wichtigsten Produktmerkmale eines
Smartphones bleiben wird.

Faltbare Smartphones und 5G
schiiren groRe Erwartungen

Neben den mit Spannung erwarteten
Produkteinfiihrungen weiterer faltbarer
Smartphones diirfte vor allem das Thema
5G in der Industrie grofle Erwartungen
wecken. Noch steht der 5G-Netzausbau
ganz am Anfang und auch die Auswahl
an 5G-fdhigen Smartphones ist bisher
stark limitiert. Allerdings ist davon aus-
zugehen, dass mit einer wachsenden
5G-Abdeckung auch die Nachfrage der
Konsumenten nach entsprechend kom-
patibler Hardware stark ansteigen wird
und so dem aktuell gesattigten Markt fir
Smartphones neuen Aufwind verleihen
kdnnte. Sicher bedarf es neben der Inf-
rastruktur auch konkreter Nutzungssze-
narien, aber mit geringen Latenzen und
hohen Bandbreiten im Bereich Mobile Ga-
ming, Video- und Musikstreaming sowie
einer zunehmenden Vernetzung im Smart
Home dirfte 5G auch fiir Konsumenten
genligend Vorteile bieten.

Neue Player drangen
auf den Markt

Besonders spannend wird in diesem Jahr
die Entwicklung der Hersteller- und Han-
delslandschaft sein. Wahrend die Markt-
konzentration 2019 noch weiter zunahm,
kdnnten 2020 neue Player dem deutschen
Markt frische Impulse geben.

Kl und Augmented Reality
geben neue Impulse

Das Smartphone jedenfalls wird auch die-
ses Jahr seine zentrale Rolle behalten und
durch 5G, dem verstarkten Einsatz von
Kunstlicher Intelligenz und Augmented
Reality vermutlich noch gréer werden -
nicht nur was die Abmessungen angeht.

* Quelle: GfK POS Panel, Smartphones,
2019, Panelmarkt, alle Wert- und Preis-
angaben basieren auf nicht subventio-
nierten Preisen.



Photokina 2020

Emotionen und Erlebnis

Neuer Termin, jahrliche Veranstaltungen, Veranderungen bei den
Handelnden und ein Gberarbeitetes Konzept — bei der Photokina
ist einiges in Bewegung. Die Messe mit 70-jahriger Historie wird
vom 27. bis 30. Mai stattfinden und alle Beteiligten sind gespannt

A uch wenn die Marktzahlen
es uns manchmal vergessen
lassen: Wir erleben gerade eine
absolute Blitezeit der Fotogra-
fie«, so leitete Kai Hillebrandt
Anfang Februar eine Pressekon-
ferenz zur Photokina ein. Er ist seit
September vergangenen Jahres
Vorsitzender des Photoindustrie-
Verbandes (PIV), dem ideellen
Trager der Photokina, und wird in
diesem Jahr seine erste Photoki-
na in der neuen Funktion bestrei-
ten. Gleiches gilt fiir Oliver Frese,
Geschéftsfihrer der Koelnmesse
GmbH, der im November 2019 an
Bord kam. Auch wenn die Funk-
tionen neu sind, beide sind nach
eigenen Worten »alte Hasen«
wenn es um Messen in innovativen Bran-
chen geht: Kai Hillebrandt durch seine
verschiedenen leitenden Management-
funktionen bei Unternehmen wie Philips,
Samsung und inzwischen Panasonic, Oli-
ver Frese durch seine langjahrige Erfah-
rung in Management und Vorstand der
Deutschen Messe AG in Hannover. Ergéanzt
durch Christoph Werner, dem Geschéfts-
bereichsleiter fir das Messemanagement
der Koelnmesse und seit vielen Jahren fiir
die Photokina verantwortlich, erldauterte
die Runde das Konzept der Photokina und
stellte sich den Fragen der Journalisten.
»Noch nie wurden mehr Fotos ge-
macht als heuteg, fiihrte Hillebrandt wei-
ter aus, rdumte aber auch sofort ein, dass
sich diese Entwicklung leider nicht in den
Absatzzahlen der Fotobranche widerspie-
gelt: Der Absatzmarkt fir den Kernmarkt
Kamera verlor zuletzt jahrlich im zwei-
stelligen Bereich. Hillebrandts Rezept, das
sich auch auf der kommenden Photokina
wiederfinden soll: mehr Emotionen und
Erlebnis sowie verstarkter Dialog mit den
Kunden. Es misse gelingen, die Step-Up-

Verstdrkter Dialog mit den Kunden
soll auch fiir die Photokina 2020 gelten

Bild: Koelnmesse

European Press Conference in Amsterdam
Oliver Frese, Kai Hillebrandt und Christoph Werner (v.L.n.r.)

User zu aktivieren, also diejenigen, die
feststellen, dass sie bei der Fotografie mit
dem Handy an gestalterische Grenzen sto-
Ben und folglich nach leistungsfahigerem
Equipment in Form von Kameras und Ob-
jektiven suchen.

Das Vorurteil, dass die Fotografie-Ziel-
gruppe in der Regel ménnlich und alter als
40 Jahre sei, lasst Christoph Werner nicht
gelten: Schon in der Vergangenheit war
rund ein Drittel der Photokina-Besucher
unter 30 Jahre alt und diese Jiingeren sol-
len auch bei der 2020er Neuauflage ver-
starkt angesprochen werden. Beispiels-
weise durch eine »Creator Loungex, einem
glasernen Studio, in dem Messebesucher
Instagramern direkt beim Schaffen von
Inhalten zuschauen und sich dann auch
selbst passendes Equipment ausleihen
kdnnen. Die kontinuierliche Verjlingung
der Messe ist also schon mal gesetzt. Doch
auch die Profis bleiben im Fokus, werden
zum Beispiel auf der der Messe angeglie-
derten »lmaging Innovation Conference«
angesprochen, bei der sich Experten zu al-
len Themen rund um das Thema Imaging
austauschen.

Konkrete Zahlen zur Belegung der
diesjahrigen Photokina wollte das Trio
dann aber noch nicht nennen: »Wir sind
noch in der Hochphase der Akquise, dazu
ist es aktuell zu frith«, erklarte Christoph
Werner. Im Vorfeld war aber bereits be-
kannt geworden, dass Branchengréfen
wie Leica, Nikon und Olympus abgesagt
haben. Andere grof3e Player wie Canon,
Cewe, DJI, GoPro, Panasonic, Sigma, Sony,
und Tamron wollen aber im Mai dabei sein.
Bleibt zu wiinschen, dass das Photokina-
Konzept mit neuem Termin und Jahrlich-
keitam Ende aufgeht. (kp)
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Unter dem Motto »Motivation durch Partnerschaft: Gemeinsam
Ziele erreichen« fand vom 8. bis 10. Februar die expert-Frihjahrs-
tagung statt. Es war die letzte Messe in dieser Form in Hannover,
denn nachstes Jahr wird expert zusammen mit Euronics die
gemeinsame Kooperationsmesse in Berlin veranstalten

E in letztes Mal zur expert-Friihjahrsta-
gung auf das Messegeldnde in Han-
nover, da schwang durchaus auch ein
bisschen Wehmut mit. Vielleicht war dies
auch ein Grund fiir die Rekordteilnahme
von 1.000 expert-Gesellschaftern (das ent-
spricht 82 Prozent), die sich an den Messe-
standen der 180 Aussteller iber die Neu-
heiten fiir 2020 informierten.

Auf der Jahresauftaktveranstaltung
stand die Sicherstellung der Wirtschaft-
lichkeit durch Intensivierung von Partner-
schaften im Fokus. »Wir wollen die Zu-
sammenarbeit mit unseren Partnern im
gesamten Wertschopfungsprozess weiter
intensivieren und zuséatzliche Dienstleis-
tungen integrieren«, erklarte Vorstands-
vorsitzender Dr. Stefan Miiller. Aufgrund
der guten Zusammenarbeit und hohen
Kundenakzeptanz erhdlt Samsung Home
Appliances zum 1. April den Status als A-
Lieferant bei expert.

Die Verbundgruppe sieht ihre Strategie
bestatigt, auch dank einem funktionieren-
den Ansatz fur E-Commerce. So konnte
expert in 2019 den Online-Anteil auf 4,7
Prozent steigern. Das trug dazu bei, dass
die Kooperation im vergangenen Jahr um
2,1 Prozentpunkte tGber der Gesamtmarkt-
entwicklung wirtschaftete.

Die gute Aufstellung im Online-Ge-
schaft hat zudem positive Auswirkungen
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fir den stationaren Fachhandel: Die ex-
pert-Gesellschafter profitieren von einem
Umsatzzuwachs durch zusatzliche Online-
Verkdufe. Die Online-Sichtbarkeit sichert
einen Mehrumsatz durch Produktreser-
vierungen im Fachmarkt und steigert die
Kundenfrequenz vor Ort.

Die deutschlandweit 410 expert-Ver-
kaufsstatten (davon 277 Fachmarkte) er-
wirtschafteten im Kalenderjahr 2019 einen
Umsatz von 2,087 Milliarden Euro (Innen-
umsatz ohne Industrieabgabepreise ohne
Mwst.), der somit 0,4 Prozent unter dem
Vorjahresergebnis liegt.

Erweiterte Dienstleistungen

In einer sich zunehmend schneller wan-
delnden Branche miissten Verdnderungen
und die damit einhergehenden Potenziale
intelligent genutzt werden, betonte Frank
Harder, Vorstand fiir Vertrieb, Marketing
und E-Commerce. Das Telekom-Fach-
marktkonzept sei hierfur ein gelungenes
Beispiel: Alle expert-Standorte, welche
die Shop-in-Shop Lésung nutzen, wiesen
in der Vermarktung von Telekom-Produk-
ten héhere Abschlussquoten auf als Fach-
markte ohne dieses Konzept. Ebenso wich-
tig sei es, das Dienstleistungsspektrum zu
vergroBern: Uber den Handyankauf-Ser-
vice mySwooop werden diese Potenziale
bereits ausgeschopft.
Derzeit aufgelegt werden
Services wie Handyrepa-
ratur und Vor-Ort-Daten-
management.

Da Nachhaltigkeit zuneh-
mend  gesellschaftliche
Relevanz bekommt, sieht
sich auch expert in der
Pflicht, seinen Beitrag zu
leisten. So werden zuséatz-
liche  Dienstleistungen
wie Mietkauf, Ersatzteil-

(o

expert-Vorstand auf der
FJT 2020: Gerd-Christian Hesse,
Dr. Stefan Miiller, Frank Harder

Shop und Refurbishing (der Verkauf gene-
raliberholter Altware) in Zukunft weiter in
den Fokus rticken.

Auch das Thema elektronische Preis-
schilder steht weiter auf der Agenda. Seit
September 2019 sind sie bereits im ex-
pert-Vorzeigemarkt in Langenhagen im
Einsatz und werden nun Schritt fir Schritt
in weiteren Markten eingefihrt. Ebenfalls
in Langenhagen zu sehen ist ein ganz-
heitlicher Ansatz zur Prasentation smarter
Vernetzungsldsungen, fiir das unter dem
Begriff »expert Connect« ein warenlber-
greifendes, modulares Ladenbau- und
Marketingkonzept entwickelt wurde. Zu
dem erweiterten Sortiment rund um das
Smart Home werden die zugehorigen Ser-
viceleistungen angeboten.

Zum letztjahrigen Saisongeschaft hat
sich die hei3e Phase mit den verkaufsstar-
ken Tagen rund um Black Friday und Cyber
Monday deutlich in den November ver-
schoben. Die expert-Verbundgruppe hat
in der Black Week 2019 eine hohe Markt-
durchdringung erzielt, auch dank einer in-
tensivierten Werbekampagne: Im Novem-
ber und Dezember wurde eine Steigerung
von 1,3 Prozent des kumulierten Umsatzes
verzeichnet.

»Goldene 20er«-Kampagne

Wie expert mitteilt, verlief der Jahresbe-
ginn mit dem Leitthema »Goldene 20er«
ebenfalls positiv. Die goldene Optik der
Jahresstartkampagne wird in der bevor-
stehenden Osterkampagne fortgesetzt
und auch in die Kampagne zur FuB3ball-
EM 2020 »expert Golden Goal« Ubertra-
gen, wo man Prasenz in allen relevanten
Kanalen zeigt und die Gesellschafter lo-
kal unterstiitzt. »Der volle Fokus liegt auf
unseren Produkten und Angeboten - wir
werden auch wahrend der FuBlball-Euro-
pameisterschaft fiir positive Umsatzim-
pulse sorgenk, so Harder.

Gerd-Christian Hesse, Vorstand fur Fi-
nanzen, Versicherung und Personal, stellte
in seinem Vortrag die Mitarbeiter und ihr
Engagement in den Mittelpunkt: »Der Mit-
arbeiter ist der Garant fir unseren Erfolg.
Denn unser Fokusthema lautet: den Kun-
denauftrag erfillen. So unterstiitzen wir
Gesellschafter und Mitarbeiter hinsichtlich
der Optimierung von Beratungs- und Ver-
kaufsqualifikation.«

Im Zuge der Qualifizierungsoffensive
2020 wird im Laufe des Jahres ein Myste-
ry Shopping mit anschlieBender Analyse
durchgefiihrt: In verschiedenen Waren-
bereichen werden Testkdufe getdtigt —
stationdr und online. Anschlieend bietet
die expert-Zentrale den Gesellschaftern
umfangreiche  Auswertungsmdglichkei-
ten an. Auf Basis dieser Erkenntnisse gibt
es individuelle Unterstiitzung und Qua-
lifikationsmaBhnahmen vor Ort, um das
Geschéaftsmodell noch besser an den Be-
dirfnissen der Kunden auszurichten. Das
Mystery Shopping soll nach einer Pilot-
phase in 30 Markten dann allen Gesell-
schaftern offen stehen.



Messe fiir HiFi und hochwertige Audioprodukte

High End 2020 erneut ausgebucht

Vom 14. bis 17. Mai findet die High End wieder im Mlnchner
MOC statt. Der erste Messetag ist ausschlie8lich registrierten
Fachbesuchern vorbehalten. Als diesjahriger Markenbotschafter
konnte die Musiklegende Alan Parsons gewonnen werden

D as Interesse der Aussteller an der HiFi-
Messe ist ungebrochen. Bereits An-
fang Dezember - einen Monat vor Ende
der reguldaren Anmeldefrist — war die High
End 2020 bis in die letzte Nische ausge-
bucht. Rund 450 Aussteller werden dieses
Jahr teilnehmen. Wie wichtig die Messe
fir hochwertige Audioprodukte ist, zei-
gen die weiterhin

wachsenden Bestel-

A lungen der Stand-

_ flachen.
= »Nattrlich sind wir
f“ ] glicklich  dartber,
. . dass das Interesse,

auf der High End
auszustellen, unge-
brochen ist, freut
sich Stefan Drei-
scharf, Geschafts-
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Stefan Dreischarf

Neuausrichtung von Media-Saturn

fihrer des Veranstalters High End Society
Service GmbH. »Dennoch bedauern wir,
dass wir nicht alle Anmeldungen berick-
sichtigen konnten.« Die begrenzten Kapa-
zitdten im MOC lassen es leider nicht zu, al-
len Anfragen nachzukommen. Weder die
Hallen noch die Atrien bieten zusatzliche
Maoglichkeiten, die Flachen zu erweitern.

Alle ausstellenden Firmen und Marken
sind im Online-Verzeichnis der High End
Society zu finden. Modern, Ubersichtlich,
klar und verstandlich prasentiert sich der
neu gestaltete Webauftritt des Messever-
anstalters. Ziel des Relaunch im Herbst
2019 war neben einem zeitgeméf3en Lay-
out auch eine verbesserte Navigation und
hohere Nutzerfreundlichkeit.

AuBerdem gibt die High End Society
bekannt, den weltbekannten Musiker Alan
Parsons als neuen Markenbotschafter fiir

Ausbau des Omnichannel- und
Dienstleistungsgeschafts geht voran

Im abgelaufenen Geschaftsjahr 2018/19 hat sich die Ceconomy AG
stabilisiert. Nach zufriedenstellendem Start ins neue Geschaftsjahr
sieht sich der Handelskonzern auf einem guten Weg, »das Ge-
schaft von Media-Saturn wieder auf gesunde Fii3e zu stellen«

W ir haben unser Portfolio bereinigt,
Verantwortlichkeiten neu  defi-
niert, Prozesse optimiert und die Voraus-
setzungen fir eine wettbewerbsfahigere
Kostenstruktur geschaffen. So ist es uns
gelungen, den negativen Trend bei der
Profitabilitat zu stoppen. Gleichzeitig ha-
ben wir an unseren strategischen Initia-
tiven gearbeitet, die fiir die Zukunft von
Ceconomy wichtig sind«, so Dr. Bernhard
Diittmann, Vorstandsvorsitzender der Ce-
conomy AG, auf der Hauptversammlung
am 12. Februar.

Im Geschaftsjahr 2018/19 wurden etli-
che Projekte rund um digitales Wachstum,
Dienstleistungen, Zentralisierung, Cate-
gory Management & Supply Chain, Omni-
channel sowie Organisation und Kosten-
struktur vorangetrieben. Entscheidend
war das Effizienzprogramm, mit dem
Doppelstrukturen aufgelést und Kosten
gesenkt wurden.

Alan Parsons it das Gesicht dr High End 2020

die kommende High End préasentieren zu
dirfen. Damit setzt der Veranstalter seine
vor zwei Jahren ins Leben gerufene Idee
fort, die Symbiose zwischen Musik und
Technik mit einem prominenten Kiinstler
zu untermauern.

»Alan Parsons verkorpert wie kein Zwei-
ter diese Verbindungg, sagt Stefan Drei-
scharf. »Mit seiner exzellenten Aufnahme-
technik gelingt es ihm auf hervorragende
Weise, die Magie seiner Kompositionen in
unsere Wohnzimmer zu transportieren.«
Als Meister des guten Tons ist Alan Parsons
seit Jahrzehnten weltweit erfolgreich. 13
Mal war er fir den Grammy nominiert,
2018 erhielt er die Auszeichnung fir das
Album mit dem besten Raumklang.

Im ersten Quartal des neuen Geschifts-
jahres (Oktober bis Dezember 2019) er-
wirtschaftete  Ceconomy landeriiber-
greifend einen Umsatz von rund 6,8
Milliarden Euro. Die DACH-Region blieb
mit minus 0,2 Prozent knapp unter dem
Vorjahresumsatz. Deutschland entwickel-
te sich rund um den Black Friday 2019
zwar sehr stark, entsprechende Vorzieh-
effekte auf das Weihnachtsgeschaft wirk-
ten jedoch gegenlaufig.

Das Online-Geschaft von Ceconomy
verzeichnete Uber alle Lander hinweg ein
Wachstum von 4,3 Prozent. Damit tber-
schritt der Online-Umsatz wie schon im
Vorjahr die Eine-Milliarden-Euro-Marke.
Der Anteil am Gesamtumsatz betrdagt
15,4 Prozent. Besonders die Abholung im
Markt (Pick-up-Option) kommt bei den
Kunden gut an: Im ersten Quartal wurde
anndhernd die Halfte (47 Prozent) aller On-
line-Bestellungen im Markt abgeholt.

Positiv entwickelte sich auch das Ge-
schaft mit Services & Solutions, mit einem
Anteil von 5,5 Prozent am konzernweiten
Gesamtumsatz. Vor allem die »Smartbar«-
Services wie etwa Display-Schutz oder
Vor-Ort-Reparaturen, aber auch die Ver-
mittlung von Garantieverldngerungen ha-
ben diese Entwicklung unterstiitzt. Ceco-
nomy halt auBerdem an der Strategie fest,
die Marktflachen von Media Markt und Sa-
turn weiter zu verkleinern. Aktuell betragt
die durchschnittliche Verkaufsflache 2.600
Quadratmeter pro Markt. Ziel ist eine Fla-
che von 1.800 bis 2.00 Quadratmeter fir
einen Standardmarkt.
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expert TeViin Neumarkt in der Oberpfalz
2.300 Quadratmeter Verkaufsflache auf zwei Ebenen

»Wir legen sehr viel Wert
auf hoch qualifiziertes Personal«

Als Platzhirsch vor Ort punktet expert TeVi in Neumarkt mit
klassischen Fachhandelstugenden, setzt dabei aber moderne
Konzepte flir Marketing, Warenprasentation und Online um

D as letzte Jahr ist bei uns sehr erfolg-
reich verlaufen, auch der Start in
dieses Jahr war wieder gut. Ich bin zufrie-
denk, verkiindet Geschéftsleiter Gerhard
Kiinzel im Gesprach mit CE-Markt. Der
Erfolg rihrt daher, dass der von ihm ge-
flhrte expert TeVi-Markt die Starken des
beratenden, stationdren Fach-
handels ausspielt: Kundenndhe,
Kompetenz, Service. Und dabei
mitunter auch frustrierte On-
line-Kunden zurlickgewinnt, die
etwa schon zweimal einen Fern-
seher wieder zurlickgeschickt
haben und nun froh sind, dass
ihnen der Fachmann »das Ding
an die Wand schraubtx.

Ein wichtiger Erfolgsfak-
tor ist das Personal. »Wir legen
sehr viel Wert auf hoch quali-
fiziertes Personal«, betont Kinzel. »Und
investieren auch viel in Schulungen und
Coachings mit Trainern und Experten«
Als Konsequenz verzichtet er fast ganzlich
auf Promotoren und setzt stattdessen auf
Nachhaltigkeit: Die Mitarbeiter selbst sol-
len ein Produkt in allen Facetten moglichst
gut verstehen.

Verkaufer mit NEO-Tablet

Verkaufer im TeVi-Markt, die Gibrigens alle
mit dem NEO-Tablet ausgestattet sind,
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Gerhard Kiinze

missen die Kundschaft gezielt abholen
kdnnen. Denn viele Kunden hatten nur
einen bestimmten Preis im Kopf und fra-
gen sich gar nicht, was der Nutzen und
das Ziel ihrer Anschaffung ist. Bei geziel-
ter Nachfrage kommt mdoglicherweise ein
ganz anderes Produkt in Frage - und der
Preis spielt dann keine grof3e
Rolle mehr. »Das ist der Erfolg
von guten Verkduferng, ist
sich Klinzel sicher.

Der expert TeVi in Neu-
markt umfasst insgesamt
2.300 Quadratmeter Ver-
kaufsflache auf zwei Ebenen,
wobei im Erdgeschoss neben
der  Hausgerate-Abteilung
auch der Servicebereich an-
gesiedelt ist. Gerard Kiinzel
war schon bei der Eréffnung
im Jahr 1991 mit dabei, damals noch als
Verkaufsleiter. Von den 75 Mitarbeitern
sind 24 rein im Service und in der Logistik
beschéftigt, da der Fachmarkt umfang-
reiche Dienstleistungen anbietet, wie
Auslieferung, Installation und Reparatur.
»Was wir reparieren diirfen, machen wir
selbst«, sagt Kiinzel - von Fernsehern und
Audiogerdten tiber Handys bis hin zu Voll-
automaten und Hausgerdten. AulSerdem
betreibt der TeVi-Markt einen Hermes und
DPD Shop. Dadurch kommen Online-Kau-
fer wieder ins stationare Geschaft.

expert TeVi Gruppe in Bayern

Die expert TeVi Gruppe besteht aus acht
Fachméarkten in Bayern, geflihrt vom
Minchner Unternehmer Friedrich Wil-
helm Ruf, der zudem Aufsichtsratsvorsit-
zender bei expert ist. Durch die dezentrale
Struktur kdnnen die einzelnen Geschafts-
leiter sehr selbststandig arbeiten und
haben viel Entscheidungsbefugnis tber
Sortiment und Ausrichtung. Weiterhin
unterstiitzt die TeVi-Gruppe beim Marke-
ting furr Beilagen, Online und Social Media.
AuBerdem treffen sich die Geschaftsleiter
einmal die Woche im Kollegenkreis und
tauschen sich untereinander aus. »Das ist
eine tolle, offene Unternehmenskultur, die
auch der Inhaber so gebildet hat«, meint
Kiinzel.

Aus der expert-Zentrale gibt es Unter-
stlitzung bei Werbung, Warenbeschaf-
fung und Logistik. Wichtig ist zudem das
Replenishment-System: Damit werden Ar-
tikel, die tiber den Tag verkauft werden,am
nachsten Tag automatisch wieder nachge-
liefert. Fir Online und Multichannel greift
Gerhard Kiinzel ebenfalls gerne auf den
Support seiner Kooperation zuriick. Seit
drei Jahren betreibt der TeVi-Markt einen
Online-Shop, der stetig verbessert wird.
»Wirde es die expert nicht geben, wir al-
lein wiirden uns da recht schwer tung, gibt
Kiinzel zu Bedenken.

»Das reine Online-Geschéft ist mir eher
ein Dornim Auge, aber man muss hier mit-
spieleng, sagt Kiinzel. Problematisch sei es,
dass man online kein Zubehor verkaufen
kann und auch sonst keine persénliche
Kundenbeziehung habe. Er bevorzugt
Klick & Collect, weil Gber diesen Weg der
Kunde in den Laden kommt und man ihn
auf Zusatzartikel wie Drucker- oder Anten-
nenkabel hinweisen kann, die er vielleicht
vergessen hat. Aus diesem Grund holt der
Kunde sein online bestellte Ware auch
nicht unten am Info-Counter ab, »sondern
wir bringen ihn in die Abteilung und ver-
suchen den Kunden noch mal zu beraten,
ob es auch wirklich das richtige Produkt
fiir ihn ist. Das lduft sehr gut.«

Verlangerter Regalarm

Uber expert kann der Fachmarkt auch
einen »verldngerten Regalarm« anbieten.
Damit lasst sich dem Kunden zeigen, wel-
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che Ware die anderen TeVi-Markte noch
hat und innerhalb von zwei bis drei Tagen
beschaffen. Oder was expert oder die In-
dustrie auf Lager haben. Kiinzel: »Statt der
16.000 oder 17.000 Artikel, die wir vorratig
haben, kédnnen wir 40.000 Artikel anzei-
gen und einfach sagen: Es dauert halt ein
paar Tage, aber dann ist das Produkt bei
dir zuhause, lieber Kunde.«

Bei der Shop-Gestaltung orientiert sich
Gerhard Kiinzel an den neuen Konzepten
und Ideen der expert-Zentrale, wie sie
etwa in Schwerin oder aktuell in Hanno-
ver-Langenhagen zu sehen sind. Bereits
umgesetzt wurde das bei der Présentation
der Elektrogro3gerdte, demndchst sind die
Kleingerdte dran. Seit einigen Jahren gibt
es eine Kaffeebar, sie soll aber noch gréBer,
schéner und moderner gestaltet werden.
Auch der TV-Bereich wird neugestaltet,
mit einer OLED-Ecke und dem Bildgro-
Benvergleich fiir Fernseher. Zur besseren
Ubersichtlichkeit und Kundenorientierung
werden verschiedene Themenwelten ge-
schaffen, entsprechend dem Vorbild aus
Langenhagen. Ebenso soll noch in diesem
Jahr die elektronische Preisauszeichnung
kommen. »Das ist aber nicht elementar fir
mich, so Kiinzel, »wichtiger ist die Ware
und die Prdsentation.«

Nah am Kunden

Am 25. Marz wird die neue Telekom
Lounge eroffnet, daneben hat man noch
Vodafone und O2 im Angebot. Wegen
der geringen Margen bei Smartphones
werden Zubehdr und die entsprechenden
Serviceleistungen immer wichtiger. Aul3er
Reparatur wird beispielsweise die Inzah-
lungnahme von alten Handys angeboten,
oder das Uberspielen von Daten auf ein
neues Gerdt. Die Wartezeit kann der Kun-
de mit einem Cappuccino an der Kaffee-
bar Gberbriicken. Darlber hinaus sollen in
der Telekom Lounge kiinftig auch die ver-
schiedenen Anwendungsmdoglichkeiten
im Smart Home dargestellt werden. Schon
jetzt wird das Thema Sprachsteuerung im
Markt prasentiert. Vernetzung wird an-
satzweise bei der WeilRen Ware gezeigt,
etwa in Verbindung mit Dunsthaube und
Kochfeld, soll aber in Zukunft noch starker
in den Fokus riicken.

Eine Beratungsinsel gibt es im Bereich
PC- und Handyzubehdr. »Mit 400 Quadrat-

HANDY
 ZUBEHOR

-
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Kundenndhe, Beratungs-
kompetenz und Service

metern haben wir vermutlich die groBte
Handyzubehor-Abteilung aller experten,
betont Gerhard Kiinzel. »Bei uns kann man
jede Tasche ausprobieren. Diese Idee habe
ich mir in Spanien bei einem reinen Zube-
horhandler abgeschaut.« Die Beratungs-
Counter bieten Sitzmdglichkeiten, wo
der Kunde in Ruhe alles Mdgliche selber
testen kann, z.B. auch Powerbank oder In-
duktionsladung.

Zur Kundenbindung tragen auch re-
gelmdBige Schulungen bei. Wenn eine
Gruppe von acht bis zehn Personen zu-
sammenkommt, wird dem Kaufer die ge-
naue Funktionsweise seines Smartphones,
Tablets oder TV-Geréts erklart. Hier unter-
stlitzt auch die Industrie mit technischen
Schulungsmitarbeitern. Der Kunde er-
fahrt, was er noch alles mit seinem Gerat
machen kann. Das kommt vor allem beim
U50-Publikum gut an, das meistens noch
nicht viel Erfahrung mit Mediatheken oder
Netflix hat.

Weitere Sortimente in Neumarkt sind
Gaming und Drohnen, wahrend die Foto-
grafie auB3er Sofortbildkameras eher eine
untergeordnete Rolle spielt. Demnéchst
wird die bisherige CD-Abteilung in eine
Kinderwelt umgewandelt, mit einer gro-
Ben Produktvielfalt fur die potenziellen
Kunden von morgen - angefangen von
Kinderlampen tiber DVDs, CDs, Toony-Bo-
xen und Kinderblchern bis hin zu Siku-
Autos und Smart Toys.

Auch beim Marketing ist der expert
TeVi-Markt am Puls der Zeit. Neben Bei-

Bild: expertTeV

lagenwerbung und Direktmailings, die
vornehmlich die éltere Klientel adres-
sieren, werden Social-Media-Kanale wie
Facebook und Instagram bespielt. Ein
Auszubildender betreut auflerdem den
YouTube-Channel, wo mit kurzen Clips
zu Neuheiten und Verkaufsaktionen vor
allem die Teens und Twens angesprochen
werden. Bestandskunden werden auch
mal direkt angeschrieben, etwa wenn
es interessante Neuheiten gibt oder der
Fernseher des Kunden bereits zehn Jahre
auf dem Buckel hat.

RegelmaRige Events

Einmal im Jahr organisiert Gerhard Kin-
zel fur Stammkunden einen VIP-Abend
mit Essen und Musik, als Dankeschon fir
die langjahrige Treue und mit speziellen
Vorteilspreisen. Im Ladengeschéft finden
regelmaBig weitere Veranstaltungen statt,
die laut Kinzel »sehr gut angenommen
werden«. Hierzu zdhlen Backen, Kochen,
Kaffee-Seminare oder ein Fifa-Turnier fir
Playstation-Spieler. Des Weiteren werden
unterschiedliche Events im Auf3enbereich
veranstaltet, was allerdings sehr wetter-
abhdngig ist: Foodbar-Festival, Blut spen-
den fiirs Bayerische Rote Kreuz, Oktober-
fest, Weihnachtsmarkt. Zur EM gibt es ein
TorwandschieBen auf das Bullauge einer
alten Waschmaschine. Im Frihjahr eine
Schatzsuche und im August einen Lastwa-
genverkauf, bei dem in Absprache mit In-
dustriepartnern die Ware direkt vom Lkw
verkauft wird.

Mit seiner Ausrichtung und den ge-
nannten Service- und Kundenbindungs-
maflnahmen sieht sich Gerhard Kiinzel mit
expert TeVi fir die Zukunft gut geristet.
»Wer was unternimmt, wird auch ernteng,
lautet sein Credo. »Denn wer sich wirk-
lich Gedanken macht tber seine Kunden,
der hat auch heute gute Chancen, in dem
Geschédft mitzumischen und Geld zu ver-
dienen.

Prasentation im modernen Shopdesign
Aufgerdumte TV-Abteilung, Handyzubehor
mit Sitzgelegenheiten, Kaffeesortiment
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Bilanz von ElectronicPartner

Rucklaufiges Geschaft in 2019

Fur ElectronicPartner war 2019 ein herausforderndes Geschafts-
jahr. Die angestol3enen Prozesse und das schwierige Marktumfeld
haben sich auf die Ergebnisse der Vertriebslinien ausgewirkt.
Wahrend die internationalen Landesgesellschaften ein leichtes
Umsatzplus verbuchten, war das Gesamtgeschaft ruicklaufig

D ie Griinde sieht Vorstand Karl Traut-
mann neben externen Faktoren in
der eigenen Neuausrichtung: »Wir haben
wichtige Entscheidungen getroffen, um
unsere Fachmarktlinie Medimax wieder
auf die Erfolgsspur zu bringen. Dabei sind
wir einen grof3en Schritt vorangekommen,
auch wenn das mit einer Verringerung
der Verkaufsflache einherging. Die Quali-
tatsoffensive 2.0 hat sich derweil erneut
als richtiger Weg fiir den EP:Fachhandel
bewiesen, der sich wieder deutlich tber
Markt bewegt.«

Insgesamt schloss die Verbundgrup-
pe das Geschéftsjahr mit einem Zentral-
umsatz von 1,516 Milliarden Euro ab. Das
entspricht einem bereinigten Minus von
5,1 Prozent zum Vorjahr. Die europaischen
Landesgesellschaften verbuchten ein be-
reinigtes Wachstum von 1,1 Prozent. Das
Umsatzergebnis fur Deutschland wurde
wesentlich beeinflusst durch die negative
Gesamtmarktentwicklung sowie die Insol-

Attraktives Ladengeschaft

»Kompetenz, Qualitat
und personlicher Service«

Die niedrige Kundenfrequenz ist derzeit
eine der groBBen Herausforderungen fir
den stationaren Handel. Welche Mal3-
nahmen ElectronicPartner auflegt, erklart
Torsten Schimkowiak, Leiter Vertrieb
ElectronicPartner.

Herr Schimkowiak, welche Ideen hat
ElectronicPartner zur Belebung des sta-
tiondren Handelsgeschdifts? Wie sieht die
Unterstiitzung fiir Ihre Mitglieder aus?

Wir sind Giberzeugt, dass moderne, erfolg-
reiche Fachhandler und Fachmarkte ein
klares Profil brauchen, mit dem sie eine
eindeutige Antwort auf die Frage geben:
Woflir steht mein
Unternehmen? Die
Antwort muss lau-
ten: Kompetenz,
Qualitdt und per-
sonlicher Service -
und alles direkt vor
Ort. Aber nur, wo
genau das gelebt
und  glaubwirdig
nach auBlen trans-
portiert wird, kom-

T. Schimkowiak
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Karl Trautmann

venz des Herstellers Loewe, die nicht kom-
pensiert werden konnte.

Der Absatz in den einzelnen Waren-
gruppen verlief unterschiedlich. So haben
sich das TV-Geschaft und der Bereich Mul-
timedia unbefriedigend entwickelt. 2019
verloren physische Bild- und Tontrager
weiter an Bedeutung. Der Bereich Elek-
trogrof3gerdte wies ein leicht riicklaufiges

men die Kunden regelmaRig wieder. Daflir
bendtigen Unternehmer ein Geschéft, das
einladend ist, Mitarbeiter, die motiviert
und informiert sind, sowie eine Kommuni-
kationsstrategie, die Kunden auf verschie-
denen Ebenen erreicht.

Unsere Mitglieder unterstiitzen wir da-
bei mit einem effektiven 360-Grad-Mar-
ketingkonzept. Es ermdglicht ihnen, ihre
Kunden zielgruppenspezifisch anzuspre-
chen - dort, wo sie sich befinden, UGber
verschiedene Kandle hinweg, online und
offline. Das Paket beinhaltet unter ande-
rem einen attraktiv gestalteten Ladenbau
sowie individuelle AuBenwerbung, einen
modernen Onlineshop und interaktiven
Facebook-Auftritt sowie regelmafige
Werbebeilagen. Auflerdem beobachten
wir, dass Kundenveranstaltungen wie
Back- oder Kochabende, sehr gut ankom-
men und zusdtzlich emotionale Bindung
schaffen. Kombiniert mit Kommunikation
Uber Social Media und die lokale Presse
festigen solche Aktionen das Image unse-
rer Mitglieder.

Ein weiterer wichtiger Faktor ist die
Produktprasentation. Die Gerdte missen
zelebriert werden! Wir handeln mit Tech-
nik, die fortschrittlich ist, Gberrascht und
Spall macht. Davon profitieren unsere
Mitglieder, indem sie ihren Kunden live
zeigen, was moderne Elektronik kann.

Ergebnis auf. Bei Elektrokleingeraten hin-
gegen ist der Umsatz deutlich gestiegen.
Auch das Mobilfunkgeschéft verlief positiv.

Die Grof3flachenmarkte der Vertriebsli-
nie Medimax werden Richtung Unterneh-
mertum neu ausgerichtet. Den Angaben
zufolge verlauft die angestrebte Umwand-
lung in eine reine Franchise-Organisation
planmaBig. Erste Standorte konnten an
neue und bestehende Franchise-Nehmer
Ubergeben werden. Dieser Kurs wird auch
2020 fortgesetzt.

EP: mit positiver Entwicklung

Die Fachhandelsmarke EP: hat sich im
abgeschlossenen Geschéftsjahr mit 8,3
Prozent nach eigenen Angaben »besser
entwickelt als der Kanal Fachhandel ins-
gesamt«. Damit kdnnen die Fachhandler
innerhalb der Verbundgruppe bereits seit
funf Jahren wieder Erfolge vorweisen.
»Diese Entwicklung und zahlreiche Ser-
vice-Auszeichnungen sind eine eindeuti-
ge Bestatigung dafiir, dass unser Konzept
beste Erfolgschancen fiir den qualifizier-
ten Elektrofachhandel bietets, ist Traut-
mann Uberzeugt.

»Der technische Fortschritt und die
Dynamik des Marktes stellen uns regelma-
Big vor neue Herausforderungeng, so das
Fazit von Karl Trautmann. »ElectronicPart-
ner begegnet diesen stets offensiv, ver-
antwortungsvoll und mit bewussten Ent-
scheidungen. Daran halten wir fest und
sind auch in Zukunft verldssliche Partner
in einer spannenden Branche.«

Motivierte, gut geschulte Mitarbeiter sind
hier ein Muss. Das wichtige Thema Fort-
bildung gehen wir im Fachhandel mit
dem 2019 gestarteten EP:Campus aktiv
an: Die Schulungs- und Informations-
plattform erfreut sich wachsender Be-
liebtheit bei Geschéftsfiihrern und Mit-
arbeitern. Sie bietet maBgeschneiderte
Module zu technischem Know-how, Mar-
keting-Strategien, Verkaufstrainings und
vieles mehr.

Was sind die Top-Produkte und
zugkrdftigen Trends fiir 2020?

Wir beobachten eine steigende Nachfrage
bei Wearables und Waagen. Auch mobile
Kommunikation ist ein Ganzjahresthema.
Im Bereich Unterhaltungselektronik ste-
hen weiterhin hochauflésende, grof3for-
matige Fernseher im Fokus. Die Themen
Sound und Sprache sind 2020 ebenfalls
wichtige Verkaufstrends. Bei IT- und Mul-
timedia-Produkten drehen sich Kunden-
winsche weiter um die Schwerpunkte
Gaming und hochwertige Laptops. Die
WeilBe Ware hat sich 2019 positiv entwi-
ckelt und wird auch 2020 wichtig fir den
beratenden Handel sein. Im Kleingerate-
Sortiment erwarten wir eine fortgesetzte
Belebung des Geschidfts durch Kaffee-
vollautomaten, Akku-Stick- und Roboter-
staubsauger.



Neustart von Loewe

»Synonym fiir Qualitat, Design
und Innovation aus Deutschland«

Mit dem Kauf der Marke Loewe hat Skytec auch Teile des alten
Standorts in Kronach tibernommen und einen ambitionierten
Zeitplan zur Auslieferung bestehender Loewe-Produkte vorge-
legt. Uber die zukiinftige Strategie sprach CE-Markt mit Aslan
Khabliev, CEO der neu gegriindeten Loewe Technology GmbH

Herr Khabliev, Sie haben angekiindigt, ab
April weite Teile des bekannten Loewe-
Portfolios wieder anzubieten. Welche TV-
Modelle und Audio-Produkte werden zu
welchem Zeitpunkt verfiigbar sein?

Unser Ziel ist es, Loewe als internationale
Premiummarke fiir anspruchsvolle Unter-
haltungselektronik fortzufiihren und zu-
kiinftig unser Produktportfolio um sinn-
volle Consumer-Lifestyle-Produkte zu
erweitern. So werden wir schnellstmég-
lich in die Entwicklung neuer Produkte
am Unternehmensstandort in Kronach
einsteigen. Bis diese marktreif sind, fiihren
wir das aktuelle Produktprogramm im TV-
Segment und in anderen Bereichen in be-
wahrter Qualitdt weitestgehend fort. Wir
starten demndchst mit der Auslieferung
des Loewe-Portfolios, hierzu gehéren die
TV-Linien bild 1, bild 2, bild 3, bild 5 sowie
bild 7 mit den passenden Audiosystemen
klang 1 sowie klang 5 und dem portablen
Bluetooth-Lautsprecher klang m1.

Sie mochten die bewdhrte Made in
Germany-Produktqualitdit von Loewe
beibehalten. Wie kénnen Sie das
sicherstellen?

Loewe verfluigt tber fast 100 Jahre Tradi-
tion und soll auch zukiinftig als Synonym

Leserbrief eines Fachhandlers

»Erfolg kommt aus der Auf-
merksamkeit, die man erregt«

Josef Veith, Inhaber von Krug Fernsehen
in Miinchen, beschreibt in einem Leser-
brief an CE-Markt erfolgreiche Methoden
der Kundenansprache. Seine Ausfiihrun-
gen geben wir in Auszligen wieder:

Der Erfolg kommt aus der Aufmerksamkeit,
die man erregt, und damit die elementaren
Sinne der Menschen anspricht: Ich nenne
das »Charakter-Marketing«. Uber Instinkte
auf sich aufmerksam machen. Persénlichen
Service fiir jedes Kundenproblem erbringen.
Zu den Kunden nach Hause fahren, um die
Situation vor Ort zu sehen, zu beraten, zu
gestalten. Zusatzverkdufe landen, weil noch
kein Digitalradio da ist oder kein Blu-ray-
Player zur Wiedergabe meiner regionalen
Filme (iber den Miinchener Westen. Da habe

fir Qualitat, Design
und Innovation aus
Deutschland stehen.
Deshalb werden wir
einen groBen Teil
der Produktion in
Kronach realisieren.
AuBerdem etablie-
ren wir am Stamm-
sitz ein neues Team
fir Forschung, Ent-
wicklung und De-
sign, bei dem auch die Entwicklung
neuer OLED- und LCD-Gerdte angesie-
delt ist. Mittelfristig planen wir den
Einstieg in neue Produktsegmente, die
ebenfalls hier in Kronach designed und
entwickelt werden.

Aslan Khabliev

Welche Loewe-Produkte sollen kiinftig

in Kronach produziert bzw. assembliert
werden?

Zurzeit fahren wir die Produktion im Kro-
nacher Werk wieder an. Alle aktuellen
OLED-Produkte und die zukiinftigen grof3-
formatigen Premium-Modelle werden hier
am Standort Kronach produziert.

Mit neun erfahrenen Vertriebsmitarbei-
tern haben Sie die Betreuung der Loewe-

ich auch einen Trick: Ich schenke dem Kdiufer
des neuen Fernsehers eine Blu-ray dazu. Und
bei der Frage »Wie kann ich die denn abspie-
len?« sage ich: »Ach, Sie haben noch keinen
Blu-ray-Player? Dann lasse ich Ihnen den
noch liefern, kostet nur xyz.« Die Beratung
beim Kunden zu Hause ist der Schliissel zu
allen méglichen Neugerditen, die wir liefern
kénnen. Wenn nicht gleich alles auf einmal,
dann eben Stlick fiir Stiick. Nur beim Kunden
zu Hause kann ich auf fehlende Rauchwarn-
melder, ein fehlendes Kamera-Alarmsystem
aufmerksam machen. Aus dem passiven
und einsamen Hdndler, der da sitzt und auf
Kunden wartet, wird der Aktivist, der mehr
bei Kunden ist als in seinem Laden.

Eine weitere »Geheimwaffe« meiner Er-
folgsstrategie ist »das geordnete Chaos« im
Geschdft. Nicht super-geleckte Regale mit
ganz wenig Ware in der Ausstellung, son-
dern volle Ausstellungsregale fiir TV-Gerdite,
selbstverstdndlich alle im Netzwerk, am Ka-
bel, an der DVB-T2-HD-Antenne und an der

Handelspartner wiederaufgenommen.
Sind das die gleichen Ansprechpartner fiir
den Fachhandel wie friiher? Und wie wich-
tig ist der Fachhandel fiir Ihre Vertriebs-
strategie in Deutschland?

Wir sind mit einem bewdhrten Loe-
we-Team in neuer Aufstellung gestar-
tet und setzen im deutschsprachigen
Raum weiter vor allem auf den Fach-
handel. Hier haben wir zum Neustart
schon sehr positives Feedback von
vielen Partnern erhalten und arbeiten
nun mit Hochdruck daran, die alten Be-
ziehungen neu aufleben zu lassen. Pa-
rallel mochten wir weitere Partner ge-
winnen, mit deren Hilfe wir Loewe in
eine erfolgreiche Zukunft fihren werden.

Werden die bisherigen Loewe Galerien
fortgefiihrt?

Es werden alle Fachhandelspartner in glei-
cher Nennung weitergefiihrt.

Sie méchten auch neue Handelspartner-
schaften aufbauen. Kénnen Sie schon
sagen, welche das sind?

Wie bereits erwdhnt setzen wir in be-
stehenden Markten auf eine Fortfiihrung
der Partnerschaften mit Handlern, Koope-
rationen und Distributoren. Loewe hat auf
Grund seines Designs und der Qualitat
seiner Produkte groBles Potenzial auch
aullerhalb der bisherigen Vertriebskanale
und Absatzmérkte zu wachsen, speziell
in Umfelder, wo die Marke noch weniger
stark vertreten ist. Noch ist es aber zu frih,
um konkreter zu werden.

Wie setzen Sie fiir Ihre Handelspartner
den After-Sales-Support hinsichtlich
Ersatzteile und Gewdhrleistung um?

Alle Handelspartner kénnen sich auch in
Sachen Gewahrleistung und Support auf
Loewe verlassen. Schon Anfang Februar
haben wir wieder mit der Auslieferung
von Serviceteilen begonnen.

Satellitenschiissel. So kann man die Quali-
tits- und Programmvielfalt-Unterschiede
zeigen. Mit LAN und WLAN zeigen wir den
kinderleichten Zugriff auf Mediatheken und
Apps, YouTube und unser zentrales NAS-
System, das wir immer Gfter an Kunden im
Grosraum Miinchen, aber auch woanders
liefern, installieren und verkaufen. Ein zen-
traler Daten-, Foto- und Videospeicher im
Netzwerk, auf den der Kunde von jedem
Fernseher aus direkt und parallel zugreifen
kann. Alle TV-Gerdte mit Twin-Tuner haben
angeschlossene Festplatten. Damit zeigen
wir die Time-Shift- und Aufnahmefunktio-
nen. Auf unserer bequemen Beratungsinsel
mit Ledersesseln fiihlen sich die Kunden
wie zuhause. Und was die Kunden nicht be-
antworten kénnen, wie Abmessungen von
Regalen oder Schrankwdnden, kldre ich an-
schlieBend oder am ndichsten Tag beim Kun-
den zuhause. Der Beratungstermin mit Be-
such des Chefs ist ein wesentlicher Schliissel
zu direkten Verkaufserfolgen.
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OLED-Ambilight-TV mit
nochmals verbesserter Bildqualitat

In den Philips OLED-TVs 805 und 855 kommt die 4. Generation
der P5-Bildengine mit Kuinstlicher Intelligenz zum Einsatz.

Fir sein europaisches Design mit »echten« Materialien wie Metall
und Leder hat der OLED 855 den iF Design Award erhalten

D ie beeindruckende Zahl von 80 Test-
erfolgen und Auszeichnungen in
europdischen Medien im Jahr 2019 be-
statigen die fiihrende Position von Philips
OLED-TVs bei Bildqualitat. Doch wie kann
etwas, das bereits hervorragend ist, noch
besser werden? Indem die Produkte »In-
telligenz« erhalten. Der weiter optimierte
P5-Prozessor der 4. Generation erhélt zu-
satzliche Funktionselemente mit KI. Da-
durch wird eine noch bessere Balance aus
den fiinf Bereichen fir Bildqualitat erzielt:
Quellsignal, Farbe, Kontrast, Bewegung
und Schérfe. Auf diese Weise entsteht ein
extrem natirliches, realistisches, lebens-
nahes Bild.

Um Konsumenten die groBtmdgliche
Auswabhl an Inhalten zu bieten, unterstitzt
Philips TV alle wichtigen HDR-Standards
— sowohl ftr UHD Blu-ray Discs, Set-Top-
Boxen und Satellitenempfang wie auch
fur verschiedene Streaming-Dienste. Das
umfasst Quellen mit HDR10 und HDR10+
wie auch mit Dolby Vision, die auf Wunsch
auch im optimierten »Dolby Bright Mo-
dus« wiedergegeben werden kdnnen.

Perfect Natural Reality (PNR) fiir eine
erstklassige Wiedergabe von SDR-Inhal-
ten in HDR-Qualitat wurde ebenfalls wei-
terentwickelt. Zudem setzen die beiden
OLED-Modelle auf das smarte Android TV

18

in der Version 9 (Pie) fur eine einfache
Bedienung mit Google Assistant built-
in und »Works with Alexa«. AuBerdem ist
3-seitiges Ambilight mit an Bord.

Hervorragende Klangqualitat ist ein
weiteres Verkaufsargument. Das 50-Watt-
System verfiligt Uber einen neuen Woofer
und zwei Lautsprecher fir klareren und
detaillierten Klang. Hinzu kommen Dolby
Atmos-Decoding und sowie Dolby-Tech-
nik fiir verbesserten Bass und Dialog.

Fir sein europdisches Design wurde
der OLED 855 mit dem renommierten iF
Design Award ausgezeichnet. Der Philips
TV Giberzeugt mit ultraschlankem Chassis,
praktisch rahmenlosem Display und hoch-
wertigem Metall-Finish. Dazu kommt ein
zentraler Standful in dunklem Chrom, der
bei 55 Zoll schwenkbar ist. Das Schwester-
modell OLED 805 ruht auf angeschrag-
ten, minimalistischen Fif3en in dunklem
Chrom. Beide Fufl3konzepte geben den
TVs einen sehr leichten, fast schwebenden
Look. Zu beiden Fernsehern gehort eine
neue Premium-Fernbedienung mit be-
leuchteten Tasten in Metall-Finish. Fiir ein
luxuriéses und handfreundliches Gefihl
wurde aufderRickseiteund den Seitender
Fernbedienung schottisches Muirhead-
Leder aus verantwortungsvoller Produk-
tion verarbeitet.

Partner Content
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Viele Alleinstellungsmerkmale

Philips TV- und Audio-Produkte so-
wie starke Kooperationen wie mit
Bowers & Wilkins mit europaischem
Design bieten zahlreiche Alleinstel-
lungsmerkmale fir den Handel und
Endkonsumenten, welche wir zukiinf-
tig noch starker herausstellen wer-
deng, sagt Murat Yatkin, seit Anfang
des Jahres neuer Managing Director
TP Vision D/A/CH. Ein ausfuhrliches
Interview mit ihm lesen Sie in der
nachsten Ausgabe von CE-Markt.




Philips High-End-Kopfhorer

Fidelio X3 fiir Musikgenuss
auf hochstem Niveau

Als Flaggschiff der Philips Kopfhorer besteht der Fidelio X3 nur
aus Komponenten von ausgesucht hoher Qualitat. Durch dieses
High-End-Konzept besticht der Fidelio X3 durch vollen, prazisen
Klang mit hohem Tragekomfort und elegantem Design

U m den Anspriichen audiophiler Mu-
sikliebhaber gerecht zu werden, bie-
tet der Fidelio X3 hohe Klangprazision,
guten Bass und warme Mitten mit heraus-
ragender Trennung von Instrumenten und
Stimmen. Die Hohen werden sauber und
detailreich mit einer exzellenten Weite
wiedergegeben. Das Ergebnis ist eine sehr
authentische und raumliche Wiedergabe
von Musik.

Die doppelwandige Bauweise der
Ohrmuscheln mindert Vibrationen durch
interne Versteifungen. Um sich noch bes-
ser der Anatomie des Ohres anzupassen,

Philips Sportkopfhorer

sind die Lautsprecher des Fidelio X3 um
15 Grad gekippt, so dass die Schallwellen
noch direkter in den Gehoérgang senden
kénnen.

Das mit dem iF Award pramierte De-
sign vermittelt luxuriosen Anspruch und
bietet ein Hochstmal an Haltbarkeit und
Komfort. Der sowohl leichte als auch sta-
bile Metallrahmen im dunklen Satin Finish
ist von schwarzem Muirhead-Leder um-
hillt, kombiniert mit einem breitem Kopf-
band und Velour-Ohrpolstern aus Memo-
ry-Schaum. Zum Komfort tragt auch das
Anschlusskabel mit 3 Metern Lange bei.

Fiir jeden Sportler das richtige Modell

Die drei neuen Philips Sportkopfhorer helfen dabei, besser zu
Trainieren: Sie bieten hervorragenden Sound, sind gegen Schweil3
geschiitzt, leicht zu reinigen und verfligen je nach Modell Gber
smarte Features wie UV-Reinigung und Herzfrequenz-Messung

Philips ST702 True Wireless

PHILIPS

Beim Workout ermdég-
lichen True-Wireless-Kopf-
horer komplette Bewegungsfrei-
heit. Der ST702 ist nicht nur wasserfest und
schweil3resistent, sondern wird in seiner
Ladeschale auch per UV-Licht gereinigt.
® Weiche, gummiartige Fliigel
fur sicheren und komfortablen Sitz
® Einfache Kontrolle iber Musik
und Anrufe per Druck auf Ohrhorer
® UV-Reinigung: Ohrpolster
werden in Ladeschale gereinigt
® Portables Case flir mehrfaches Laden
® 6 Spielzeit mit einer Ladung,
bis zu 18 Stunden mit Lade-Case
® Fast Charge: 15 Minuten Laden
ergeben 1,5 Stunden Spielzeit
® Detailreicher Klang und sauberer Bass
dank 6 mm Neodymium-Treiber
® Passive Gerduschunterdriickung

® Smart Pairing: Findet automatisch
das Bluetooth-Gerat

® |PX5 wasserfest und schweilresistent

® UVP: 199,95 Euro

Philips SN503 In-Ear
Zusétzlich zum guten Klang verfugt der
SN503 Uber einen der weltweit kleinsten
In-Ear Herzfrequenzsensoren, der mitallen
fihrenden Fitness Apps kompatibel ist.
Der Sportler erhdlt so in Echtzeit Audio-
Feedback, ohne einen Blick aufs Display
werfen zu missen.
® Sicherer und komfortabler Sitzim Ohr
® Detailreichen Klang dank

6 mm Neodymium-Treiber

DESIGN
AWARD
2020

Selbstverstandlich bietet der Fidelio X3
eine High-Resolution-Wiedergabe und ist
mit einem Frequenzumfang von 5 Hz bis
40 kHz fur HRA zertifiziert. Fur allerhéchs-
te Anspriiche ist es moglich, den Kopfho-
rer im balancierten Modus zu verwenden.
Hierbei erhalten der linke und rechte Kanal
jeweils ihre eigene Masse, wodurch Uber-
sprechen vermindert und die Stereo-Tren-
nung verbessert wird. Zum Lieferumfang
gehort ein balanciertes Twisted-Pair-Kabel
aus paarweise verdrillten Adern mit 2,5 mm
TRRS-Verbindern fiir einen hochwertigen
Anschluss an Hi-Res-Audiogerate.

Integriertes Mikrofon mit
Echo-Unterdriickung

6 Stunden Spieldauer

Fast Charge

Integrierter Herzfrequenzsensor
Smart Pairing

IPX5 wasserfest und schweif3resistent
UVP: 129,99 Euro

Philips SH402 On-Ear

Kabellose On-Ear-Kopfhorer bieten hohe
Klangqualitat, starke Gerduschisolierung
und eine lange Spieldauer. Fiir besonde-

ren Komfort sind beim SH402 die Ohrpols-
ter mit einem Kihlgel gefiillt, das einen
kihlenden Effekt bringt - ideal fiir lange
Trainingseinheiten.

® Detailreicher Klang und satter Bass
dank 40 mm Neodymium-Treiber

20 Stunden Laufzeit inklusive Fast Charge
Kihlende und atmungsaktive Ohr-
polster, zur Reinigung abnehmbar
Mikrofon mit Echo-Unterdriickung
Smart Pairing

IPX4 spritzwassergeschiitzt

und schweif3resistent

Schlankes Design,

flach faltbare Ohrpolster

® UVP: 69,99 Euro
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Marshall Monitor Il A.N.C.
Mehrstufige Gerauschunterdriickung

Der sanft gepolsterte, kabellose Monitor Il A.N.C. Kopfhorer im
klassischen Marshall-Look bietet dank maRgefertigter 40-mm-
Treiber hervorragenden Sound mit klaren Mitten und Héhen und
einem ausbalancierten Bass. Die aktive Gerduschunterdriickung
lasst sich via Marshall Bluetooth App in zehn Abstufungen an per-
sonliche Vorlieben anpassen. Der Monitoring Mode ermdglicht
durch Driicken der ANC-Taste, den Kopfhorer stummzuschalten
und Gerdusche in der Umgebung zu verstarken. Mit der M-Taste
lasst sich zwischen drei Equalizer-Modi umschalten und Sprach-
steuerung via Google Assistant aktivieren. Der Kopfhorer bietet
bis zu 30 Stunden kabellose Spieldauer mit aktiver Gerduschunter-
driickung und 45 Stunden ohne.

Microsoft Surface Headphones
Gepolsterte Ohrmuscheln mit Touch-Oberflache

Die ersten Over-Ear-Kopfhorer von Microsoft bieten klaren und
satten Klang, aber auch absolute Ruhe bei bis zu 30 Dezibel Umge-
bungsgerdauschen. Mittels Drehbewegung auf den Ohrmuscheln
lasst sich Active Noise Cancelling (ANC) auf der linken Seite und
die Lautstérke rechts mehrstufig anpassen. Acht Mikrofone ermég-
lichen ein exzellentes Hor- und Anruferlebnis und gute Sprachqua-
litat fur Telefonkonferenzen. Uber die automatische Pause- und
Wiedergabefunktion werden Songs oder Videos unterbrochen,
sobald die Kopfhorer abgenommen werden. Verbinden lassen sich
die Surface Headphones mit bis zu acht Gerdten - via Bluetooth
oder mit 3,5 mm Klinke. Die Akkulaufzeit betragt bis zu 15 Stunden,
hinzu kommt eine Schnellladefunktion.

Pioneer S6 Wireless NC
Authentischer Klang und lange Akkulaufzeit

Die kompakten On-Ear-Kopfhorer Pioneer S6 schaffen dank Ge-
rauschunterdriickung eine friedliche Welt der Musik in larmiger
Umgebung. Der Akku bietet bis zu 30 Stunden kontinuierliche
Wiedergabe inklusive einer praktischen Schnellladefunktion, die
drei Stunden Spielzeit in nur zehn Minuten ermdglicht. GroR3e
40 mm Dynamik-Treiber liefern tiefe, kraftvolle Bdsse und aus-
drucksstarke Mitten. Die Klangqualitdt wird durch den hoch-
wertigen AAC-Ubertragungscodec weiter verbessert. Dreh- und
Klappmechanismen gestatten ein unkompliziertes Verstauen
ohne Kabelsalat. Wie der S3 Wireless von Pioneer kommt auch
der S6 Wireless im minimalistischen japanischen Design mit vier
Farbausfiihrungen fiir einen authentischen Look, der die lange
Geschichte Pioneers mit Musikern der Clubszene widerspiegelt.

Sennheiser HD 350BT und HD 450BT
Erstklassiger Sound mit kraftvollem Bass

Dieses Jahr feiert Sennheiser sein 75-jdhriges Firmenjubildum.
Die kabellosen Kopfhorer HD 450BT und HD 350BT, erhaltlich in
Schwarz und Weif3, bieten erstklassigen Klang mit kraftvollem Bass.
Sie sind Bluetooth 5.0-kompatibel und unterstiitzen hochwertige
Audio-Codecs wie AAC, AptX und AptX Low Latency, das bei
Video- oder Gaming-Inhalten dafur sorgt, dass Bild und Ton syn-
chron bleiben. Der HD 450BT bietet zusatzlich Active Noise Cancel-
ling. Via Sennheiser Smart Control App lassen sich die Kopfhorer
an die eigenen Horbedirfnisse anpassen. Per Tastendruck kann
der Nutzer auf die Sprachassistenten Siri oder Google Assistant zu-
greifen. Mit einer Akkulaufzeit von 30 Stunden sind die Kopfhorer
ideale Reisebegleiter.
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Jabra Elite 75t gibt es
auch als wasserfeste Sport-
variante Elite Active 75t

Bilder: Jabra

Drei Fragen an Wolfgang Stock

Jabra MySound macht das

Musikerlebnis noch individueller

Wolfgang Stock, Sales Director DACH Consumer
Solutions fiir das Retail- und Onlinegeschaft beim
danischen Sound-Experten Jabra, liber die Vor-
zlige von True-Wireless- und On-Ear-Kopfhorer

Herr Stock, Ende letzten Jahres haben

Sie die Elite 75t auf den Markt gebracht,
jetzt gibt es die Elite Active 75t.

Worin unterscheiden sich die

beiden True-Wireless-Modelle?
True-Wireless-Kopfhorer sind weiterhin
ein absoluter Trend und werden entspre-
chend nicht nur im Alltag, sondern auch
beim Sport eingesetzt. Die Elite Active
75t sind die idealen Kopfhorer fir das
Training. Sie sind 20 Prozent kleiner als ihr
Vorgdangermodell, die Elite Active 65t, ver-
fugen Uber eine spezielle Beschichtung
und sitzen damit besser und sicherer im
Ohr. Im Vergleich zu den Elite 75t verfliigen
sie Uber die Schutzklasse IP57. Das bedeu-
tet, sie sind nicht nur staub- und schweil3-
resistent, sondern auch wasserdicht. Na-
tlrlich bieten die Elite Active 75t auch die
gewohnte Top-Audioqualitat der Elite 75t.

Trotz des anhaltenden True-Wireless-
Trends stellen Sie mit Elite 45h auch

neue Biigelkopfhérer vor. Sind diese
tiberhaupt noch gefragt?

Jeder Mensch hat seine ganz eigenen Vor-
lieben, das gilt auch fir Kopfhorer. Nach
wie vor erfreuen sich die klassischen On-
Ear-Kopfhorer grof3er Beliebtheit, da war
es ein logischer Schritt, auch in diesem
Bereich eine Neuheit zu prdsentieren.
Die Elite 45h sind gleichzeitig komforta-
bel und leicht sowie schlank und stylisch
im Design. Mit einer Akkulaufzeit von
bis zu 40 Stunden und 40 mm grof3en
Treibern bieten sie einen erstklassigen,

besonders langen Musik-
genuss. Noch besser und individueller
wird das Musikerlebnis mit unserer brand-
neuen Jabra MySound-Funktion, die bei
den Elite 45h zum ersten Mal integriert ist.

Was kann die neue Funktion Jabra
MySound? SchlieBlich kann der Sound
tiber die Sound+ App doch bereits
individuell angepasst werden?

Das ist richtig, mit MySound gehen wir
aber noch einen Schritt weiter und brin-
gen die ganze Erfahrung unseres Schwes-
terunternehmens GN Hearing, Hersteller
leistungsstarker Horgerdte, mit ein. Zu-
nachst wird via App ein kurzer Test durch-
gefihrt, bei dem der Nutzer verschiedene
Pieptone hort. Basierend auf den Ergeb-

Jabra

Partner Content

Jabra Elite 85h: KI-Technologie
fiir ein mobiles Audio-Erlebnis

Mit SmartSound hat Jabra ein innova-
tives Konzept umgesetzt, das auf der
Context Intelligence-Technologie von
audEERING basiert und in den Jabra
Elite 85h zum Einsatz kommt. Die KI
wendet eine Echtzeit-Akustik-Szenen-
analyse von Umgebungsgerduschen
an. Das bedeutet, dass SmartSound
mehr als 6.000 signifikante Klang-
eigenschaften erkennt und
das Active Noise Cancelling
(ANQ) situationsspezi-
fisch anpasst. Storender
Larm in der StraBenbahn
wird herausgefiltert,
gleichzeitig ist man
bei  herannahenden
Gefahrensituationen
im StraBenverkehr ge-
warnt. Zudem  versetzt
die Sound+ App den Benutzer in die
Lage, Musik- und Anrufeinstellungen
individuell und den eigenen Vorlie-
ben entsprechend zu personalisieren.
In Kombination mit einer Akkulaufzeit
von 36 Stunden bei aktiviertem ANC
und der freihdandigen Sprachsteue-
rung, die einen direkten Zugriff auf
den Sprachassistenten ermdoglicht,
sind die Elite 85h die perfekten Be-
gleiter fur unterwegs und zdhlen zur
Spitzengruppe aktueller On-Ear ANC-
Kopfhorer auf dem Markt. Sie bieten
kristallklaren Klang dank fortschritt-
licher Anruftechnologie mit sechs Mi-
krofonen und Treibern mit 40 Millime-
tern Durchmesser, die speziell fur ein
erstklassiges Horerlebnis und lange
Laufleistung entwickelt wurden.

Elite 85h

nissen wird der Kopfhorer an das individu-
elle Horprofil des Anwenders angepasst
und optimiert. So kommt jeder Nutzer in
den Genuss des fir ihn optimalen Musik-
erlebnisses. Ab dem zweiten Quartal 2020
wird diese Funktion auch fir die Elite 75t
sowie die Elite Active 75t zur Verfligung
stehen und den Soundgenuss auf eine
neue Ebene bringen.

Jabra Elite 75t

Die Elite 75t sind die Nachfolger der
beliebten und preisgekronten Elite
65t. Im Vergleich zu ihren Vorgangern
sind sie 20 Prozent kleiner und noch
komfortabler zu tragen. Denn fir
die Entwicklung der Kopfhorer-

Passform wurden tausende
verschiedenster Ohren aus der
ganzen Welt gescannt. Auch
die Akkulaufzeit hat Jabra noch
mal gesteigert, insgesamt
um 90 Prozent, so dass

S

die True- Wireless-Kopfhérer mit nun
75 Stunden bzw. 28 Stunden mit
Ladeetui durchhalten. Auch die Klang-
qualitat weill zu punkten: Die Vier-Mik-
rofon-Anruftechnologie sorgt fiir
klare Gesprache, neu ent-
wickelte Algorithmen re-
duzieren dazu Hinter-
grundgerdusche  und
Wind. Fir individuellen
Musikgenuss  konnen
User ihr Musikprofil mit
dem Equalizer in der Jabra
Sound+ App anpassen.
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ADVANCE PARIS

Grof3e Fachhandels-Offensive 2020

ADVANCE PARIS, vertreten in Deutschland durch quadral, startet
eine breite Auswahl an Aktivitaten: Neben intensiver Fachhandels-
unterstutzung und verstarkter Werbe-Power kommen auch neue
hochwertige ADVANCE HiFi-Produkte auf den Markt

AuBendienst-Team fiir quadral und ADVANCE PARIS (vl - A

-

Stefan Eisenhardt (Verkaufsleitung), Heike Dabrowski (Verkaufsi 4

dienst), Michael Stolz (Gebiet Siid), Michael May (neue Bundesl3
und Berlin), Norbert Maes (West), Joachim Saalmann (Nord)

D ie flinfkopfige AuBendienstmann-
schaft wird verstdrkt durch einen
»ADVANCE-Botschafter«, der bundesweit
die Fachhandelsprasentation der vielen
Neuheiten unterstiitzt. ADVANCE setzt
dabei voll auf das hoch aktuelle Thema
Streaming. Schon im Februar ging der
neue MyConnect 150 an den Start: ein All-
in-One HiFi-Gerat mit 2 x 190 Watt Power,
CD-Player, DAB+, Streaming und als Le-
ckerbissen eine Rohreneinheit im Vorver-
starker. Im Médrz folgen mit Playstream A7
und A5 zwei anspruchsvolle HiFi-Verstar-
ker inklusive Streaming-Sektion.

Der neue ADVANCE X-i1100 Vollver-
starker mit 2x 400 Watt unterstreicht den
high-endigen Anspruch der franzdsischen
Firma ADVANCE und wird ebenfalls im
Laufe des Marz zur Verfigung stehen.

ADVANCE MyConnect 150 hochqualitatives All-In-One HiFi-Gerat
mit 2 x 190 Watt, D, DAB+ und FM, Streaming, Bluetooth
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Weitere Komponenten folgen ab Mitte Mai
auf der High End Messe in Miinchen, wo
ADVANCE im Atrium 4.1 ausstellt.

Um den Abverkauf und Bekanntheits-
grad der Marke ADVANCE zu erhohen,
verstarkt ADVANCE PARIS auch die On-

Partner Content

UX1 und Ax1
gehdren zu
den Best of
HiFi Test 2020

line-Kommunikation. Bereits zum Jahres-
beginn ging die neu gestaltete, deutsch-
sprachige Homepage ans Netz: www.
advance-paris.de mit direktem Hinweis
auf die ADVANCE Fachhandelspartner.

Die Homepage wird lber Google-Ad,
Facebook und alle bedeutenden Online-
Magazine per Banner beworben, unter-
stitzt durch Anzeigen in Printmagazi-
nen. Der ADVANCE-Fachhandel hat die
Méglichkeit, sich auf der ADVANCE Face-
book-Seite mit seinen Aktivitdten gezielt
darzustellen, wie zum Beispiel spezielle
ADVANCE-Events, die durch den ADVAN-
CE-Botschafter und den quadral-Auf3en-
dienst personlich begleitet werden. Dis-
playmaterial, neue Kataloge und weitere
Werbe-Unterstiitzung stehen dafiir bereit.

ADVANCE sucht weitere Fachhandels-
partner in Deutschland, um weil3e Flecken
zu schlieBen. Wenn Sie Interesse an einer
innovativen HiFi-Marke, aullergewohn-
lichem Preis-Leistungs-Verhdltnis, mo-
dernem Gerdtedesign und konsequenten
Fachhandelsvertrieb haben, rufen Sie bitte
Verkaufsleiter Stefan Eisenhardt unter

0511 - 7904 196 an.

« -

ochwertiger Innenaufbau des yConnect 150

Playstream A7 HiFi-Verstarker inklusive Streamer, Bluetooth, DAB+ und FM,
HDMI ARC (nicht beim Playstream A5), 2 x 150 Watt an 4 Ohm, Bluetooth



Smart Speaker und Smart Radlos

Radlohoren |st‘hellebter denn je

Radio ist das meist genutzte Medium und bietet dank digitalem
DAB+ noch grof3ere Programmvielfalt und besseren Klang. Auch
bei Smart Speakern sind DAB+ oder Podcasts beliebte Funktionen

A m 13. Februar war Welttag des Radios.
In Deutschland ist Radio das am hau-
figsten genutzte Medium: 94 Prozent der
Bevolkerung schalten regelmaBig ein. Die
durchschnittliche Hordauer liegt bei mehr
als drei Stunden pro Tag. Mit der Digitali-
sierung des Horfunks nimmt die Beliebt-
heit weiter zu, denn DAB+ oder Internet-
radio bieten echten Mehrwert wie gréBere
Programmvielfalt und besseren Klang. In
Deutschland stehen je nach Region Uber
260 Programme zu Verfiigung, davon sind
65 rein digitale Angebote. DAB+ ist auf 98
Prozent der Bundesflache zu empfangen
und die deutschen Autobahnen sind fast
vollstandig abgedeckt.

Metz Calea TY62 UHD twin

Ab dem 21. Dezember 2020 wird nach
einem kirzlich erfolgten Gesetzesbe-
schluss das Gerate-Angebot komplett auf
Digitalradio umgestellt. Das gilt sowohl
fur Neufahrzeuge als auch fast alle han-
delsliblichen Radios. Damit werden die
Bedeutung und Reichweite von DAB+
weiter zunehmen. Aus diesem Grund fih-
ren momentan auch etablierte Anbieter
von AV-Receivern und Heimkino-Paketen
wie Pioneer und Onkyo neue Modelle mit
DAB+ ein.

Aber Radio heif3t nicht nur DAB+ und
Internetradio, sondern auch das Horen
von Podcasts. Sehr anwenderfreundlich
sind die Digitalradios von Pure: Das Evoke

Neue Metz UHD-Produktfamilie
mit eingebauter Soundbar

Premium-TV-Hersteller Metz prasentiert eine neue UHD-Produkt-
familie. Der Metz Calea TY62 UHD twin besticht mit durchdachter
Bildverarbeitung, ausgereifter Prozessortechnik und zeitlosem
Design in neuer Farbgebung - erhaltlich in 43 und 49 Zoll

F Ur das UHD-Panel des Calea TY62 UHD
twin hat Metz eigens die Paneltech-
nologie mit Direct-LED neu entwickelt.
Diese sorgt fiir ein sichtbar besseres Bild
und eine gesteigerte Performance. 400Hz
MetzVision liefert Detail- und Kontrast-
reichtum. Ein weiteres Verkaufsargument:
Local-Area-Dimming. Die lokal abschalt-
baren Dimmzonen erhhen Kontraste und
verbessern die Energieeffizienz.

Die Metz Sound Pro-Technologie mit
gekapseltem 2-Wege-System und Bass-

reflex-Kanal sorgt mit sechs nach vorne
abstrahlenden Lautsprechern fir ange-
nehmen TV-Klang. Auch beim Design
setzt Metz Akzente. Die Soundbar ist mit
grauem Akustikvlies bezogen und verleiht
dem Calea so einen edlen und zeitlosen
Look. Es ist fast egal, was Nutzer an den
Calea anschlief3en wollen. Denn der UHD-
TV verfliigt Gber drei HDMI-Anschliisse (da-
von einer mit ARC), zwei USB-Buchsen und
Cinch. Auch auf das Metz-Bedienkonzept
sollten Berater im Gesprach eingehen. Es

powered by

na

gear guru

beispielsweise zeigt die Liste verfligbarer
Podcasts bereits am Display an. Im klang-
starken Holzgehduse verfligt das Evoke je
nach Modell tGber DAB+/UKW, Bluetooth
und CD-Player.

Trotz groBer Beliebtheit ist DAB+ als
alleiniges Ausstattungsmerkmal jedoch
vielen Konsumenten zu wenig. Moderne
Smart Radios und Smart Speaker wie die
StreamR-Modelle von Pure empfangen
Musik, Radio oder Podcasts daher lber
Alexa, Bluetooth oder den Aux-Eingang
und punkten zudem mit Portabilitdt und
Sprachsteuerung. Die Modellvariante
StreamR Splash ist sogar staubdicht und
wasserfest nach IP67.

Ein Plus an zeitgemdBer Ausstattung
bietet der Pure DiscovR unter anderem
mit Spotify Connect, AirPlay 2 und einer
besonders smarten Funktion fiir Radioho-
rer: Durch Antippen des Music Discovery
Buttons wird ein gerade gehdrter Song
identifiziert und direkt einer Spotify-Play-
list hinzugefiigt. Auch der Pure DiscovR
lasst sich per Zuruf und Touch-Buttons
bedienen. Wer hier die Sprachsteuerung
deaktivieren mochte, schiebt den Smart
Speaker einfach zusammen, um die Mi-
krofone physisch zu trennen. So kénnen
Google, Amazon und Co. garantiert nicht
mitlauschen.

Kurz: Die Modell- und Ausstattungs-
vielfalt moderner Smart Radios ist grof3
wie nie - und daher auch die Zukunft des
Radios.

Metz Calea TY62 UHD twin mit Soundbar

lasst sich individuellen Vorlieben anpassen
und eréffnet den Zugang zu zahlreichen
Funktionen wie USB-Recording oder zeit-
versetztes Fernsehen. Ebenfalls integriert
ist WLAN und damit der Zugriff auf On-
line-Angebote und ein Twin-Multi-Tuner
(2x DVB-C/T2/S2), der den Fernseher fir
alle aktuellen Empfangstechniken riistet.
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Leitmesse im Jubilaumsjahr

Digitalisierung und Vernetzung
von Licht und Gebaudetechnik

Vom 8. bis 13. Marz 2020 prasentieren sich rund 2.700 Aussteller
auf der Light + Building in Frankfurt am Main. Fachbesucher
erhalten Einblicke zu Neuheiten und Trends in den Bereichen
Licht, Hausautomation, Sicherheits- und Elektrotechnik

Z ukunftsweisende Technologien und
innovative Produkte erh6hen die Wirt-
schaftlichkeit von Wohnungen und Hau-
sern, verbessern das Nutzererlebnis und
befriedigen Sicherheitsbedirfnisse. Eine
besondere Rolle spielt im zwanzigsten Ju-
bilaumsjahr der Messe die Digitalisierung
und Vernetzung der unterschiedlichen
Gewerke. Unter dem Motto »Connecting.
Pioneering. Fascinating.« bietet die Light
+ Building 2020 damit einen umfassenden
Marktiberblick.

Light + Building 2020

Center of SmartHome
und SmartBuilding in Halle 9.0

Mit seiner Messe-Agentur Global Fairs
erweitert Jan Nintemann das Messepro-
gramm im Bereich Smart Home, Smart
Building, Smart City und ITK-Technolo-
gien auf verschiedenen Fachmessen. Der
business-effektive B2B-Marktplatz wird
von der SmartHome Initiative Deutsch-
land eV. als ideeller Trager unterstitzt.
Auf der Light + Building findet das »Center
of SmartBuilding« in Halle 9.0, Stand E 40
statt. Auf einer Flache von knapp 200 Qua-
dratmetern prasentieren zehn Aussteller
smarte Losungen fir die Gebaudewirt-
schaft. Eine Networking-Area begtinstigt
Fachgesprache und neue Geschaftskon-
takte. Weitere Messeprasenzen sind fest
geplant auf der Anga Com in Koln, zur IFA,
zur Security in Essen und 2021 wieder auf
der ISH in Frankfurt — sowie im Herbst zu-
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Fiir Errichtung und Betrieb von intelligen-
ten und vernetzten Gebduden sind Elekt-
rotechnik und Hausautomation besonders
wichtig. Die zunehmend datenorientierte
Steuerung von elektrotechnischen Instal-
lationen steigert die Arbeits- und Wohn-
qualitat. Auf der Light + Building lassen
sich innovative Technologien entdecken,
die niedrigen Energieverbrauch, hohen
Komfort und neue Gestaltungsideen er-
moglich. Dazu gehdéren Standards wie
Homematic IP, Z-Wave, Enocean und KNX.

dem zur efa in Leipzig. Zusatz-
liche Projekte sollen folgen.

»Die auf Elektro- und IT-
Netzwerken basierende smar-
te Gebdudetechnik verlangt
immer mehr nach einer ganz-
heitlichen technischen Ge-
baude-Architektur, die auch
Energie-, Wasser-, Klima- und
Netzwerk-Installationsl&sun-
gen integriert. Wir stehen bei
Smart Building ja gerade erst
am Anfang eines grofBen Wachstums-
marktes - zusatzlich angetrieben noch
durch die Klimaerwdrmung, denn Gebdu-
de verursachen mehr CO2-AusstoR als die
ganze Mobilitatsbranche. Klimaneutralitat
von Gebduden ist aber meistens nur mit
smarter Gebdudetechnik Giberhaupt mdg-
lich, so Nintemann.

Glinther Ohland, 1. vorsitzender Vor-
stand der SmartHome-Initiative Deutsch-
land, erganzt: »Smarte Technologien,
Systeme und Produkte werden immer

Ein weiterer Schwerpunkt sind aktuelle
Designtrends im Leuchtenmarkt. Zu se-
hen sind designorientierte und dekorati-
ve Leuchten und Lampen fir Innen und
AuBen. Abgerundet wird der Bereich
durch eine gro3e Auswahl an lichttechni-
schen Komponenten und Zubehor.

Events, Sonderschauen, Fiihrungen und
Fachforen ergdnzen das Messeangebot. Ein
Themenbereich ist unter anderem E-Lade-
infrastruktur. Das Areal »Power for Mobility«
zeigt auf, welche Voraussetzungen fiir die
Integration von Ladepunkten in der elekt-
rischen Infrastruktur eines Gebdudes erfillt
sein mussen. Digitale Projektionen visuali-
sieren, welche Bereiche dieser Infrastruktur
Uberprift und gegebenenfalls angepasst
werden mdissen. Im téglichen Programm
werden die wichtigsten Gesichtspunkte
der Elektromobilitdt in moderierten Ge-
sprachen vorgestellt und diskutiert.

Die Light + Building wird von den Fach-
verbdnden ZVEl (Zentralverband Elekt-
rotechnik- und Elektronikindustrie) und
ZVEH (Zentralverband der Deutschen
Elektro- und Informationstechnischen
Handwerke) unterstitzt.

haufiger Teil des Lebens und
Wohnens. Sei es die Einspa-
rung von Heizenergie und da-
mit CO2, sei es die Erhdhung
der Sicherheit oder um die Ver-
besserung des Wohnkomforts,
etwa beim Wohnen im Alter
im vertrauten Wohnumfeld.

) SmartHome war bisher meist
Jan Ninteman

in hoherwertigen Wohnungen
und Hausern anzutreffen. Die
inzwischen stark gefallenen
Preise, die Nachristbarkeitim Wohnungs-
bestand und die einfache Nutzung sorgen
fur eine weite Verbreitung in allen Einkom-
mens- und Altersschichten. Smart Home
wird zur Grundausstattung in Wohnungen
werden, wie TV- und Telefonanschluss. Die
SmartHome Initiative Deutschland unter-
stitzt und fordert dies seit nunmehr elf
Jahren mit ihren Mitgliedern, angefangen
bei Forschung und Lehre, Entwicklung
Uber Produktion, Handel und Handwerk,
bis zu Wohnungs- und Sozialwirtschaft.«



Interaktives Display

Homematic IP bietet

Smartes Wohnen, das begeistert.

einzigartiges POS-Konzept

Wie lasst sich das Smart Home mit seiner Themenvielfalt einfach
und verstandlich darstellen? Das Premium-Verkaufsdisplay von
Homematic IP zeigt, wie es geht: Der Kunde kann sich interaktiv
Uber die verschiedenen Einsatzbereiche der Produkte informieren

A us Sicht vieler Hersteller besteht die
Kunst des Abverkaufens darin, die
Produkte am Point of Sale bestmdglich
in Szene zu setzen und potenziellen Kun-
den moglichst umfangreiche Informatio-
nen zur Verfiigung zu stellen. Besonders
schwierig gestaltet sich dies bei Marken,
deren Portfolio nicht nur eine Handvoll
relevanter Produkte, sondern 40, 50 oder
gar hunderte Produkte in verschiedenen
Kategorien umfasst. Bei einer solchen
Fulle stellt sich auch fir Verkdufer die Fra-
ge, wie die Produkte am besten prasen-
tiert werden kdnnen, ohne den Kunden zu
Uberfordern.

Heizk&rperthermostat

1

Genau vor dieser Herausforderung stand
€Q-3 mit seinem fiihrenden Smart-Home-
System Homematic IP. Das Sortiment um-
fasst tiber 100 Produkte aus verschiedenen
Themenbereichen: Raumklima, Licht & Be-
schatten, Wetter & Umwelt, Sicherheit &
Alarm. Fir Homematic IP wurde ein ganz-
heitlicher Ansatz gewahlt, der das vernetz-
te Haus als Gesamtsystem darstelltund sich
konsistent durch die Verkaufsflichen am
POS wie auch durch Online-Shops zieht.
Das Verkaufsdisplay interagiert tUber zwei
Wege mit dem Kunden:

® Per Druckknopf kann der Kunde 3D-Ani-
mationen zu den Themen Access Point &

ematic®

Raumklima

App, Heizen, Sicherheit und Licht starten.
Die dazu passenden Produkte befinden
sich jeweils direkt Giber den Druckknopfen.
Am Ende jeder 3D-Animation erscheint
ein Auswahlscreen, Gber den sich der Kun-
de Detailinformationen zu den Produkten
anzeigen lassen kann. Danach kann er
tiefer in die Anwendungsbereiche einstei-
gen, wie anhand der unten stehenden Bil-
der zum Thema Heizen gezeigt wird.
® Ein Touchscreen fordert den Kunden
aktiv zur Interaktion auf. Der hierauf lau-
fende Screensaver bildet die USPs und
Auszeichnungen der Produkte ab. Bei
Berlihrung des Touchscreens gelangt der
Kunde zum Homematic IP Haus. Hier kann
er sich erneut Uber die verschiedenen
Anwendungsbereiche informieren. Da-
nach werden die einzelnen Rubriken (z.B.
Raumklima) sowie die Unterrubriken (z.B.
Heizkdrperthermostate) abgebildet.
Sowohl Uber die Druckknopfe als auch
Uber den Touchscreen wird der Kunde am
Ende auf die Produktdetailseiten geleitet,
die das jeweilige Gerdt mit kurzen und
pragnanten Angaben naher erklaren.

Virtuelle Welten in Online-Shops

Nicht nurim stationdaren Handel, auch on-
line erfordert die Produktwelt von Home-
matic IP fortschrittliche MaBnahmen, die
dem Kunden das Sortiment verstandlich
und emotional ndherbringen. Bewusst
fiel hier die Wahl auf eine Darstellung von
virtuellen Welten bzw. Szenarien. Dieses
Konzept setzt eQ-3 bereits erfolgreich
mit einem groflen Online-Handler um.
Hierfur wurde eine Landing Page entwi-
ckelt, die den Kunden mit interaktiven,
klickbaren Szenen abholt. Virtuell kann
er sich - bei Tag und bei Nacht - durch
ein Haus bewegen und sehen, welchen
Mehrwert die einzelnen Produkte in ver-
schiedenen Raumen bieten. Per Direkt-
link gelangt der Kunde ganz einfach zur
entsprechenden Produktseite.

Klick durch die
Homematic IP
Produktwelten

(von links oben im
Uhrzeigersinn) Der Kunde
erhadlt eine Ubersicht zu
allen Themenbereichen
im Smart Home, wahlt

Heizkérperthermostate

Raumklima / #:3 !

einen bestimten Bereich
aus (Raumklima), dann
eine Unterrubrik (Heiz-
kdrperthermostate) und
erhalt zuletzt auf der
Produktseite kurze Infos
zum jeweiligen Produkt
— auf Wunsch auch

mit Erklarvideo
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Leuchten von Ledvance

Licht steigert Produktivitat,
Gesundheit und Wohlbefinden

Auf der Light + Building prasentiert Ledvance vielseitige Licht-
l6sungen. Interessant flir Konsumenten ist das Zusammenspiel
von vernetzbaren Leuchten in Wohnraumen, die sich tber die
gangigen Smart Speaker per Stimme steuern lassen

D ie ehemalige Osram-Sparte hat sich
vom klassischen Lampenhersteller
zum Vollsortimenter entwickelt. Entspre-
chend breit ist das auf der Messe gezeigte
Portfolio — von professionellen Lichtma-
nagement-Systemen, die nach den Stan-
dards Zigbee 3.0 oder DALI 2.0 arbeiten,
Uber das Biolux Human Centric Lighting
System und weitere Leuchten fiir Biro,
Shop oder Au3enbereiche bis hin zu smar-
ter Lichtsteuerung. »Als fiihrendes Unter-
nehmen flr nachhaltige Lichtlésungen ist
es unser Anliegen, Produktivitat, Gesund-
heit und Wohlbefinden fiir jedermann zu
steigern«, so Dr. Oliver Vogler, Ledvance

tint-Leuchten fiir drauSen
illuminieren Pfllanzen; Terrasse und Garten

Miiller Licht

tint als Einstieg in die
smarte Hausbeleuchtung

Auf der Light + Building zeigt das deut-
sche Unternehmen seine Lichtldsungen
fur drinnen und drauflen. »Lampen und
Leuchten missen wie Zahnrdder eines
Uhrwerkes ineinandergreifen und eine
nahtlose sowie stimmige Beleuchtung er-
moglichen. Als Marke stehen wir fiir ganz-
heitliche Lésungen und natdirlich fir gutes
Licht zum guten Preis«, betont Geschafts-
fuhrer Navid Sanatgar.

Mit der tint-Einstiegslésung von Miiller
Licht ist die Lichtsteuerung per Fernbedie-
nung, Sprache und App maoglich. Die tint-
Produkte lassen sich in zahlreiche gangige
Smart-Home-Systeme integrieren und
sind auch mit den Losungen anderer Her-
steller kompatibel, sofern sie ebenfalls auf
dem Zigbee-Funkstandard basieren. Zu-
dem umfasst tint nun auch Leuchten fir
den gesamten Auflenbereich, um Pflan-
zen, Objekte, Terrasse oder Gartenparty
stimmungsvoll zu illuminieren.
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Managing Director Europa-West. »Unser
Biolux Human Centric Lighting System
bringt dies in einer intuitiv einfachen,
smarten Control Unit auf den Punkt.«

Mit der intelligenten Biolux Control
Unit lasst sich das Licht an unterschied-
liche Arbeitsbedingungen anpassen. Die
finf Modi lassen sich fein abstufen und
simulieren bei Bedarf z.B. den natiirlichen
Tageslichtverlauf fir normale Aufgaben
(Natural), erzeugen spezielles Licht zur
Konzentrations- und Leistungssteigerung
(Boost), fordern Kreativitat in Brainstor-
ming-Sessions (Create) oder sorgen fir
entspannendes Licht in Pausen (Relax).

Schiico

Umfassende Kontrolle
des Eingangsbereichs

In enger Zusammenarbeit mit Koopera-
tionspartner und Light+Building-Stand-
nachbar Gira prasentiert Schiico ganz-
heitliche L6sungen zur Ansteuerung und
Automatisierung der hauseigenen Fens-
ter-, Schiebe- und Sonnenschutzsysteme.
Mit dem Fokus auf Sicherheit und gesun-
de Raumluft stellt das Unternehmen seine
neuesten Produkte fir intelligente Ge-
badude in drei Kategorien vor: Smart Door,
Smart Window und Smart Air. Das Door
Control System (DCS) SmartTouch bietet
umfassende Kontrolle des Eingangsbe-
reichs und komfortablen Zugang zum Ge-
biude Uber eine App kann unabhingig
vom Klingelsignal auf die Kamera zuge-
griffen und die Tir automatisch von tber-
all gedffnet werden. Eine eigene Schiico
Cloud gewahrleistet dafiir hohe Stabilitat.
Der Nutzer kann jederzeit auf die Full-HD-
Kamera mit integrierten Infrarot-LEDs und
Mikrofon zugreifen.

Dr. Oliver Vogler

Des Weiteren sorgen Shop-Beleuchtun-
gen wie Tracklight Spot und die Down-
lights fiir eine stimmungsvolle Inszenie-
rung bestimmter Produkte. Im Bereich
Smart Residential wird die Heimvernet-
zung anhand smarter Leuchten gezeigt,
die sich per Sprache steuern lassen. »Im
Vordergrund stehen in diesem Jahr vor al-
lem anwendungsspezifische Produktneu-
heiten, die sich einfach an die jeweiligen
Kundenanforderungen adaptieren lassen
- sei es, dass wir Leuchten kundenspezi-
fisch anpassen oder >smartifizieren«, be-
schreibt Dr. Oliver Vogler den diesjdhrigen
Messestand von Ledvance.

Somfy

KNX-Produkte ins TaHoma-
Okosystem iibertragen

Mit dem ab Q3 erhéltlichen TaHoma-
KNX-Konfigurator verbindet Somfy seine
Steuerungszentrale TaHoma DIN Rail mit
der KNX-Technologie. Damit werden auch
die Standards io-homecontrol, RTS, Zig-
Bee, EnOcean und Z-Wave unterstiitzt. Der
Konfigurator ermdoglicht es, eine Datei zu
erstellen, um die KNX-Produkte in das Ta-
Homa-Okosystem zu (ibertragen. Damit
sieht der Installateur alle Informationen,
Komponenten und die verknipften Funk-
protokolle auf einen Blick.

Bereits auf der CES prasentiert wurde
der TaHoma Switch. Die Anwendung er-
maoglicht die Steuerung von mehr als 300
Geraten. Dies umfasst sowohl eigene Pro-
dukte wie die Motoren von Rollldden und
Sonnenschutz, als auch die von anderen
Unternehmen wie Sonos, Amazon Alexa
oder Google Assistant. Ebenso einfach
ist die Einbindung von Beleuchtung und
Heizung bis hin zu Sicherheitskameras
und Alarmsystemen sowie das Offnen und
SchlieBen von Fenstern und Tiren. Neu
von Somfy ist auBerdem der Door Keeper.
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Chance fiir den Handel - Digitalradios werden Pflicht

Umsatztreiber DAB+

Fur das digitale Radio DAB+ wird dies ein ganz besonderes Jahr:
Die ohnehin steigenden Umsatze mit DAB+ Geraten werden mit
der kommenden Digitalradio-Pflicht und neuen bundesweiten

Programmen noch weiter wachsen. Nutzen Sie den DAB+ Boom

und verdienen Sie daran

K napp zehn Jahre nach seiner Ein-
fihrung erlebt das DAB+ Radio eine
neue Dynamik. Mit der Einflihrung der
allgemeinen Digitalradio-Pflicht ab Ende
Dezember verstarkt sich die positive Ent-
wicklung. In Deutschland mussen kinftig
Radios den Empfang und die Wiedergabe
digital ausgestrahlter Programme ermég-
lichen. Die Nachfrage nach DAB+ Geraten
wird steigen.

Digitalradio-Pflicht befliigelt
Abverkauf

Nutzen Sie diese Chance und bereiten
Sie sich und Ihre Kunden auf die Digitali-
sierung des Horfunks vor. Informieren Sie
Uber die Digitalradio-Pflicht und schiitzen
Sie Ihre Kunden vor falschen Kaufentschei-
dungen. Mehr Informationen zur Neure-
gelung finden Sie auf dabplus.de/faq.

Die Vorteile von DAB+ liegen auf der
Hand: Es folgt auf UKW mit klarem, digi-
talen Klang. DAB+ braucht weder Internet
noch Mobilfunkanbieter. Egal, was lhre
Kunden gerne horen, DAB+ bietet schon
jetzt mehr Vielfalt als das alte analoge
UKW: Uber 260 Radioprogramme sind re-
gional unterschiedlich verflugbar. 65 da-
von senden ausschlieBlich digital. Und das
Beste ist: Alle DAB+ Radios empfangen
auch UKW.

Bald 16 neue Privatradios

Auch die Aussicht auf eine gréBere Pro-
grammauswahl wird den Run auf DAB+
Gerdte anheizen. Vor wenigen Wochen
wurde der Weg frei gemacht fiir bis zu 16
neue bundesweite Privatsender. Gemein-
sam mit den bereits vorhandenen DAB+
Programmen sind kiinftig fast Gberall in
Deutschland mindestens 35 Sender digital
verfligbar. Dort, wo das Angebot bereits
um regionale Programme ergdnzt wird,
sind Gber DAB+ sogar bis zu 90 Angebo-
te moglich. Das digitale Antennenradio
macht den Unterschied: Mehr Radio fir
Horer. Mehr Marge fiir Handler!

informativ mobil

Zusatzdienste wie Wetter und
Verkehrsservice in Text und Bild.

Rauschfreie Ubertragung
ohne Frequenzsuche.

Regional und bundesweit

unabhangig vom Internet.

Halten Sie lhr Sortiment ak-
tuell. Der Trend geht zu mobilen
Radios und Designergerdten mit
Bluetooth und Farbdisplay. Viele
Kunden kaufen ein Zweit- oder
Drittgerat beim Fachhandler.

Auf for-
dern Sie DAB+ Werbemittel gratis
an. Flllen Sie dazu einfach unser
Bestellformular aus. Integrieren Sie
auch DAB+ Design-Elemente in lhre
Anzeigen und nutzen Sie die kos-
tenlosen Beratungsangebote unse-
rer Experten.

Dreimal im Jahr bewerben
ARD, Deutschlandradio und private
Sender DAB+. Los geht es vom 14.
bis 26. April. Mit TV- und Funkspots,
Print- und Onlinemotiven sowie Pro-
grammhinweisen wird bundesweit
Uber DAB+ informiert.

Digitalradio-Garantie

ab 21. Dezember 2020

Braucht kein Internet

und hat UKW inklusive
Regional tiber 260 Programme
verfligbar, 65 DAB+ only

98 Prozent Netzabdeckung;
Autobahnen vollversorgt
Klarer digitaler Klang und
kostenlose Zusatzdienste

vielfaltig personlich
Neue Angebote fur den

mehr Auswahl personlichen Geschmack

zukunftsfahig perfekter Klang

Digitaler Empfang Digitale Qualitdt mit moderner

Unterhaltungstechnik.
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Panasonic

¢ a

True Wireless 3
RZ-S300W

Klangstarke Neuheiten
im Audio-Segment
Mit zwei hochwertigen True-Wireless-Horern sto3t Panasonic auch

in diesen Wachstumsmarkt vor. Weitere Neuheiten zu Kopfhorern,
HiFi, DAB+ und Party-Lautsprechern erganzen das Audio-Sortiment

True-Wireless-Kopfhorer

Mit zwei Modellen betritt
Panasonic das Wachstums-
segment der True-Wireless- =~ =
Kopfhorer. Beide Ohrho- d
rer bestechen durch eine
stabile Bluetooth-Verbin-
dung sowie hochwertige,
integrierte Mikrofone fir
die  Freisprechfunktion
mit sehr guter Sprach-
verstandlichkeit. Der
RZ-S500W bietet eine
marktfihrende,  ak- )
tive  Gerduschunter- /
drickung dank Dual \{
Hybrid Noise Cancel-

ling. Um auch unterwegs -
wichtige Informationen bei
eingeschaltetem Noise Cancelling zu ho-
ren, reicht ein Antippen des Beriihrungs-
sensors. Hierlber l3dsst sich auch der im
Smartphone integrierte Sprachassistent
Siri, Alexa oder Google Assistant aktivie-
ren. Der RZ-S300W wiederum ist mit 17
mm Durchmesser sehr kompakt
gehalten. Pairing mit dem
Smartphone und
weitere Ein-
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Extra-Bass
RB-M700B

stellungen kdnnen mit der Pana-
sonic Audio Connect App vor-
genommen werden. Die Ohr-
horer sind bequem zu tragen
und mit IPX4 spritzwasser-
geschitzt.

Bluetooth-Kopfhorer mit
Bass-Power
Die drei Panasonic Blue-
tooth-Kophorer RB-M700B,
RB-M500B und RB-M300B
beeindrucken durch gu-
ten Klang mit knackigen
und dynamischen Bas-
sen, die man horen und
dank Vibrationen auch spu-
ren kann. Dazu setzt Panaso-
nic spezielle Bass-Reaktoren ein,
die passend zur Musik und dessen Tief-
tonanteil das Kopfhorer-Gehause in Vib-
rationen versetzt — ein noch druckvolleres
Bass-Erlebnis, dass stufenlos geregelt wer-
den kann. Harmonic
Tuning EQ verbes-
sert zusatzlich die
Basswiedergabe.
Im RB-M700B kommt
aullerdem ein Noise Cancel-
ling-System zum Tragen. Alle drei
Kopfhorer bieten auch bei langem Héren
bequemen Tragekomfort.

Soundbar HTB400 mit eingebautem Subwoofer

Heimkino-Soundbars

Ab Sommer ergdnzt Panasonic sein
Soundbar-Portfolio um die beiden Model-
le SC-HTB600 und SC-HTB400. Das 2.1-Sys-
tem HTB600 eroffnet den Einstieg in die
Heimkino-Klangwelten von Dolby Atmos
und DTS:X. Mit 360 Watt (RMS) versetzt es
Zuschauer mitten ins Filmgeschehen. Wer
seinem TV-Sound dezent mehr Dynamik
verleihen mdchte, liegt beim All-in-One-
System HTB400 mit 160 Watt (RMS) rich-
tig. In die puristisch designte Einheit ist ein
Subwoofer bereits integriert. Beide Neu-
heiten unterstlitzen auch Musikstreaming
via Bluetooth.

Micro-HiFi-System Panasonic SC-DM504

Vielseitiges HiFi-System

Morgens DAB+/UKW-Radio, nachmittags
Streaming-Lautsprecher und abends
Soundverstarker fir den Fernseher — das
Panasonic Micro-HiFi-System SC-DM504
verschonert den ganzen Tag. Dank kom-
pakter Abmessung findet es fast Uberall
Platz. Ein holzerner Chassis-Aufbau mi-
nimiert Vibrationen, die 40 Watt (RMS)
starken Lautsprecher lberzeugen durch
natiirlichen Klang. Uber die sieben Equa-
lizer-Einstellungen lasst sich der Sound
eigenen Vorlieben anpassen. Weitere
Features sind: CD-Player, Display mit fuinf
Favoritentasten, Klangoptimierung via
Bluetooth Re-Master, USB-Slot, Aux- und
optischer Eingang, Fernbedienung.

Party-Lautsprecher
Der TMAXS setzt per
Bluetooth gestream-
te Musik mit 150 Watt
(RMS) Ausgangsleis-

tung in druckvolle
Basse und klaren
Sound um - und

dies nicht nur an der
Steckdose, sondern
auch im Powerbank-
Betrieb via Micro-
USB Typ B. Mit Wi-
reless Charging (Qi)
gehen Smartphones
nicht die Energie
aus, die Oberseite
des Party-Lautspre-
chers dient dabei als
»Ladeflache«. Equalizer Voreinstellungen
holen den besten Sound aus unterschied-
lichen Musikrichtungen. Dank Bluetooth
Multi-Connect steuern auch Freunde ihre
Tracks zur Playlist bei. Integrierte Griffe er-
leichtern den Transport. Richtig rund wird
die Party durch Multi-Color-Lichteffekte,
die Uber die Max Juke App ausgewahlt
und gesteuert werden.

TMAXS5 bietet druck-
vollen Party-Sound



F oldables sind dabei, sich als Produkt-
kategorie zu etablieren, und wir freu-
en uns, dass Samsung mit dem Galaxy Z
Flip dabei den ndchsten Schritt macht,
sagt Mario Winter, Senior Director Marke-
ting IT & Mobile Communication Samsung
Electronics GmbH. »Als erstes faltbares
Smartphone der neuen Z-Serie mit Glas-
Display unterstreicht es die Stellung von
Samsung in der Kategorie der Foldables.«

Das Galaxy Z Flip, erhaltlich mit 256 GB
in den Gehausefarben Mirror
Purple und Mirror Black, lasst
sich zur kompakten GréBe einer
Brieftasche zusammenfalten.
Durch die abgerundeten Ecken
fuhlt es sich angenehm an und
schliet mit einem sanften
Klick, wenn man es zusammen-
klappt. Beim Vorgdangermodell
gab es am Scharnier noch Pro-
bleme, nun funktioniert jeder
Faltvorgang laut Hersteller
stabil und fliissig. Ahnlich einem Laptop-
Bildschirm kann das Galaxy Z Flip in ver-
schiedenen Winkeln gedffnet bleiben.
Das Scharnier schiitzt auch vor Staub und
Schmutz.

Das 6,7 Zoll Infinity Flex-O Display be-
steht aus diinnem und biegsamem Ultra

Galaxy Z Flip

in den Gehdusefarben
Mirror Purple und
Mirror Black: aufge-
klappt und kompakt
zusammengefaltet

Mario Winter

Innovation von Samsung

Galaxy Z Flip: Klapphandy
bietet neue Funktionen

Das neue faltbare Smartphone von Samsung wird zunachst tber
ausgewahlte Handler in begrenzter Stiickzahl fiir 1.480 Euro UVP
vermarktet. Das Galaxy Z Flip bietet zusatzliche Mdglichkeiten,
um Fotos und Videos aufzunehmen - teils sogar freihandig

Thin Glass (UTG). Die Frontkamera befin-
det sich zentriert hinter einem Punch-
hole im Display. Nutzer kdnnen
Inhalte auf dem 21,9:9-Display
im Kino-Format anschauen.
Mit der Kamera lassen sich
4K-Videos aufnehmen und
Funktionen wie Live Focus
oder die ActionCam-Videostabi-
lisierung nutzen. Optional kdnnen Videos
im 16:9-Format aufgenommen werden -
ideal zum Teilen in sozialen Medien.

Geschlossen, stehend
oder geoffnet

Das klappbare Display bietet ganz neue
Nutzungsmaéglichkeiten:

In Zusammenarbeit mit Google hat
Samsung den Flex Mode entwickelt, um
die faltbare Bauform voll auszunutzen. So
kann das Galaxy Z Flip nicht nur
auf- und zugeklappt werden.
Wird es in einem 90-Grad-Win-
kel gedffnet, lassen sich per Mul-
ti Window die obere und untere
Halfte des Displays als zwei se-
parate Bildschirme verwenden.
So kénnen Videos oder andere
Inhalte in der oberen Hélfte an-
gezeigt und das Smartphone
Uber die untere Halfte gesteu-
ert werden. Der Flex Mode soll
auch bald auf YouTube verflgbar sein.
Dann wird beispielsweise der Stream im
oberen Bereich abgebildet, wiahrend man
im unteren Bereich nach anderen Videos
suchen, Beschreibungen lesen oder Kom-
mentare schreiben kann.

Das Galaxy Z Flip kann in einer Vielzahl
von Winkeln zwischen 0 und 180 Grad ge-
offnet bleiben. Das unterstitzt nicht nur
Selfies, sondern ermdglicht auch, sich bei
Videochats mit Google Duo voll auf das
Gegeniiber zu konzentrieren - was sogar
freihdndig moglich ist.

Geoffnet kann man das Foldable hin-
stellen, um unterwegs Aufnahmen zu
machen. Fotos und Videos kdnnen auch
ohne Stativ aus interessanten Blickwin-
keln aufgenommen werden — dank Timer
oder Gesten funktioniert das sogar frei-
handig. Besonders Hyperlapse-Videos
oder Fotos im Nachtmodus bei schlech-
ten Lichtverhdltnissen profitieren vom
festen Stand. Im geschlossenen Zustand
kann man mit der Kamera auf der Riick-

seite Selfies mit einer Hand schieBen,
ohne das Foldable aufzuklappen. Geoff-
net lassen sich Videos aufnehmen.

Egal ob geschlossen, stehend oder ge-
offnet — mit dem Galaxy Z Flip verpassen
Nutzer keine Nachrichten, Anrufe oder
Erinnerungen. Im geschlossenen Zustand
werden auf einem kleinen, vorderen Dis-
play — der Notification Bar - aktuelle Be-
nachrichtigungen oder Status-Informatio-
nen wie Datum, Uhrzeit oder Akkustand
angezeigt. Um auf Benachrichtigungen
zu reagieren, kann man auf die Benach-
richtigung tippen und das Galaxy Z Flip
aufklappen. Eingehende Anrufe kénnen
sogar Uber die Notification Bar angenom-
men werden, ohne das Foldable zu 6ffnen.

Die Multi-Window-Ansicht erleichtert
paralleles Arbeiten. In dem Modus kénnen
Apps per Drag-and-Drop ausgewahlt und
verschoben werden, um parallel zu arbei-
ten. In der oberen Display-Halfte lassen
sich so zum Beispiel die neuesten Mode-
trends recherchieren, wahrend man sie in
der unteren Halfte gleich bestellen kann.

Galaxy $S20 nimmt 8K-Videos auf

Die neuen Smartphones der Galaxy
S20-Serie, verfligbar ab Mitte Marz,
kdnnen Videos in 8K-Qualitdt auf-
zeichnen, sodass auch Details und
Farbnuancen nahezu realitdtsgetreu
dargestellt werden. Fiir unverwackel-
te, professionell aussehende Videos
sorgt die Action Cam-Videostabilisie-
rung inklusive Kl-Bewegungsanalyse
und Anti-Roll-Stabilisierung. Um die
Videos in 8K-Bildqualitat wiederzu-
geben, kénnen sie auf einen Samsung
QLED 8K Fernseher gespiegelt wer-
den. Diese Funktion ist ideal fur das
Verkaufsgesprach und kann schon am
POS gezeigt werden.

‘rl— (' W
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Selfies so einfach wie nie

Fujifilm prasentiert neue
Soforthildkamera instax mini 11

Fujifilm verleiht seiner Ikone unter den Sofortbildkameras einen
neuen Look. Auf das erfolgreiche Trendprodukt, die instax mini 9,
folgt nun die instax mini 11. Als Symbol der nachsten Generation
ist die neue Sofortbildkamera in fiinf modernen Farben erhdltlich

M it der Riickkehr der Fujifilm Sofort-
bildfotografie nach Deutschland
begann im Jahr 2009 eine wahre Erfolgs-
geschichte. Seither hat sich Fujifilm mit
seinem gesamten instax-Sortiment im Be-

reich der Sofortbildfotografie als weltwei-
ter Marktfihrer etabliert. So verzeichnet

Noch nie waren Selbstportraits mit Sofort-
bildkameras leichter zu schieRen, verspricht
Fujifilm fiir die instax mini 11

vkt 3 | 2020

Fujifilm in Deutschland Gber 1,4 Millionen
vermarktete instax Devices.

Jetzt schreibt Fujifilm seine Erfolgsge-
schichte weiter und prasentiert exakt elf
Jahre nach seiner Riickkehr nach Deutsch-
land mit der instax mini 11 ein Nachfolge-
modell fir die beliebte und stilpragende
Sofortbildkamera instax mini 9.

Im optischen Design geht Fujifilm wie
schon bei seinen vorherigen Sofortbild-
kamera-Modellen mit den Trends der Zeit.
Die instax mini 11 ist in fUnf pastellig an-
mutenden Farbtonen erhéltlich: Sky-Blue,
Charcoal-Gray, Blush-Pink, Lilac-Purple
und Ice-White. Zudem ist es erstmals mog-
lich, den Ausloser mit unterschiedlichen
Farben optisch aufzuwerten. So kdonnen
Kunden ihre Fujifilm instax-Produkte indi-
vidualisieren und sich noch mehr mit der
Marke instax identifizieren.

Aus technischer Sicht ist die instax mini
11 noch benutzerfreundlicher als ihr Vor-
gdnger. Dank einer automatischen Hellig-
keitseinstellung ist eine hohere Bildqua-
litat im instax mini Format (62 x 46 mm)
gewdhrleistet. Aullerdem bietet die in-
stax mini 11 dank eines integrierten Spie-
gels und verstellbaren Objektiv eine sehr
einfache Nutzung der Selfie-Funktion.

Insgesamt ist die instax mini 11 etwas
schmaler und leichter als die instax mini 9,
was ebenfalls flir eine noch bessere Nut-
zerfreundlichkeit spricht.

Mit einer Abmessung von 107,6 x 121,2
X 67,3 mm und leichten 293 Gramm, so-
wie ihrer komfortablen Bedienbarkeit, ist
die instax mini 11 der perfekte Begleiter
im Alltag. Sie ist ein »Must-have« fir alle
Sofortbild-Liebhaber, die auch stylish ein
Statement setzen wollen. Die instax mini
11 ist mit allen instax mini Sofortbildfilmen
kompatibel und kommt ab Mitte Marz fiir
79 Euro (UVP) in den Handel.

Fujifilm instax mini 11

@ Hohere Bildqualitat dank automati-
scher Helligkeitseinstellung

@ Sofortbilder im instax mini Format
62 x46 mm

® Selfie-Funktion mit integriertem
Spiegel und verstellbarem Objektiv

®In funf Farben erhaltlich: Sky-Blue,
Charcoal-Gray, Blush-Pink, Lilac-Pur-
ple, Ice-White

® Ausloser mit verschiedenen Farben
individualisierbar

® 293 Gramm leicht

® UVP: 79 Euro




Fujifilm X-T200

Kompakte Systemkamera
mit Touchscreen-Bedienung

Mit der Systemkamera X-T200 adressiert Fujifilm eine junge,
kreative Zielgruppe. Ausgestattet mit einem 24,2-Megapixel-
Sensor bietet sie nicht nur eine bessere Bildqualitat als ein Smart-
phone, sondern auch viele professionelle Aufnahmefunktionen

D er leistungsfdahige Prozessor der Ka-
mera verarbeitet Aufnahmedaten
3,5-mal schneller als das Vorgdngermo-
dell. Dadurch wird bei der Aufnahme von
bewegten Objekten der Rolling-Shutter-
Effekt effektiv reduziert. Der 8,9 Zenti-
meter gro3e Touchscreen im 16:9 Panora-
ma-Format ist dreh- und schwenkbar und
damit furr Selbstportrats geeignet.

Die X-T200 nimmt nicht nur Fotos,
sondern auch Videos in 4K/30p oder
Full HD/60p (HighSpeed-Modus Full HD/

Zubehorverkauf

Bald 13 Fujinon GF-Objektive
fiir das Fujifilm GFX-System

Fujifilm kiindigt zwei neue Fujinon GF-
Objektive an. Damit werden dann insge-
samt 13 Objektive flr das GFX-System der
Mittelformat-Kameras verfligbar sein.

® Das Fujinon GF30mmF3.5 R WR ist ein
kompaktes Weitwinkelobjektiv mit einer
Brennweite von 30 mm (dquivalent zu 24
mm KB), das insbesondere fiir die Land-
schaftsfotografie geeignet ist. Fujifilm zu-
folge ist es das am hadufigsten nachgefrag-
te GF Objektiv der User Community. Das
Objektiv ist kompakt und leicht, mit einer
angestrebten Gro3e und Gewicht dhnlich
dem GF45mmF2.8 R WR.

® Das Fujinon GF80mmF1.7 R WR ist das
Objektiv mit der héchsten Lichtstdrke im
GF-Objektivsortiment. Mit einer Brenwei-
te von 80 mm (aquivalent zu 63 mm KB) ist
es besonders flr Portrats sowie fir Szenen
mit wenig Licht geeignet. Die Bildqualitat
ist vergleichbar mit dem leistungsfahigen
GF110mmF2RLMWR, aber einengrof3eren
Bildwinkel bieten und kompakter sein.

120p) auf. Nutzer kénnen mit der integ-
rierten Bearbeitungsfunktion direkt in
der Kamera schneiden oder als Zeitlupe
ausgeben. Videos lassen sich auch tber
ein Smartphone oder Tablet mit ande-
ren teilen. Eine elektronische Bildstabili-
sierung, deren Herzstlick ein Gyrosensor
ist, gleicht unerwiinschte Kamerabewe-
gungen aus. Zudem ermoglicht die neue
HDR-Video-Funktion hochwertige Bild-
ergebnisse auch bei Szenen mit sehr ho-
hem Kontrast.

Videos in 4K/30p
und HDR mit
direkter Bearbei-
tungsmaglichkeit

Fujifilm X-T200 im Uberblick

® 24,2 Megapixel APS-C CMOS Sensor

® 4K/30p Videofunktion

@ HDR Video

® Schneller Autofokus mit
Gesichts-/Augenerkennung

® Serienaufnahme mit 8 Bildern
pro Sekunde

® dreh- und schwenkbarer 8,9 cm
(3,5 Zoll) Touchscreen mit
180 Grad Selfie-Funktion

® Elektronische Bildstabilisierung
(bei Video-Aufnahme)

® 20 Kreativ-Filter

® 11 Filmsimulations-Modi

® Gewicht: 370 Gramm

® Farben: Silber, Dunkelsilber,
Champagner-Gold

® UVP: 849 Euro

® Objektiv inklusive:
XC15-45mm F3.5-5.6 OIS PZ

G mounNT Lens Roadmap

23mm 35mm 45mm  50mm
(1Bmm} (2Bmm) (36mm) {d0mim)

O

Prime : - b

GF30==F3.5 R WR
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This is not the image of the final product. The roadmap Is as of January, 2020, Specifications are subject to change. The focal length in bracket s 35mm format equivalent.

Ubersicht der Objektive fiir das GFX-System der Fujifilm Mittelformat-Kameras

Emari 31



Neues fiir die Microsoft-Plattform

Xbox: »Gaming an jedem Ort«

2020 wird ein spannendes Jahr fir Games im Handel, neue
Konsolen kuindigen sich an. Xbox baut seine etablierten Services
aus und erweitert das Spielerlebnis. Gegen Ende des Jahres er-
scheint dann die Konsole Xbox Series X. CE-Markt sprach mit
Florian Liewer, Director Xbox (D/A/CH) uber die Aussichten

L
Florian Liewer

Herr Liewer, welche neuen Services rund

um Xbox sind fiir die Zukunft geplant und
wie entwickelt sich der Xbox Game Pass?

Der Xbox Game Pass erfreut sich grof3er
Beliebtheit in der Community, da er Spie-
lern mehr Freiheiten auf Konsole und PC
bietet. Xbox Game-Pass-Nutzer haben Zu-
griff auf Gber 100 Spiele, darunter alle neu-

Games-Charts

Das waren die erfolgreichsten
Videospiele in 2019

Den Spitzenplatz erfolgreich verteidigt:
»EA Sports Fifa 20« war im vergangenen
Jahr das meistverkaufte PC- und Konso-
lenspiel in Deutschland. Damit folgt es
seinem Vorgdnger: Ein Jahr zuvor konnte

schon »EA Sports Fifa 19« den Spitzenplatz
erobern, das in den Jahres-Charts 2019
immerhin noch auf dem neunten Platz
landet. Das gab der game - Verband der
deutschen Games-Branche auf Basis von
Daten von GfK Entertainment bekannt.
»Call of Duty: Modern Warfare« sicherte
sich 2019 den 2. Platz noch vor »Mario Kart
8 Deluxe« (Nintendo). Auf den weiteren
Platzen folgen die Nintendo-Titel »New
Super Mario Bros. U Deluxe«, »Pokémon
Schwert« und »Luigi’s Mansion 3«.
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en Titel der Xbox Game Studios am Tag der
weltweiten Veroffentlichung. Unsere Vi-
sion ist es, Gaming an jedem Ort, jederzeit
und fur alle Spielerinnen und Spieler zu er-
madglichen. Da spielt auch Project xCloud
eine entscheidende Rolle. Mit dem Strea-
ming-Service kdnnen Spieler die Xbox-Ga-
mes in diesem Jahr auf ihrem Smartphone
oder Tablet direkt aus der Cloud in ge-
wohnter Konsolenqualitét spielen. Azure-
Datenzentren in der Region sorgen dabei
flir nahtlose Kompatibilitat und flssiges
Streaming der Spiele.

Mit welchen Top-Titeln von Microsoft
kann der Handel in diesem Jahr rechnen?
Schon am 11. Mérz erscheint mit »Ori and
the Will of the Wisps« der zweite Teil des
mehrfach ausgezeichnetem Community-
Lieblings und am 24. Marz geht mit »Blee-
ding Edge« ein brandneuer Third-Person-
Actiontitel an den Start. Am 28. April folgt
»Gears Tactics«. Das Actionspiel erfreut

Immersives Gaming

Neue AOC-Monitore
mafgeschneidert fiir Gamer

Der Displayspezialist AOC bietet zwei
neue Gaming-Displays mit einer GroBe
von 27 Zoll an. Die Monitore aus der G2-
Serie kommen mit QHD-Auflésung (2.560
x 1.440 Pixel). Der AOC Q27G2U und das
Curved-Modell AOC CQ27G2U mit einer
dynamischen Kriimmung von 1500R bie-
ten alles fur ein immersives Spielerlebnis.
Beide Monitore sind mit VA-Panels ausge-
stattet. So geniel3en die Gamer dank einer
MPRT (Moving Picture Response Time) von
1 ms, einer Bildwiederholfrequenz von
144 Hz, AMD FreeSync, einem natirlichen
Kontrastverhaltnis von 3.000:1 (dreimal so
hoch wie bei TN- oder IPS-Panels) sowie
einer Abdeckung von 120 Prozent sRGB
und 90 Prozent AdobeRGB ein fllissiges
Spielerlebnis mit dynamischen, kristallkla-
ren Darstellungen in lebendigen Farben
und ohne Bewegungsunscharfen.

PC-Spieler mit rundenbasierter Strategie-
spiel-Mechanik und setzt dramaturgisch
zwolf Jahre vor dem ersten »Gears of War«
ein. Wer es abenteuerlicher mag, wirft ein
Auge auf die frischen Dungeon-Crawler-
Umgebungen in »Minecraft Dungeons«.
Neben Action-Krachern wie »Crossfire X«
und Story-Spielen wie »Tell Me Why« wird
2020 nattrlich der »Microsoft Flight Simu-
lator« ein absolutes Highlight. Die nachs-
te Generation unserer dltesten Spielreihe
bietet unglaublichen Realismus und visu-
ell beeindruckende Welten. Er wird defi-
nitiv die realistischste Simulation, die es
bisher gab. Und dann wére da noch »Halo
Infinite«, das gemeinsam mit Xbox Series
X zum Weihnachtsgeschdft in den Handel
kommt.

Was kénnen Sie uns schon heute zur
kommenden Xbox-Konsole Xbox Series X
verraten?

Xbox Series X erreicht in Bezug auf Leis-
tung, Geschwindigkeit und Kompatibili-
tat ein neues Level. Sie liefert Gaming in
4K- und 8K-Qualitat mit bis zu 120 fps und
arbeitet dank des modernen Industriede-
signs so leise und effizient wie keine ande-
re Konsole. AuBBerdem kdnnen Spieler mit
Xbox Series X ihre Lieblingstitel aus vier
Konsolen-Generationen weiterhin nut-
zen. All das bietet einen tiefen Blick in eine
Zukunft, in der Spielwelten so realistisch,
interaktiv und Uberraschend sind wie nie
zuvor. Mit Xbox Series X machen wir diese
Vision wahr. (dm)

WD-Festplatte

Speicherplatz satt
fiir Xbox-Gamer

Viele Xbox-Spieler kennen die Situation:
Neue Spiele ziehen erst einmal reichlich
Daten Uber das Internet nach und wer
einen Xbox Games Pass sein Eigen nennt,
ladt Spiele gleich komplett aus dem Netz
herunter. Der interne Speicherplatz der
Xbox ist da schnell erschopft. Eine externe

Losung mit schickem Design bietet Wes-
tern Digital mit der Festplatte WD_Black
D10 Game Drive fiir Xbox One. AuBerlich
ist das Gehduse dem Design einer Muni-
tionskiste mit Xbox-Aufdruck nachem-
pfunden. Im Inneren befindet sich eine
Festplatte mit 12 TB Fassungsvermdégen
(reicht fiir ca. 300 Spiele), die eine Daten-
Ubertragungsrate von bis zu 250 MB/s bie-
tet. Zusatzliches Verkaufsargument sind
drei Monate Xbox Game Pass Ultimate, die
flr einen nicht ndher definierten Zeitraum
im Lieferumfang enthalten sind.



Umsatze im Dezember 2019

Real um 0,8 Prozent hoher
als im Dezember 2018

Die Einzelhandelsunternehmen in Deutschland
setzten im November 2019 nach vorlaufigen
Ergebnissen des Statistischen Bundesamtes
(Destatis) real 0,8 Prozent und nominal 1,7
Prozent mehr um als im Dezember 2018

Beide Monate hatten je-
weils 24 Verkaufstage. Im

gesamten Jahr 2019 setzte der
deutsche Einzelhandel real 2,7
Prozent und nominal 3,3 Pro-
zentmehr um als im Vorjahr.
Der Einzelhandel mit Le-
bensmitteln, Getranken und
Tabakwaren setzte im Dezem-
ber 2019 real 1,4 Prozent we-
niger und nominal 0,2 Prozent
mehr um als im Dezember
2018. Dabei lag der Umsatz
bei den Supermérkten, SB-Wa-
renhausern und Verbraucher-
markten real um 1,4 Prozent
unter und nominal um 0,1 Pro-
zentlber dem des Vorjahres-
monats. Der Facheinzelhandel

mit Lebensmitteln setzte im
entsprechenden Vergleich real
1,3 Prozent weniger und nomi-
nal 1,1 Prozent mehr um.

Im Einzelhandel mit Nicht-
Lebensmitteln stiegen die
Umsatze im Dezember 2019
im Vergleich zum Vorjahres-
monat real um 2,0 Prozent und
nominal um 2,6 Prozent. Das
groBte Umsatzplus mit real
14,2 Prozent und nominal 14,5
Prozent erzielte der Internet-
und Versandhandel. Kalender-
und saisonbereinigt war der
Umsatz im Dezember 2019 im
Vergleich zum November 2019
real um 3,3 Prozent und nomi-
nal um 3,0 Prozent niedriger.

Veranderung gegeniiber dem Vorjahresmonat™

*in Prozent

Einzelhandel Dezember 2019 real  nominal
Insgesamt: 0,8 1,7
darunter:

Lebensmittel, Getranke, -1,4 0,2
Tabakwaren

davon:

Supermarkte, SB-/V-Markte -1,4 0,1
Facheinzelhandel mit Lebensmitteln -1,3 11
Nicht-Lebensmittel 2,0 2,6
darunter:

Textilien, Bekleidung, Schuhe -7 -4,9
Einrichtungsgegensténde, -0,2 -0,2
Haushaltsgerate, Baubedarf

Sonstiger Facheinzelhandel 0,2 -0,3
Kosmetische, pharmazeutische 2,1 33
und medizinische Produkte

Waren-/Kaufhiduser u. A. -5,6 -4,5
Internet- und Versandhandel 14,2 14,5

Bieten Sie lhren
Kunden mehr
Sicherheit,
entdecken Sie
die Vorteile der
ECO-Line!

lhr Projekt ist
unser Projekt ...

»Besuchen Sie uns in Ihrer Region
bei den Sonepar Partnertreffen in
Augsburg oder Hannover, auf der
ElectronicPartner in Dusseldorf
oder dem Euronics-Kongress in
Leipzig.”

Frank Kammer,
TPM-Manager Security

,A
L/
MONACOR




Konjunkturbericht CE-Handel Januar 2020

Gros der Firmen zufrieden mit der Geschaftslage

(wm) 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 Januar 2020

Einzelhandel

Die Ergebnisse des Ifo-Konjunkturtests fiir Januar
lassen erkennen, dass sich die Geschaftslage
gegeniiber Dezember 2019 nicht wesentlich ver-
andert hat. 11 Prozent der Testfirmen mit einer
nach eigenen Angaben guten Geschdftslage
standen aktuell 19 Prozent mit einer schlechten
Geschaftslage gegeniiber. Das Gros der Firmen,
namlich 70 Prozent, waren mit ihrer Geschafts-
lage zufrieden.

Allerdings konnten auch diesmal, dhnlich wie
schon im Dezember, die entsprechenden
Vorjahresumsdtze haufig nicht erreicht werden,
und zwar diesmal von 43 Prozent der Testfirmen.
24 Prozent der Firmen erzielten allerdings auch
ein Umsatzplus. Der Firmensaldo, das ist
bemerkenswert, war aktuell mit minus 19
Prozent wesentlich kleiner als im Januar 2019
(minus 51 Prozent).

Die Lagerbestande erwiesen sich im Urteil der
Firmen zwar immer noch haufig als verhaltnis-
maBig grol3, mit 29 Prozent der Firmen allerdings
etwas weniger haufig als in den Vormonaten.

Per Saldo 36 Prozent der Testteilnehmer wollen
bei ihren Bestellungen in den ndchsten drei
Monaten, verglichen mit den Bestellungen im
vergleichbaren Vorjahreszeitraum, weiterhin den
Rotstift ansetzen.

Hatten im Dezember noch 42 Prozent der
Meldefirmen von Preissenkungen berichtet, so
waren es zu Beginn des neuen Jahres mit 34
Prozent zwar deutlich weniger, aber doch noch
recht viele. Der CE-Einzelhandel steht damit seit
langem vom Wetthewerb her unter spiirbarem
Preisdruck. Auch in den nachsten drei Monaten
wollen (miissen) weiter 39 Prozent der Firmen
den Rotstift ansetzen.

Zwar rechnen 16 Prozent der Firmen mit einer
Geschaftsbelebung in den ndchsten sechs
Monaten, doch sind gleichzeitig 43 Prozent der
Firmen pessimistisch gestimmt. Gegentiber den
Vormonaten hat sich allerdings der entsprechen-
de Firmensaldo (minus 27 Prozent) tendenziell

etwas verringert. Der Ifo-Geschaftsklimaindex ist -

mit minus 18,8 Indexpunkten geringfiigig kleiner
als der von Dezember 2019 mit minus 21,9.
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GroBBhandel

Der FachgroBhandel beurteilte seine Geschafts-
lage im Januar durchwegs als befriedigend. 17
Prozent der Testfirmen mit einer guten standen
ebenfalls 17 Prozent mit einer schlechten
Geschaftslage gegeniiber. Damit ist das auBer-
gewdhnlich schlechte Ergebnis von Dezember
groBteils wieder ausgebiigelt. Zum Vergleich: Vor
einem Jahr meldetet der GroBhandel bemerkens-
werte 54 Prozent »Gut-Stimmenc.

Die obige Feststellung, dass der Januar fiir den
GroBhandel um einiges besser lief als der
Dezember wird durch die Angaben iiber die
Umsatzentwicklung bestatigt: Konnten im
Dezember 87 Prozent der Testfirmen die
entsprechenden Vorjahresumsatze nicht
erreichen, so hielten sich diesmal Firmen mit
Umsatzplus und Firmen mit Umsatzminus
(jeweils 40 Prozent) die Waage.

Die Lagerbestande des FachgroBhandels sind
chronisch iiberhght, jedenfalls bei einem GrofSteil
der Testteilnehmer, und zwar aktuell bei nahezu
zwei Fiinfteln. Allerdings denkt man insgesamt
nicht an eine Orderkiirzung in den nachsten drei
Monaten. Zwar beabsichtigen 17 Prozent der
Firmen, ihre Einkdufe zu drosseln; diesen Firmen
stehen aber ebenso viele gegeniiber, die ihre
Einkdufe ausweiten wollen.

Gab es in den Vormonaten beim Ifo-Konjunktur-
test — auBBer September 2019 — noch teilweise
Unternehmen, die von Preissteigerungen
gesprochen hatten, so gingen im Berichtsmo-
nat Januar samtliche Ifo-Testteilnehmer von
unveranderten Verkaufspreisen aus. Auch fiir
die ndchsten drei Monate erwarten die Firmen
im GroBhandel mit Consumer Electronics
stabile Verkaufspreise.

Die Geschaftserwartungen der Testfirmen fiir die
nachsten sechs Monate haben sich gegeniiber
November und Dezember spiirbar verbessert. 37
Prozent der Firmen mit einer positiven Erwartung
stehen aktuell nur 17 Prozent gegeniiber, die
eher pessimistisch gestimmt sind. Im Dezember
hatte dieser Firmensaldo noch bei minus 35
Prozent, vor einem Jahr im Januar allerdings
dhnlich hoch bei 15 Prozent gelegen.



Ladeinfrastruktur fiir E-Autos

EHI-Leitfaden »Elektro-
mobilitat im Handel 2020«

Bis 2030 gehen Marktexperten von zehn
Millionen Elektrofahrzeugen in Deutsch-
land aus, die mit Energie versorgt werden
miissen. Das Angebot von offentlich zu-
ganglichen Lademdglichkeiten fiir E-Autos
muss noch stark ausgebaut werden. Der
Handel mit seinen Stellpldtzen kann hier
eine Schlusselrolle einnehmen und neue
Geschéftsbereiche entwickeln. »Nach der
EU-Gebdaudeeffizienzrichtlinie muss der
Handel ab Marz 2020 fiir seine neuen und
grundlegend sanierten Handelsgebaude
mit mehr als zehn Stellplatzen mindestens
einen Ladepunkt einrichten«, so Laura
Fleischmann, Projektleiterin E-Mobilitat
beim EHI. »Ab 2025 sind auch bestehende
Handelsgebdude mit mehr als 20 Stellplat-
zen zum Aufbau von Ladepunkten ver-
pflichtet.« Der Leitfaden »Elektromobilitat
im Handel 2020 - Orientierungshilfe fir
den Aufbau von Ladeinfrastruktur« gibt
einen detaillierten Einblick in die Prozesse:
Von der Entscheidungsfindung der Unter-
nehmensstrategie und der Zielsetzung
des Angebots an Ladeinfrastruktur, Uber
die Bedarfsanalyse sowie der Standort-
analyse wird erldutert, welche Technik
unter bestimmten Voraussetzungen ge-
eignet ist und auf welche baulichen An-
forderungen geachtet werden muss. Auch
Maoglichkeiten zur Abrechnung des Lade-
stroms und Forderung werden erklart.
Die Autoren unterscheiden zwischen drei
Szenarien: Das »Basic-Szenario« erfillt die
gesetzlichen Mindestanforderungen. Das
»Smart-Szenario« setzt auf mehr und leis-
tungsstarkere Ladepunkte als vom Gesetz-
geber gefordert. Die zukunftsorientierte
Strategie »Future« bietet ein noch breite-
res Angebot an Lademdoglichkeiten, was
héhere Investitionen mit sich bringt, aber
auch neue Kundschaft anspricht. Flr den
stationdren Handel bedeutet der Ladeser-
vice eine zusétzliche Abgrenzung zum On-
line-Handel: mit gréerer Kundenbindung
und folglich erhohter Einkaufsfrequenz
bei bestimmten Kundengruppen.

Riicksendungen

Gesetz gegen Retouren-
Vernichtung im Online-Handel

Am 12. Februar hat das Bundeskabinett
eine Neufassung des Kreislaufwirtschafts-
gesetzes verabschiedet. Handler werden
dazu verpflichtet, Waren benutzbar zu
halten und sich an den Entsorgungskos-
ten zu beteiligen. Der Handelsverband
Deutschland (HDE) kritisiert diese »Ob-
hutspflicht« als Gberflissig: »Der Handel
setzt schon heute aus Kostengriinden
alles daran, die Zahl der Riicksendungen
von Waren durch die Kunden so gering
wie moglich zu halten. Nur in Ausnahme-
fallen wird zurlickgegebene Ware, die so
stark verschmutzt oder beschadigt ist,
dass der Handel die Ware nicht mehr in
Verkehr bringen oder spenden kann, ver-
nichtet«, sagt HDE-Hauptgeschaftsfiihrer
Stefan Genth. Mit neuen Berichtspflich-
ten fiir diese Waren baue das Bundesum-
weltministerium zusatzlich birokratische
Hirden fir den Handel auf, ohne dass
klar sei, was am Ende mit den Daten pas-
sieren soll. Der Bitkom-Verband regt an:
Dort, wo sich die Weiterverwendung aus
Kostengriinden nicht lohnt, wirtschaftli-
che Anreize zu schaffen. So kdnnte etwa
das Spenden retournierter Waren fir
die Handler deutlich attraktiver gestal-
tet werden. »Heute ist die Spende eines
nicht wiederverkaufsfahigen Non-Food-
Artikels teurer als seine Vernichtung, da
eine solche Spende der Umsatzsteuer
unterliegt«, so der Bitkom. »Wenn es die
Bundesregierung mit der Nachhaltigkeit
im Handel ernst meint, sollte die Umsatz-
steuer fiir diese Spenden schnell abge-
schafft werden.«

Der Verkaufs-Code

Erfolgsgeheimnisse
der weltbesten Verkaufer

Das Buch »Der Verkaufs-
Code« im Midas Verlag
zeigt, wie die erfolgreichs-
ten Verkdufer der Welt
ticken und richtet sich an
alle, die etwas verkaufen
wollen.  Entstanden in
mehrjdhriger Arbeit, baut
das 256 Seiten starke Buch
auf einer umfangreichen Vergleichsanaly-
se. Hinzu kommen Interviews mit einigen
fihrenden Verkaufsprofis weltweit. Sie
lassen uns an ihrer personlichen Sicht der
Dinge teilhaben und erldutern die Riick-
schlUsse, die sie aus jahrelanger Erfahrung
in Unternehmen wie Adidas, Cisco, Cla-
rify, Deliotte, GSK, JP Morgan, Microsoft,
Oracle oder Vodafone gezogen haben.
Die Autoren prasentieren eine griindliche
Untersuchung der Verhaltensweisen von
Verkaufern und zeigen, was diese wirklich
antreibt und mit welchen Denkweisen
und Methoden sie Erfolge erzielen.

VERKAUFS
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'c mationsgemeinschaft Consumer
Electronics e. V. samt ihrer institutio-

nellen Mitglieder. Der Bezug der Zeitschrift ist im

jew. Mitgliedsbeitrag enthalten

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 4/2020: Die Auslieferung der
nachsten Ausgabe beginnt am 31. Marz 2020.
Die Zustelldauer betrdgt drei Werktage.
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