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Warum die IFA in diesem Jahr
fur Handler so wichtig ist

F Ur Fachhéndler ist der Besuch
der IFA in diesem Jahr so
wichtig wie nie zuvor. Denn
vom 6. bis 11. Septem-
ber geht es auf der Messe
unterm Funkturm um nichts
Geringeres als um die Zu-
kunft des Handels. Stichwor-
te sind Digitalisierung, Kinst-
liche Intelligenz, mobile Gerdte
fir die Zukunftsnetze in 5G, in-
novative Bildschirmtechniken, 360-Grad-
Sound und drahtloses Musik-Streaming
aus Vinylrillen. Handler, die sich nicht vor
Ort in Berlin fir die spannenden Messe-
Highlights interessieren, sondern statt-
dessen die aktuellen Trendthemen zuhau-
se am POS verschlafen, werden meiner
Meinung nach keine Zukunft haben.

Vor allem die Themen Digitalisierung
und Kiinstliche Intelligenz gehéren zu den
Mega-Trends der IFA 2019. Entsprechend
stolz sind die Messemacher auf ihre Aus-
stellung: »Die IFA ist die weltweit interna-
tionalste Messe fiir die digitale Industrie,
freut sich IFA Executive Director Jens Heit-
hecker.

Gleichzeitig betont der erfolgreiche
Messe-Chef, dass es typisch fir die IFA
sei, dass man nicht nur tber die neuesten
Technologien spreche: »Wir zeigen vor al-
lem, was diese Technologien den Konsu-
menten bringt und wie sie aus Sicht des
Konsumenten genutzt werden.«

Es ist genau diese Sichtweise auf den
Konsumenten, die sich auch Fachhand-
ler aneignen miussen. Das bedeutet: Von
der Messe lernen heilt, erfolgreich im
Geschéft zu bleiben. Denn auch Handler
mussen zeigen, was die neuesten Tech-

Lutz Rossmeis!

Amazons Marktmacht

Die IFH-Studie »Gatekeeper Amazon
- Vom Suchen und Finden des eige-
nen Erfolgswegs« analysiert die Han-
delsaktivitditen des Online-Riesen
und seinen Einfluss auf die Kaufent-
scheidungen der Konsumenten. Dem-
nach steigert Amazon seinen Einfluss
auf die deutsche Handelslandschaft.
Fast ein Drittel aller Umsatze im Non-
food-Bereich — egal ob online oder
stationdr - sind heute von Amazon
abhéangig. Sieben Prozent sind eigene
Umsatze, die Gibrigen 24 Prozent wer-
den direkt von Amazon beeinflusst —
zum Beispiel durch die Informations-
suche auf der Online-Plattform.

nologien ihren Kunden bringt
und wie diese Technologien
von ihren Kunden genutzt
werden kdnnen. Nur so set-
zen sich neue Produkte und
Entwicklungen erfolgreich
auf dem Markt durch und
werden zu neuen, gewinn-
bringenden Verkaufsschla-
gern.

Auch die Industrie ist gefordert. Kein
Mensch kann zufrieden sein, wenn
Deutschland im internationalen Digital-
Ranking lediglich Platz 53 von insgesamt
68 Staaten einnimmt, so wie das von Inter-
nations, einem sozialen Netzwerk fir Ex-
pats, kirzlich festgestellt wurde. Ein von
der EU-Kommission erstellter Index fur di-
gitale Wirtschaft und Gesellschaft (DESI)
legt zudem nahe, dass Deutschland auch
innerhalb der EU abgehangt ist. Ganz an
der Spitze stehen Danemark, Schweden,
Finnland und die Niederlande.

Die Situation beim Netzausbau ist nicht
viel besser. Kritiker bemdngeln: Wahrend
Regierungsmitglieder bereits von Flugta-
xis trdumen, kdmpfen viele landliche Re-
gionen in Deutschland noch mit riesigen
Funkléchern. Im europaweiten Vergleich
der Versorgung mit dem Mobilfunkstan-
dard 4G schneidet Deutschland schlech-
ter ab als Lander wie Polen und Albanien.
Lediglich 2,6 Prozent aller Breitbandan-
schlusse in Deutschland waren 2018 mit
Glasfaser verbunden - damit ist Deutsch-
land ein Glasfaser-Entwicklungsland.

Nun ist am 1. Juli der Startschuss fiir das
»Kompetenzzentrum Handel« gefallen,
mit dem gezielt kleine und mittlere Han-
delsunternehmen bei der Digitalisierung
unterstiitzt werden sollen - immerhin
ein kleiner Hoffnungsschimmer. Offenbar
hat das Bundesministerium fir Wirtschaft
und Energie als Initiator des Zentrums in-
zwischen auch erkannt, was auf der IFA
langst Allgemeingut ist. O-Ton aus dem
Ministerium: »Die Handelsbranche steht
vor einem grof3en Veranderungsprozess.
Ohne Digitalisierung wird es in Zukunft
nicht funktionieren.«

Mein Tipp: Kimmern Sie sich um lhre Zu-
kunft und besuchen Sie die IFA. Wir sehen
uns in Berlin.

Herzlichst lhr

Lutz Rossmeis|
CE-Markt Herausgeber

Innovation & Co-Innovation

Jens Heithecker, IFA Executive
Director der Messe Berlin

Neulich wurde ich gefragt, warum wir
bei der IFA stéandig Gber Innovation und
Co-Innovation sprechen. Ich gebe zu,
es geht um’s Geschaft — aber vorrangig
um lhr Geschéft. Innovationen sind der
Treiber fir lhr Geschaft. Nur mit neuen
Produkten konnen Sie Kaufinteresse
wecken und neue Preispunkte setzen.

Die IFA unterstitzt Sie hierbei mit vol-
ler Kraft: Wir bringen mehr Neues, mehr
Fachleute und mehr Medien fiir Produk-
te um das digitale Leben zusammen, als
jedes andere Ereignis in der Welt. Unse-
re IFA-Botschaften werden nicht von
Technologien  und
weit in die Zukunft
reichenden Visionen
gepragt, sondern von
konkreten Produkten,
die zum Saisonge-
schaft fir die Konsu-
menten in den Laden
bereitstehen werden.
Und vergessen wir
nicht: Noch immer Jens Heithecker
fokussieren die Ver- )
braucher ihre Wiinsche und Traume
auf die Zeit um Weihnachten und liben
damit erheblichen Einfluss auf Ihr Jah-
resgeschaft aus. Also, nehmen Sie die-
se Begeisterung fiir neue Produkte mit
nach Hause, lassen Sie sich inspirieren!

Was bedeutet Innovation dann? Gibt es
denn Neues? Lernen wir von den Mar-
keting-Gurus in Amerika, die in jedem
neuen Produktdesign, jedem neuen
Feature die Innovationen, den neuen
Nutzen, die neue Qualitat erkennen und
unermdidlich in die Markte tragen.

Fir diese ansteckende Energie sorgt
auch die IFA. Nicht nur im Prasentieren
der Innovationen, sondern auch im
Zusammenbringen der Innovatoren.
Kein Unternehmen, keine Branche kann
mehr aus sich allein Innovationen her-
vorbringen. Unsere vernetzte Welt ist
immer ein Zusammenspiel verschie-
dener Technologien und Markte. Eine
smarte Waschmaschine besteht min-
destens aus Waschtechnologien, Tele-
kommunikation und neuerdings Kiinst-
licher Intelligenz. Fir diesen Prozess
der Ubergreifenden Innovation haben
wir in der IFA den Begriff Co-Innovation
gepragt. Und gleichzeitig neue Platt-
formen geschaffen wie IFA Next, SHIFT
automotive und den [FA Summit.

Die IFA ist fur Sie vorbereitet. lhnen
wiinsche ich viel Erfolg auf der IFA und
im Geschaft.

Herzlich, lhr
Jens Heithecker
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Summer Convention
im Jubilaumsjahr

Euronics lud bereits zum neunten
Mal nach Mallorca zur Summer
Convention. Zum 50. Jubilaum der
Verbundgruppe reisten in diesem
Jahr besonders viele Mitglieder
und Industriepartner an. | Seite 10

Pflichttermin fiir
die Games-Branche

gamescom 2019 Vom 20. bis 24. August 6ffnet
Europas fiihrende Business-Plattform der Video-
spiel-Branche in KoIn ihre Tore. CE-Markt
sprach mit Tim Endres, Director gamescom

der Koelnmesse GmbH. | Seite 15

Heute die Welt von
morgen erleben

IFA 2019 Vom 6. bis zum 11.
September wird Berlin wieder
zum Hotspot der Branchen-
Innovationen. Uber die dies-
jahrigen Trends und Highlights
lesen Sie auf | Seite 16-17

Gut geriistet fiir die
Herausforderungen der Branche

Vestel In unserem Interview mit Ozcan Karadogan

berichtet der Geschéftsflihrer der Vestel Germany
GmbH unter anderem Uber die Neuheiten zur
kommenden IFA bei Toshiba TV und Sharp Home
Appliances. | Seite 20-21

CE-Markt-Expertenrunde:
Viel Potenzial mit Fitbit

Fitbit CE-Markt nutzte die
Euronics Summer Convention
in Mallorca, um mit Handlern
Uber ihre Erfahrungen im
Abverkauf von Wearables zu
sprechen. | Seite 24-25
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Michael
Gleich
Geschaftsfiihrer
United Imaging
Group

United Imaging

Die Fotofachhandelskoopera-
tionen Europafoto und Ring-
foto haben sich zu United
Imaging zusammengeschlos-
sen, um zukilinftig gemeinsam
am Markt zu agieren. Im Rah-
men der Gesellschafterver-
sammlung am 22. Juni wurde
die Umfirmierung der Ring-
foto GmbH & Co. Alfo Marke-
ting KG in die United Imaging
Group GmbH & Co. KG be-
schlossen. Nahezu alle existie-
renden Ringfoto-Handler wer-
den Teil der neuen Gruppe,
auch sind bereits viele Europa-
foto-Handler beigetreten. Im
Jahr 2020 wird ein gebin-
delter Foto-Umsatz von Uber
einer halben Milliarde Euro an-
visiert. Dazu Geschaftsfiihrer
Michael Gleich: »Der 2020
zu erwartende Umsatz wird
einem Marktanteil von rund 40
Prozent entsprechen, womit
die United Imaging Group der
mit Abstand stdrkste Vetriebs-
kanal der gesamten Foto-
branche sein wird.« Die Mar-
ken Ringfoto, Europafoto und
Photo Porst werden innerhalb
der neuen Gesellschaft unver-
andert fortgefiihrt. In diesem
Jahr feiert Photo Porst ihren
hundertsten Geburtstag. 114
Geschifte tragen heute die-
sen traditionsreichen Marken-
namen. Den neu geschaffenen
Bereich Vertrieb bei United
Imaging Ubernimmt Karsten
Tischer, ehemals Leiter Ein-
kauf/Verkauf von Europafoto.
AuBerdem wird dieses Jahr
wieder eine gemeinsame
Fotomesse ausgerichtet, die
vom 27. bis 29. September
in der Halle 12 der Niirnberg
Messe stattfindet. »Wir freuen
uns, dass uns so viele Europa-
foto-Mitglieder ihr Vertrauen
geschenkt haben und zukinf-
tig auf eine Zusammenarbeit
setzen«, so Michael Gleich.
»Damit sind die Weichen fir
die Zukunft optimal gestellt
und meine Mitarbeiter und
ich werden alles daran setzen,
dass diese positive Ausgangsi-
tuation fiir alle Mitglieder der
neuen Gruppe Vorteile und
Stabilitat mit sich bringtl«

Eben Sermon
Geschaftsfiihrer
eBay Deutsch-
land

eBay

Der Online-Marktplatz be-
geht sein 20-jahriges Jubila-
um in Deutschland. Es begann
im Sommer 1999, als eBay die
in Deutschland gegriindete
Auktionsplattform alando.de
Ubernahm. »Als einer der fru-
hen Pioniere hat eBay den On-
line-Handel in Deutschland in
den vergangenen 20 Jahren
gepragt und eine vollig neue
Maoglichkeit fur die Menschen
geschaffen, Gber alle Grenzen
hinweg miteinander in Kon-
takt zu treten und Dinge zu
kaufen und zu verkaufeng,
sagt Eben Sermon, Deutsch-
land-Chef von eBay. Zuletzt
hatte eBay einige Initiativen
gestartet, die das Einkaufs-
erlebnis fir Nutzer noch kom-
fortabler und inspirierender
machen sollen. Hierzu geho-
ren eine neue Bildersuche, die
Shopping-Plattform Catch fir
Young Value Shopper, der Lo-
gistik-Service eBay Fulfillment,
der Handlern die Zustellung
am nachsten Tag fir Kunden-
bestellungen bis 18 Uhr er-
mdglicht, sowie neue Vortei-
le fir eBay Plus-Mitglieder. Der
Shopping-Bereich eBay Every-
Day bietet versandkostenfreie
und schnelle Lieferung von
Alltagsprodukten. Auflerdem
plant eBay, seine neue Zah-
lungsabwicklung auf die hiesi-
ge Plattform auszuweiten.

Garmin

Fir den Herbst 2019 plant
Garmin die Eréffnung sei-
nes ersten Flagship-Stores in
Deutschland: in zentraler Lage
von Minchen, am weltbe-
kannten Viktualienmarkt. Auf
100 Quadratmetern und Uber
zwei Etagen wird Garmin sei-
ne vielfdltigen Produktwel-
ten prdsentieren. Die reichen
von Stralennavigationsgera-
ten und Dashcams Uber Out-
door-, Bike- Computer und
Golfprodukte bis hin zu Wea-
rables und Smartwatches.
Neben dem Verkauf will Gar-
min den Schwerpunkt auf Be-
ratung, Erfahrungsaustausch
und Service legen.

Dr. Ralf Vogt
Geschafts-
fiihrer Loewe
Technologies
GmbH

Loewe

Am 1. Juli hat die Loewe Tech-
nologies GmbH ein Insolvenz-
verfahren eroffnet. Der Insol-
venzverwalter Riidiger Weil3
hat daraufhin einen internatio-
nalen Verkaufsprozess einge-
leitet, um die Vermdgenswerte
und den Geschéaftsbetrieb von
Loewe an einen neuen Inves-
tor zu verauBBern. Zu den Ver-
mogenswerten zahlt auch der

Markenname, der an einen
Hauptglaubiger  verpfandet
wurde. Mogliche Investoren

sind bereits im Gesprach,
mehr als zehn Parteien haben
ihr Erwerbsinteresse bekundet.
»Wir freuen uns, dass samtli-
che Verfahrensbeteiligte eng
zusammenarbeiten, um eine
Investorenlosung fur Loewe
zu finden. Investoren haben
in der aktuellen Situation die
einmalige Chance, den Ge-
schéftsbetrieb von Loewe neu
auszurichten und dabei die ex-
zellente  Marktpositionierung
und Premiummarke zu nut-
zen«, so der Geschaftsfuhrer
von Loewe, Dr. Ralf Vogt.

Lothar
Hellmann
Prasident
IVEH

ZVEH

Die  Mitgliederversammlung
im Juli hat Lothar Hellmann
(Ehrenprasident Fachverband
Nordrhein-Westfalen) fiir eine
weitere Legislaturperiode als
Prasident bestatigt. Auch die Vi-
zeprasidenten Hans Auracher
(Vorsitzender Landesinnungs-
verband Bayern), Karl-Heinz
Bertram (Ehrenlandesinnungs-
meister  Niedersachsen/Bre-
men), Dr. Gerd Bohme (stv.
Landesinnungsmeister Sach-
sen-Anhalt), Thomas Biirkle
(Prasident Fachverband Baden-
Wirttemberg) und Christoph
Hansen (Prasident Fachver-
band Hessen/Rheinland-Pfalz)
wurden wiedergewdhlt.

Thilo Droge
Vertriebsleiter
Wertgarantie

Wertgarantie

Infolge der Loewe-Insolvenz
firchten Handler, auf mogli-
chen Reparaturkosten sitzen-
zubleiben, da sie die gesetz-
liche Gewahrleistung tragen
miussen. Wertgarantie erganzt
deshalb den Komplettschutz:
Bei allen jetzt verkauften Loe-
we TVs und Loewe-Gebraucht-
geréaten, flr die ein Komplett-
schutz abgeschlossen wird,
Ubernimmt Wertgarantie zu-
satzlich die gesetzliche Ge-
wahrleistung von 24 Monaten.
So greift der Komplettschutz,
wenn Loewe-Gerdte Schaden
aufweisen, die bereits zum
Kaufzeitpunkt vorhanden wa-
ren. »Wir wollen Elektro-Fach-
handler, die noch Loewe-TV-
Gerate verkaufen, damit unter-
stutzen«, sagt Wertgarantie-
Vertriebsleiter Thilo Droge.
»Wenn Ersatzteile fehlen soll-
ten und somit ein Austausch
des Gerats féllig wird, dann
kommt die Neukaufbeteili-
gung zum Tragen. Der Handler
kann dem Kunden dann ein Er-
satzgerat anbieten.

Pocket Guide

Kl-Funktionen machen aus
Haus- und Elektronikgeraten
schlaue Maschinen, die sich
selbst kontrollieren und ein-
stellen. Welche Vorteile das mit
sich bringt, zeigt

der Pocket Guide

Nummer 29 zum

Thema  Kinstli-

che Intelligenz.

Der marken- und
systemneutrale
Einkaufsberater

gibt Konsumen-

ten hilfreiche Er-

kldrungen  und
Gebrauchstipps.

Gleichzeitig st

der Pocket Guide

eine kompetente Beratungs-
und Abverkaufshilfe fir den
Fachhandel. Die bewahrte Rei-
he der Pocket Guides bringt
die gfu Consumer & Home
Electronics GmbH in Koopera-
tion mit dem Bundesverband
Technik des Einzelhandels e.V.
(BVT) heraus.
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Hartmut
Haubrich
Vorsitzender
Verwaltungsrat
Electronic-
Partner

ElectronicPartner

Am 16. Juli feierte Hartmut
Haubrich, Vorsitzender des
Verwaltungsrats der Electro-
nicPartner Handel SE, seinen
80. Geburtstag. Der studierte
Wirtschaftswissenschaftler trat
1970 in die Familiengesell-
schaft Karl Fr. Haubrich, der
heutigen Haubrich Zentrale
GmbH und Co. KG, ein und
griindete zusammen mit sei-
nem Bruder Edgar Haubrich
die Verbundgruppe Electro-
nicPartner. Seiner Heimatstadt
Dusseldorf ist Hartmut Hau-
brich in vielféltiger Weise ver-
bunden. Neben einer langjah-
rigen ehrenamtlichen Téatigkeit
im Prasidium der Industrie-
und Handelskammer enga-
gierte er sich besonders als
Vorsitzender des Kuratoriums
der Kaiserwerther Diakonie. Er
ist ein bekannter Disseldorfer
Mazen in den Bereichen Wis-
senschaft, Kultur, Soziales und
Sport. Besonders der Sport
und dessen Forderung liegen
Hartmut Haubrich am Herzen,
nicht zuletzt auf Grund seiner
eigenen erfolgreichen Karrie-
re als Wasserballspieler beim
Disseldorfer Schwimmclub.

Sennheiser

Am 1. Juli hat Sennheiser die
Mehrheitsanteile an der Dear
Reality GmbH erworben. Der
Experte flr Spatial-Audio-Al-
gorithmen und VR-/AR-Audio-
software wird als eigenstandi-
ges Unternehmen in Dussel-
dorf fortgefiihrt. Neben den
beiden Geschéftsfiihrern und
Grindern Achim Fell und
Christian Sander tritt als
dritter Geschéftsfihrer Uwe
Cremering ein, bei Sennhei-
ser verantwortlich fir Ambeo
Immersive Audio. »Flr uns ist
3D-Audio die Zukunft. Senn-
heiser arbeitet mit Ambeo in
allen Immersive-Audio-Berei-
chen von der Aufnahme Uber
das Mixing und Processing
zur Wiedergabe, erklart Co-
CEO Dr. Andreas Sennheiser.
Dabei ist Audiosoftware ein
wichtiger Baustein, besonders
fur VR-/AR-Anwendungen.«
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Christoph
Kraus
Geschaftsfiihrer
(Canton

Canton

Zum 1. Juni wurde Christoph
Kraus in die Geschéftsfiihrung
der Canton Elektronik GmbH +
Co. KG berufen. Firmengriin-
der Giinther Seitz wird durch
seine beratende Tatigkeit und
als Mitinhaber die Entwicklung
von Canton weiterhin be-
gleiten. »lch freue mich, dass
mein Schwiegersohn Chris-
toph Kraus die Geschaftslei-
tung Gbernommen hat und er
die Erfolgsgeschichte unseres
Familienunternehmens  wei-
terschreiben wird«, so Guinther
Seitz. Kraus ist studierter Be-
triebswirt. Zuletzt arbeitete er
als Senior Manager im Wert-
papierbereich einer groBen
deutschen Bank in Frankfurt
am Main.

Varta

Der Batteriehersteller Varta AG
kauft das Geschaft mit Varta
Consumer Batteries vom US-
Unternehmen Energizer. Zum
Portfolio gehdren Batterien,
Akkus, Ladegerdte, Powerbanks
und Leuchten, mit der Haupt-
produktion in Dischingen. Im
Geschéftsjahr 2018 betrug der
Umsatz rund 300 Millionen
Euro. Mit der Akquisition wer-
den die weltweiten Varta-
Markenrechte unter dem Dach
der Varta AG vereint.

Ferhat Avci
AufBendienst
Westdeutsch-
land bei
Wertgarantie

Wertgarantie

Neu im Vertriebsteam von
Wertgarantie ist Ferhat Avci.
Der 52-Jdhrige betreut den
Fachhandel im Westen von
Deutschland und ist dort im
Raum Dusseldorf bis Leer und
von Xanten bis Bielefeld unter-
wegs. Ferhat Avci blickt auf
mehr als 30 Jahre Erfahrung
im Einzelhandel zurlick.

Sieglinde
Roberts
Senior Sales
Managerin
Rakuten
Marketing

Rakuten

Sieglinde Roberts ist Senior
Sales Managerin bei Rakuten
Marketing in DACH. Sie be-
richtet an Stefan Bernauer,
Director DACH, und arbeitet
vom Standort Miinchen aus.
Zu ihren Aufgaben gehoren
der strategische Aufbau neuer
sowie die Pflege bestehender
Kundenbeziehungen und Key
Accounts im wichtigen deut-
schen Markt. Roberts bringt
mehr als zehn Jahre Branchen-
erfahrung im internationalen
Online-Marketing und Key Ac-
count Management mit. So
war sie auch im Sillicon Valley
in den USA tdtig. Zuletzt arbei-
tet sie unter anderem bei eBay
Advertising, Vionic Shoes und
Zazzle.

Alexander
Dallmann
Regionalbe-
treuer Berlin,
Hessen, NRW
bei assona

assona

Mit Benjamin Winterstein
und Alexander Dallmann hat
das Vertriebsteam von Versi-
cherungsdienstleister assona
im Juni tatkraftige Unterstit-
zung bekommen. Die neu-
en Regionalbetreuer verstar-
ken das insgesamt flinfkopfige
Team um Vertriebsleiter Guido
di Blasi beim Vertrieb der as-
sona-Schutzbriefe und -Ga-
rantien im Elektronikfachhan-
del. Dallmann Ubernimmt die
Regionen Berlin, Hessen und
Nordrhein-Westfalen. Winter-
stein verantwortet in glei-
cher Position den Sudwesten
Deutschlands.

Benjamin
Winterstein
Regionalbe-
treuer Siid-
westen bei
assona

Clive Alberts
President
Verbatim
EUMEA

Verbatim

Die Mitsubishi Chemical Cor-
poration wird ihre Speicher-
medien-Sparte an die taiwa-
nesische CMC Magnetics Cor-
poration Ubertragen. Zu der
Sparte gehdren unter anderem
die Bereiche optische Disks
und USB-Flash-Laufwerke. »Wir
bekommen bei  Verbatim
einen dynamischen neuen In-
haber, der zum Wachstum
unseres Unternehmens und
zur Starkung unserer starken
Positionierung in der Speicher-
branche beitragen wird, aber
auch unsere Infrastruktur und
unsere lokale Vertriebs- und
Marketingexpertise zur Expan-
sion in neue Bereiche nutztk,
kommentiert Clive Alberts,
President Verbatim EUMEA.

Sound United

Das US-Unternehmen Sound
United mochte die Marken
Onkyo, Pioneer, Pioneer Elite
und Integra von der japani-
schen Onkyo Corporation
Gbernehmen. Ausgenommen
sind die Bereiche Digital Life
und Embedded Audio. Bislang
gibt es hierzu nur eine vorlau-
fige Vereinbarung. Sollte der
Deal zustande kommen, wiir-
de die Muttergesellschaft von
Denon, Marantz, Polk Audio,
Definitive Technology, Heos,
Classé und Boston Acoustics
ihr Portfolio um weitere Au-
dio-Marken erweitern.

Aus der Branche

Sie wollen immer auf
dem Laufenden sein? Der
Newsletter von CE-Markt
informiert Sie regelmaRig
Uiber 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.




Smart-Methode

Wie Fachhandler im Online-Marke-
ting ihre Ziele smart erreichen

Die Smart-Methode bietet Handlern die Chance, Online-Projekte
einfach zu organisieren. Bonuspunkt: Damit organisieren sie auch
andere Projekte und Kampagnen ubersichtlich und effektiv

S mart! Gebe ich das Wort in
die Suchmaschine ein, er-
halte ich Giber 5,5 Milliarden
Aufrufe. Auf der ersten Seite
zeigt mir Google allerdings
nur den kompakten Klein-
wagen und die ndchsten
Autohandler an.

Smart, das heif3t clever, gewitzt,
sagt der Duden. Und das ist die
gleichnamige Methode tatsach-
lich, wenn man sie richtig anwendet. Und
darum geht es: Fir jedes Online-Projekt
brauchen Sie eine Moglichkeit zur Erfolgs-
kontrolle, denn damit kdnnen Sie abschat-
zen, ob die MalBnahmen, die Sie ergreifen
fruchten oder ob Sie Verbesserungen
vornehmen miussen. Dabei hilft Ihnen die
Smart-Methode.

In fiinf Schritten zum
smarten Projektmanagement

Das sind die fiinf Schritte fiir ein
smartes Management in lhrem Shop:

1. Specific (genau beschrieben)
2. Measurable (messbar)
. Attainable (erreichbar)

. Relevant (wichtig)

vt bW

. Timed (zeitlich bestimmt)

Lassen Sie uns dazu kurz klaren, was die
Smart-Methode ist und ein Beispiel fiir die
Anwendung finden. Zunéachst also: Was
ist die Smart-Methode? Jeder Buchstabe
steht fur einen der flinf wesentlichen Kri-
terien. S fur spezfisch, M flir messbar, A fir
Attainable, also erreichbar, R fur relevant
und schlieBlich T fur terminiert, also zeit-
lich festgelegt.

Doch was heif3t das nun? Schauen wir uns
die Schritte genauer an. Zuerst ist es wich-
tig, klare Ziele zu formulieren. Oft machen
Manager den Fehler, Aufgaben statt Ziele
zu beschreiben. Konkret: Wir brauchen
einen Instagram-Account. Das ist eine Ab-
sichtserklarung, aber kein Ziel. Besser: Ab
dem Ersten des Folgemonats ist der In-

Sebastian Schmidt

stagram-Account eingerichtet
und ein Posting-Plan fiir den
Monat wurde erstellt.

Kommen wir zu Schritt
Zwei: Machen Sie |hr Ziel
messbar. Views, Follower
und Reposts zdhlen Sie ganz
einfach. Haben Sie zuvor einen
Zielwert festgelegt, ist schnell
klar, ob Sie Ihr Ziel erreicht ha-
ben. Doch oft ist es sinnvoller,
eine qualitative Messung vorzunehmen.
Auch die sollten Sie vor Beginn des Pro-
jekts festlegen. Definieren Sie dazu bei-
spielsweise einen Vorher-Nachher-Ver-
gleich oder einen gewiinschten Zustand.
Im Instagram-Beispiel heil3t das: Ist der Ac-
count rechtzeitig eingerichtet, haben Sie
das Ziel erreicht. Im Posting-Plan werden
am besten weitere, messbare Kriterien
festgelegt, um den Erfolg zu zeigen.

Attainable, also erreichbare Ziele zu set-
zen, ist so banal wie wichtig. Stellen Sie
1.000 Instagram-Follower in zwei Mona-
ten als Ziel auf, werden Sie sich in der Um-
setzung womoglich bald die Zahne aus-
beilen. Abgesehen davon, driicken 1.000
Follower keinen Mehrwert an sich aus.

Und das bringt uns direkt zum vierten
Punkt. Ist Ihr Content, ihre MaBhahme re-
levant fiir die Zielgruppe und damit auch
fir Sie? Von 1.000 Followern bekommen
Sie erstmal nichts. Haben Sie allerdings
1.000 Leute, die lhnen regelmaBig reges
Feedback zu Aktionen und Fragen geben
oder die fir Sie aktiv werden, dann profi-
tieren Sie direkt.

Bleibt als wichtiger Punkt der Termin fir
das Ende des Projekts. Legen Sie auch das
konkret fest. Gegebenenfalls macht es (ib-
rigens Sinn, Zwischenziele zu definieren,
gerade bei komplexen Projekten.

Dann wird es wirklich spannend. Denn
am Schluss geht es in die Analyse und
Sie kdnnen kldren, wo Sie noch weiteren
Handlungsbedarf sehen, welche Manah-
men Sie weiter testen wollen und wie Sie
profitieren kdnnen. Anders gesagt: Nun
beginnt das smarte Spiel von vorne.

Fazit: Mit dieser Methode bekommen Sie
ein Management-Werkzeug mit echtem
Mehrwert an die Hand.
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Made in Germany

Fur WERTGARANTIE eine
Herzensangelegenheit:

Wir gratulieren
EURONICS zu 50 Jahren
leidenschaftlichem
Elektronikverkauf,

Einfach. Gut. Geschiitzt.
WERTGARANTIE bedankt sich fir die
gute und langjahrige Zusammenarbeit.

Wir wiinschen weiterhin viel Erfolg flr
die nachsten 50 Jahre im EURONICS
Fachhandelsmarkt. Alles Gute!

Ihr Spezialist fir Gerdteschutz und Garantieversicherung
fur alles, was einen Akku oder Stecker hat.
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1.500 Produkte kdnnen gemietet werden

Saturn-Mietservice in allen
stationaren Markten verfiigbar

Der seit Anfang 2018 bereits im
Saturn-Onlineshop verfligbare Miet-
service wird nun auf alle stationdren
Saturn-Markte im Bundesgebiet ausge-
weitet. Damit ergdanzt Saturn in Zusam-
menarbeit mit dem Berliner Miet-
spezialisten Grover seine stationdren
Kauf- und Finanzierungsangebote um
den Trend von Mietmodellen.

Rund 1.500 Produkte aus den Katego-
rien Smartphones, Tablets, TV und HiFi,
Kameras, Gaming und VR, Wearables,
Smart Home und Computer stehen fir
den Mietservice zur Verfigung. »Miet-
modelle liegen voll im Trend, denn
sie bieten maximale Flexibilitat. Und
genau diese Flexibilitat schdtzen unse-
re Kunden sehr. Daher ist es nur kon-
sequent, unseren Mietservice auch auf
unsere Markte zu erweitern und dort
neueste Technik im Mietmodell direkt
zum Mitnehmen anzubieten«, betont
Christoph Geiselmayr, Vertriebsleiter
von Saturn.

Den Mietvertrag schlieft der Kunde
mit Grover ab. Die monatliche Miete
betrdagt einen geringen Teil der regula-
ren Anschaffungskosten. Eine Kaution
wird nicht erhoben. Die Abrechnung
erfolgt monatlich im Voraus, im Miet-
preis inklusive sind die kostenlose
Lieferung und Ricksendung. Zudem
Ubernimmt Grover im Schadensfall
90 Prozent der Reparaturkosten. Auf
Wunsch kann das gemietete Gerdt auch
gekauft werden.

Ceconomy schlieBt Verkauf des
9-Prozent-Anteils an Metro ab

Im September 2018 hatte die EP Glo-
bal Commerce Il GmbH in einem ersten
Schritt bereits 3,6 Prozent der Metro-
Anteile von Ceconomy libernommen.
Ende Juni hat EP Global nun die damals
vereinbarte Call-Option zur Ubertra-
gung der verbleibenden 5,4 Prozent
der Anteile gezogen. Uber den Kauf-
preis wurde Stillschweigen vereinbart.
Die Ceconomy AG wird weiterhin mit
rund ein Prozent an der Metro beteiligt
sein. Dieser verbleibende Anteil wird
aus steuerlichen Griinden mindestens
bis zum 30. September 2023 gehalten.
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assona

»Die Leute wollen etwas reifSen«

Der Fachhandel ist tot? Keineswegs! Das sagt Guido di Blasi,
Vertriebsleiter beim Elektronik-Schutzbriefanbieter assona.
Jeden Tag sieht der 41-Jahrige, wie sich Shop-Besitzer und
Angestellte ins Zeug legen, um ihre Kundenschaft von sich

und ihren Dienstleistungen zu liberzeugen. Im Interview verrat

di Blasi, was er und sein Team daftir tun, den Elektronik- und
TK-Fachhandel beim Verkauf zu unterstiitzen und welche Vorteile
stationdre Handler gegentiber dem Internet ausspielen kénnen

Herr di Blasi, wie schdéitzen Sie die

aktuelle Lage des stationdren Elektronik-
und TK-Fachhandels ein?

Lange Zeit hiel3 es ja, der Online-Handel
werde dem Fachhandel den Rang ablau-
fen, wenn nicht sogar den Garaus machen.
Inzwischen sehen wir aber etwas anderes.
Die Branche spirt einen Ruck, ein Wach-
ritteln. Der Fachhandel will und kann et-
was bewegen. Das sehe ich jeden Tag aufs
Neue, wenn ich unsere Partner im Schutz-
briefvertrieb, also die niedergelassenen
Fachhandler, besuche.

Woran machen Sie diesen Ruck denn fest?
Man spirt, dass die Menschen am POS mo-
tiviert sind, dass sie sich auch motivieren
lassen wollen. Unser Auflendienst-Team
veranstaltet regelmaBig Verkaufsschulun-
gen. Wir merken hier ganz deutlich, dass
die Leute etwas reillen und sich nicht hin-
ter der Ladentheke verstecken wollen.
Ende Mai war ich zum Beispiel bei der
aetka-Messe in Chemnitz, einem beliebten
Gipfel fir Telekommunikationshandler.
Das Ganze fand an einem sonnigen, tollen
Wochenende statt und es war viel los. Die
Teilnehmer hétten auch zu Hause bleiben
und das schone Wetter geniel3en kénnen.
Stattdessen haben sie Workshops besucht
und sich gegenseitig ausgetauscht. Die
Stimmung war einfach grof3artig. Das zeigt:
Da bewegt sich etwas.

Welche Tipps geben Sie Ihren Workshop-
Teilnehmern denn mit auf den Weg,

um noch erfolgreicher zu verkaufen?
Jeder Mensch ist anders. Das heif3t auch:
Jeder Verkaufer ist anders. Wir bei assona
schulen deshalb ganz individuell und ge-
hen auf jeden personlich ein. Was fiir den
einen funktioniert, klappt nicht unbedingt
auch bei seinem Nachbarn. Fest steht aber:
Nur, wenn du selber von dir und deiner
Produktpalette liberzeugt bist, kannst du
auch bei deinen Kunden etwas bewegen.

Was ist fiir Sie das A und O beim Verkauf?
Das ist immer noch das Lacheln. Lachle
und nimm deinen Kunden mit seinen
Bedurfnissen wahr und ernst. Denn nur,
wenn du gut zuhorst, wirst du am Ende
auch wissen, was dein Kunde wirklich be-
nétigt. Wichtig fur den Erfolg ist sicher
auch, sich vom Wettbewerb - sei es der

Guido di Blasi
Vertriebsleiter
von assona

stationdren Konkurrenz oder der im Netz
- abzuheben. Das geht zum Beispiel durch
Service und Aktionen. Wenn du deinen
Kunden etwas bietest, dann kommen sie
auch zu dir ins Geschaft.

Was wiirden Sie Ihren Kunden denn

bieten, wenn Sie einen Handy- oder
Elektronik-Shop hdtten?

Das kommt ganz darauf an, wo sich der
Shop befinden wiirde. Auf der aetka-Mes-
se habe ich den Motivationstrainer Robert
van de Velde kennengelernt. Er sagt, man
solle verriickt sein, verbluffen und ein
Feuerwerk machen. Das geht zum Bei-
spiel, wenn du in deinem bayrischen Shop
Tracht trdgst und jedem Kunden eine Bre-
zel in die Hand driickst.

Wir sind weiter neugierig: Was wadire fiir
Sie als Shop-Besitzer das Entscheidende?
Am wichtigsten ist doch, dass du dich und
deinen Shop vermarktest und deine Dienst-
leistungen damit verschmelzen. Was den
Fachhandel ausmacht, sind nicht die Pro-
dukte, die in den Regalen stehen. Es ist die
Person, die dasteht und dir hilft, die SIM-
Karte ins Handy zu bekommen oder es
einzurichten. Der Fachhandler vor Ort hat
einen entscheidenden Vorteil: Er kann
jeden Kunden personlich in Empfang neh-
men, ihm sagen, dass er sich schon mal
hinsetzen kann und dass er gleich beraten
wird. Er kann ihm einen Kaffee anbieten
und so Wertschatzung entgegenbringen.
Das kann das Internet nicht. Im Prinzip ist
es egal, was du anbietest: Frisch gebriihten
Espresso, die passende Finanzierung, den
Schutzbrief mit 24-Stunden-Austausch,
Brezeln oderTracht, Hauptsache, duschaffst
flir deine Kunden Mehrwert. Dann hast du
die Chance, dich vom Wettbewerb abzu-
heben und am Markt zu Gberleben.



GfK-Analyse zu Streaming und Video-on-Demand

Netflix & Co: Nutzerzahlen steigen weiter

Im ersten Quartal 2019 nutzten in Deutschland rund 22,7 Millionen Personen kostenpflichtige
Video-Streamingdienste wie Amazon Prime Video, Netflix oder Maxdome (plus neun Prozent
im Vergleich zum Vorquartal). Das zeigen aktuelle Ergebnisse aus der GfK-Marktforschung

D er Markt fur kostenpflichtige Video-
Streamingdienste in Deutschland
wachst weiter dynamisch. Innerhalb des
SVOD-Marktes (Abo-basiertes Subscrip-
tion-Video-on-Demand), der sich aktuell
noch stark auf die beiden gro3en Player
Netflix und Amazon Prime konzentriert,
wurden von Januar bis Marz 2019 etwa
1,4 Milliarden Abrufe getatigt. In diesem
Zeitraum verbrachten rund 22,7 Millionen
Personen ab 14 Jahren im Durchschnitt 1,2
Milliarden Stunden auf SVOD-Plattformen.

Aktuell werden SVOD-Angebote noch
viel von jungen Menschen genutzt. Rund
60 Prozent der SVOD-Nutzer entfallen
auf die Zielgruppe der 14 bis 39-Jahrigen.

Euronics Trendmonitor 2019

Allerdings zeichnet sich im Zeitverlauf
eine Verdnderung ab. Innerhalb der letz-
ten neun Monate stieg der Anteil der Nut-
zer ab 50 Jahren um 4 auf 19 Prozent. Auch
das Durchschnittsalter innerhalb der Nut-
zer von SVOD-Angeboten stieg von 35 auf
37 Jahre.

Kostenpflichtiges Streaming dringt
in breite Nutzerschichten vor

GfK-Analysen zeigen, dass SVOD-Ange-
bote in Deutschland anfangs starker von
mannlichen Personen aus urbanen Ein-
bis-Zwei-Personen-Haushalten  genutzt
wurden. Der Markt fir kostenpflichtige

Service der Zukunft fiir den Handel

Der Trendmonitor ist die jahrliche Verbraucherbefragung von
Euronics. Sie zeigt, wo Kunden ihren Konsumgewohnheiten treu
geblieben sind und was sich im Kaufverhalten verandert hat

W dhrend in den vergangenen Jahren
der Onlinehandel an der Spitze der
beliebtesten und am haufigsten frequen-
tierten Shopping-Maglichkeiten stand,

gibt es 2019 erstmals eine Anderung, wie
aus der Grafik zu entnehmen ist. Der Un-

terschied zwischen Online-Kaufportalen
und stationdarem Fachhandel schrumpft.
Wohin der Handel sich in Zukunft ent-
wickeln wird, sticht unter anderem im
Bereich Service hervor. 18 Prozent der Be-
fragten wiinschen sich von einem Fach-

Streamingdienste dringt allerdings lang-
sam in breitere Nutzerschichten vor. Die
sogenannten »Newcomer, also Personen,
die ein SVOD-Abo im Jahr 2018 abge-
schlossen haben, sind deutlich einheitli-
cher auf die beiden Geschlechter verteilt
und wohnen héufiger in Mehrpersonen-
Haushalten auBBerhalb der GroBstadte.
Rund 70 Prozent der etwa 1,4 Milliarden
Gesamtabrufe entfallen im ersten Quartal
2019 auf Serien. »The Big Bang Theory«
fihrt das Ranking in diesem Zeitraum an
und wurde von insgesamt 13 Prozent der
Seriennutzer gesehen. Danach folgt »Vi-
kings« und die Netflix-Produktion »Sex
Education« mit jeweils zehn Prozent.

geschéft einfache Komplettlésungen aus
einer Hand, von Beratung Uber Verkauf,
Installation und weiterfiihrenden Services.
16 Prozent waren heute schon bereit, fir
Beratung in ihrem Zuhause eine zusatzli-
che Gebihr zu bezahlen. Auch Garantie-
verldngerungen sind fir viele ein attrakti-
ves Angebot.

Neben diesem klassischen Service wer-
den neue Angebote begehrter. 51 Prozent
freuen sich Uber Infos zu Update-M&g-
lichkeiten ihrer gekauften Produkte.
Auch Tipps zur effizienten Nutzung und
richtigen Bedienung der Gerate stehen
mit 57 Prozent hoch im Kurs. 38 Prozent
finden Informationen Uber regelmaBige
Check-up-Termine interessant.

»Neue Services bieten eine hervor-
ragende Mdglichkeit fiir unsere Handler,
nah am Kunden zu sein und einen zusatz-
lichen Mehrwert zu generieren. Jetzt geht
es darum, die Kundendaten so daten-
schutzkonform zu pflegen, dass wir diese
geforderten Services auch durchgdngig
anbieten konneng, sagt Benedict Kober,
Sprecher des Vorstands der Euronics
Deutschland eG.

Auch bei Bezahlmdoglichkeiten gehen
Kunden neue Wege: Einen deutlichen
Zuwachs verzeichnet Mobile Payment.
Waren Verbraucher im Vorjahr noch skep-
tisch, gibt 2019 bereits knapp ein Viertel
an, mobil zu bezahlen. Bei ihrer Kaufent-
scheidung verlassen sich Konsumenten
auf drei Informationsquellen: generelle
Onlinerecherche (35 Prozent), Testberich-
te und -siegel (25 Prozent) und Beratung
sowie Empfehlungen des Fachhandels (18
Prozent mit einer Steigerung um 4,4 Pro-
zentpunkte im Vergleich zum Vorjahr).
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Zum 50-jahrigen Jubilaum bildete der mondane Mhares Sea Club den kronenden Abschluss einer gelungenen Summer Convention in Mallorca

Euronics Summer Convention 2019

Branchentreff im Jubilaumsjahr

Bereits zum neunten Mal trafen sich Euronics-Mitglieder und
Industriepartner auf Mallorca zur Euronics Summer Convention.
Dieses Jahr reisten sogar mehr Teilnehmer an als im Vorjahr. Uber
das Tagungsprogramm hinaus zog die Euronics-Geschaftsfiih-
rung eine Zwischenbilanz flr das Jubildumsjahr und diskutierte
die strategische Weiterentwicklung der Verbundgruppe

H ilfreich fur die anwesenden Hand-
ler waren die Praxistipps fur mehr
Verkaufserfolg: Angefangen bei einer
Teststrecke und begleitenden Infos zum
Trendthema Elektromobilitat bis hin zu
Neuigkeiten der einzelnen Betriebsty-
pen und Informationen zur allgemeinen
Branchenentwicklung. Externe Keynote-
Speaker gaben interessante Impulse fir
die Teilnehmer der Euronics Summer Con-
vention (ESC). Giinter Althaus sprach als
Prasident des Mittelstandsverbundes bei-
spielsweise darliber, welchen Mehrwert
die Arbeit im Verbund auch in Zukunft lie-
fern kann. Konkrete Szenarien mit Tipps,
wie man sich als Handler auf die digitale
Zukunft vorbereiten kann, erlduterte Prof.
Dr. Guido Baltes. Uber das neue Markt-
umfeld, das eher kommunikationsgetrie-
ben als faktenbasiert ist, referierte Dr.

Christian Goke, CEO der Messe Berlin.
Inspirierend war der Auftritt von Daniela
Ben Said, die mit ihrer Aussage »VerblUffe
deinen Kunden« anregende Kommunika-
tionstricks zum besten gab.

Das einzigartige Format auf Mallorca
veranlasste auch Industriepartner wie
Samsung und Panasonic, die ESC als Platt-
form fur eigene Veranstaltungen zu nut-
zen und Uber ihre Fachhandelsaktivitdten
zu informieren. Fiir Benedict Kober, Spre-
cher des Vorstands der Euronics Deutsch-
land eG, ist die ESC jedes Jahr ein absolu-
tes Highlight: »Wir haben hier ein Format
geschaffen, das nicht nur durch seine
mediterrane Kulisse besticht, sondern vor
allem einen echten inhaltlichen Mehrwert
fir alle Beteiligten liefert. Ich freue mich,
dass im Jubildaumsjahr so viele Mitglieder
und Industriepartner unserer Einladung

Benedict Kober mit Moderatorin Judith Rakers, Handlertreffen auf der sonnigen Finca Son Amar
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gefolgt sind und wir gemeinsam unser
50-jahriges Jubildum feiern.«

Das Jubilaum der Ditzinger Verbund-
gruppe steht fir 50 Jahre exzellenter Ser-
vice und Beratung, attraktive Preisgestal-
tung und Produktvielfalt. Um auch nach
einem halben Jahrhundert ein zukunfts-
weisender Impulsgeber zu bleiben, setzt
die Verbundgruppe in ihrem Fiinfjahres-
plan bis 2025 verstarkt auf strategische
Weiterentwicklung. Dabei wird der bereits
eingeschlagene Weg mit gescharftem
Fokus weiterverfolgt, um die Zukunft des
Handels aktiv mitzugestalten. Ziel ist es,
umfassende Antworten auf die Heraus-
forderungen der Branche zu liefern und
Mitgliedern so schlusselfertige Lésungen
an die Hand zu geben.

Drei strategische Zukunftsfelder

Euronics konzentriert sich kinftig auf die
drei strategischen Sdulen Kundenorien-
tiertung, Wertschopfung und Prozess-
vereinfachung. Konkret bedeutet das:
Um den Handler im taglichen Geschaft
zu entlasten, wird die Automatisierung
nach vorne getrieben und die Cloud ein-
geflhrt. Euronics-Mitglieder kénnen fir
das Cloud-System drei Pakete mit unter-
schiedlicher Intensitdt buchen: Light, Basis
und Komfort. Uber Continuous Replenish-
ment (CRP) wird das Warengeschaft auto-
matisiert. AuBBerdem stehen die zentrale
Konditionspflege und die Optimierung
von Bestellprozessen auf der Agenda.

»Spielregeln« fiir Online-Vertrieb

Ein Service Flyer mit Best-Practice-Beispie-
len soll den Handler dazu anregen, seine
Dienstleistungskompetenz zu erweitern.
Uber die CRM-personalisierte Kunden-
ansprache mit Anbindung an das Waren-
wirtschaftssystem soll die Wertschopfung
verbessert werden. Verkdufer erhalten
kiinftig ein Tablet mit HIW App als mobile
Verkaufsunterstiitzung. Darlber hinaus
wird Euronics ab Oktober verbindliche
»Spielregeln« fiir den Online-Vertrieb ein-
fuhren: Nichtkonformes Verhalten wird
Uber ein Malus-System sanktioniert.



Fachhandel profitiert von Wertgarantie

Schutz vor unerwarteten

Reparaturkosten

3,45 Millionen Kiihlschranke und 3,25 Millionen Waschmaschinen
wurden laut dem Branchenjahrbuch BVT-Fakten im vergange-
nen Jahr von den Deutschen gekauft. Oft als Ersatz fiir ein
defektes Gerdt, da viele Haushalte nicht bereit waren, Repara-
turen vorzunehmen. Dabei gibt es Gerateversicherungen

von Wertgarantie, die im Schadensfall die Abwicklung erleich-
tern und schnell furr die Reparatur oder einen Ersatz sorgen

Wertgarantie verzeichnete 2018 eine
Reparaturquote von 82 Prozent im
Bereich der Weif3en Ware. 18 Prozent der
kaputten Gerdte wurden ausgetauscht.
»Wir sichern nicht nur Neugeréte, sondern
auch Gebrauchtgerédte bis zu einem An-
schaffungswert von 10.000 Euro ab und
schiitzen so unsere Kunden vor unerwar-
teten Reparaturkosten«, erldutert Thilo
Droge, Wertgarantie-Vertriebsleiter, die
Vorteile. Jede Reparatur bedeutet auch:
Ein Gerdt weniger, das auf dem Elektro-
schrottberg landet.

»lch frage meine Kunden schon im Ver-
kaufsgesprach: Was machen Sie, wenn
Sie in drei Jahren einen Schaden am

Geréat haben und unser
Techniker lhnen sagt,
dass die defekte Elek-
tronik rund 350 Euro
kosten wirdx, be-
richtet Manuel Wirth,
Geschaftsfiihrer  von
Euronics Gebr. Geiser
Manuel Wirth in  Ménchengladbach

aus der Praxis. Er weil3,
dass die Antwort dann meist »Ein neues
Gerat kaufen« sein wird. Sein Argument
in diesen Fallen: Ein Versicherungsschutz
von Wertgarantie, denn damit miussen
sich die Kunden keine Gedanken Uber
mdgliche Reparaturkosten machen und

Bild: Euronics Geiser

sich nicht — oder erst viel spater - mit dem
Thema Neukauf beschaftigen.

Auch Edith und Patrick Seidel von
EP:Seidel in Speyer wissen aus ihrem All-
tag, dass viele Kunden gar nicht tber die
Madglichkeit einer Reparatur nachdenken.
»Es gehdrt zu unserer Beratungsleistung,
vor dem Verkauf einer neuen Waschma-
schine erst einmal bei den Kunden nach-
zufragen, ob das alte Gerat denn kaputt
ist. Oftmals heif3t es >Ja, die macht so ko-
mische Gerdusche.«Dann schlagen wir vor,
zuerst nachzuschauen, ob wirklich was de-
fekt ist, bevor etwas Neues gekauft wird.
So kommt dann der Stein ins Rolleng, sagt
Geschéftsflihrer Patrick Seidel. »Viele
Menschen haben keine Lust sich standig
etwas Neues zu kaufen.« Die meisten Neu-
kunden gewinnt das Unternehmen Uber
die Werkstatt, unterstreicht Ehefrau und
Werkstattleiterin Edith Seidel. »In 90 Pro-

Patrick und Edith Seidel

zent der Félle kdnnen wir dazu raten, dass
die Gerdte noch einmal repariert werden
—auch aus Griinden der Nachhaltigkeit. In
diesen Momenten kommt Wertgarantie
zum Zug: Wir erkladren ehrlich, dass wir na-
tirlich nicht garantieren kénnen, dass das
Geréat die nachsten funf Jahre unfallfrei
Uberlebt. Aber wir kdnnen garantieren,
dass der Kunde keine Reparaturkosten
mehr zu zahlen hat.«

Manuel Wirth berichtet von einem
weiteren Vorteil: »Seitdem wir unseren
Kunden den Wertgarantie-Service bieten,
fuhren wir viel weniger Diskussionen tber
Garantie und Kulanz und haben dadurch
ein leichteres Tagesgeschaft.«

Das kleine grol3e
Klangwunder

ELITE - LIEBLINGSMUSIK AUF KNOPFDRUCK

sonoro.de
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Seit acht Monaten im Amt der expert-Vorstand mit
Gerd-Christian Hesse, Dr. Stefan Miiller und Frank Harder

expert-Bilanz zum Geschaftsjahr 2018/19

Personlicher und regionaler
Service-Partner fiir Endkunden

Die expert SE erwirtschaftete im Geschaftsjahr 2018/19 einen
Innenumsatz zu Industrieabgabepreisen (ohne MwSt.) von 2,14
Milliarden Euro. Die Gesamtbonus-Ausschiittung stieg auf 212,8
Millionen Euro (12,2 Prozent des jahresbonuspflichtigen Umsatzes)

D as abgelaufene Geschaftsjahr war
gekennzeichnet durch ein heraus-
forderndes Marktumfeld und sich veran-
dernde Kundenanspriiche. Zudem blie-
ben Konsumfreudigkeit und Nachfrage im
WM-Jahr hinter den Erwartungen zuriick.
»Wir haben unter diesen Vorzeichen ein
gutes Ergebnis erzielt und das hohe Vor-
jahresniveau gehalten. Das verdanken wir
der Leistungsfahigkeit unserer Fachhand-
ler, aber auch den Initiativen, die wir zum
Jahresbeginn angestof3en haben und die
bereits erste Erfolge aufweisen, erklarte
Dr. Stefan Miiller, Vorstandsvorsitzender
der expert SE, auf der Bilanzpressekonfe-
renz Anfang Juli in Langenhagen.

Der AuBenumsatz im Geschéftsjahr
2018/19 in den einzelnen Warengruppen
war wie folgt:
® Unterhaltungselektronik mit Foto -1,1 %
® Elektrohausgerdte +3,6 %
® [T inklusive Zubehor-7,3 %
® Telekommunikation -0,6 %
® Entertainment mit CD und DVD -13,2 %
In den ersten vier Monaten 2019 fielen die
Zahlen recht positiv aus. Verglichen mit
dem Non-Food-Index Retailer der GfK ent-
wickelte sich expert von Januar bis April
mit einem Plus von 1,8 Prozent deutlich
besser als der Markt (minus 0,7 Prozent).

»Fiir die Zukunft qut aufgestellt«

Dank des stabilen Ergebnisses im abge-
laufenen Geschaftsjahr erhohte sich die
Gesamtbonus-Ausschiittung auf 212,8
Millionen Euro. Bei der kommenden
Hauptversammlung wird den expert-Ge-
sellschaftern eine Dividende in Hohe von
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235,50 Euro pro Aktie vorgeschlagen. Des
Weiteren stieg die Eigenkapitalquote der
expert SE erneut auf nunmehr 37,1 Pro-
zent. Dazu Gerd-Christian Hesse, Finanz-
vorstand der expert SE: »Das verdeutlicht
die Stdrke der expert-Gruppe und zeigt,
dass wir fur die Zukunft absolut solide auf-
gestellt sind.«

Kampagne expert-Extra

Mit expert-Extra wurde Ende 2018 eine
Markenkampagne gestartet, welche die
expert-Mitarbeiter und deren tdgliches
Engagement in den Mittelpunkt riickt.
Uber die reine Werbebotschaft hinaus
wirkt die Kampagne auch nach innen und
steht fiir die Themen Wertschatzung und
Mitarbeiterqualifizierung. Passend dazu
entwickelte expert im Sommer 2018 die
sogenannten Akademie-Laufbahnen: ein
mehrstufiges Qualifizierungs- und Wei-
terbildungskonzept, das die individuellen
Starken der Mitarbeiter berticksichtigt und
speziell auf die Aufgaben der unterschied-
lichen Funktionsebenen im Fachmarkt
zugeschnitten ist. Insbesondere die in Zu-
sammenarbeit mit der IHK geschaffene
Weiterbildung zum Verkaufsexperten hat
bereits erste Absolventen hervorgebracht.
Weitere Qualifizierungsbausteine sind in
Planung.

Online-Geschaft nimmt Fahrt auf

Den Online-Anteil am Gesamtumsatz im
Geschéftsjahr 2018/2019 konnte expert
steigern. Der im November 2018 einge-
fuhrte zentrale Webshop erganzt die loka-

len Onlineshops der expert-Handler. Ziel
ist, in zwei Jahren rund 200 Millionen Euro
Uber online zu erwirtschaften, also 8 Pro-
zent des Gesamtumsatzes. Mittlerweile ist
auch das gesamte Dienstleistungsportfo-
lio der Gesellschafter online verfligbar.

Weitere Service-Bausteine etabliert

Ebenfalls gut angelaufen seien die mit
Beginn des Jahres eingefiihrten »Services
rund ums Smartphoneg, erkldrt Frank
Harder, Vorstand fur Vertrieb, Marketing
und E-Commerce: »Unser Ziel war es, fur
unsere Kunden einen Mehrwert Uiber das
eigentliche Produkt hinaus zu schaffen
und gleichzeitig eine zusatzliche Wert-
schopfungskette zu generieren. Das ist
uns sehr gut gelungen, weshalb wir jetzt
mit Hochdruck am flachendeckenden
Rollout arbeiten.«

Zusammen mit einem externen
Dienstleister bieten derzeit 100 expert-
Standorte einen Ankauf-Service flr &ltere
Smartphones an. Der Service soll in den
nachsten zwei Monaten auf 200 Standorte
ausgeweitet werden. Das Datenmanage-
ment flr Smartphones und Tablets wird
aktuell an 120 Standorten angeboten - bis
Ende September sollen es 250 Standorte
sein. Als dritter Baustein ist die Smartpho-
ne-Sofortreparatur geplant: Hier gab es
bereits erste vielversprechende Tests an
unterschiedlichen Standorten.

Seit 1. Juli kooperiert expert auBerdem
mit dem Mobilfunkanbieter mobilcom-
debitel und bietet einen Einstiegstarif fiir
das O2-Netz an. Damit mochte expert eine
jlngere Zielgruppe ansprechen, die bisher
nicht erreicht wurde. Generell liegt der Fo-
kus aber auch weiterhin auf vollumfangli-
cher Tarifberatung fir Mobilfunk, Festnetz
und TV sowie fiir Original-Netzbetreiber.

Ergédnzende Sortimente sind auch
fur expert ein Thema, »werden aber mit
Augenmall aufgenommeng, wie Frank
Harder betont. Durch Erlebniswelten am
POS - etwa zu Gaming, E-Mobility, Tech-
nikspielzeug fir Kinder und Jugendliche
- soll die Kundenfrequenz erh6ht und die
Zielgruppe erweitert werden. Das neue
Gaming-Konzept kommt bereits an knapp
100 Standorten zum Einsatz. Verkaufsfla-
chen fur CD und DVD werden der Markt-
realitdt angepasst und reduziert. Auf der
diesjahrigen Hauptsversammlung zeigt
expert die neuen Ladenbaumodule.

Neubau der Logistik in Langenhagen

Im vergangenen Jahr erwarb expert das
Grundstlick BayernstraBe 6 in unmittel-
barer Nachbarschaft zur expert-Zentrale.
Dort soll ein neues Logistikgebdude auf
20.000 Quadrametern errichten werden
(mit 8.700 Quadratmeter reiner Logistik-
flache), Uber das kiinftig ein Grof3teil der
GroBhandelsaktivitditen und des wach-
senden Online-Handels abgewickelt wird.
Baubeginn wird voraussichtlich Herbst
2019 sein, die Fertigstellung und Inbe-
triebnahme sollen 2021 erfolgen.



Michael Volland

Anfassen, Ausprobieren, Erleben

Realtale: Neuer Vertriebskanal fiir Premiummarken

Die Realtale GmbH wird deutschlandweit neue Multi-Brand-Stores in 1A-Premiumlage eréffnen.
Durch lebensnahe Prasentation sollen Konsumenten dort hochwertige Produkte testen kénnen
und eine fundierte Beratung erhalten. Die Messe Berlin halt eine Minderheitsbeteiligung an Realtale

N och in diesem Jahr will Realtale den
ersten Multi-Brand-Store in Hanno-
ver eroffnen. Weitere Stores sollen folgen.
Ebenso sind Shop-in-Shop-Losungen ge-
plant, die das gleiche
Konzept bieten, jedoch
auf einer Verkaufsfla-
che integriert im grofB-
flichigen  Fachhandel.
Hier werden nur zum
jeweiligen  Sortiment
passende Produkte aus-
gestellt. »Realtale bricht
mit den Gepflogenhei-
ten des Einzelhandels.
Statt Masse und Abver-
kauf stehen Prasentation und Produkter-
lebnis in lebensnahen Umgebungen im
Vordergrund, erldutert Michael Volland,
Geschéftsfihrer und einer der drei Griin-
der der Realtale GmbH.

Neben ausgewahlten Produkten von
Premiummarken aus den Bereichen Smart
Home, E-Mobility, Sport & Gesundheit,
Haushalt, Gaming und Tech Gadgets ge-

horen dazu passende Innovationen von
Start-ups mit ins Portfolio. Die Produkte
werden lebensnah inszeniert und wech-
seln regelmafig. Gut ausgebildetes Perso-
nal soll addquate Beratung bieten. Gerade
fir Consumer Electronics sei das Format
gut geeignet, da hier komplexe Techno-
logien erklart und ganze Okosysteme vor-
gestellt werden kénnen.

Realtale mochte durch authentisches
Storytelling Premiumprodukte bestmdg-
lich inszenieren und Markenwerte aufla-
den. Der Erl6s ist nicht auf den Abverkauf
fokussiert, sondern soll hauptsdchlich
Uiber Platzierungseinnahmen sowie Uber
Marktforschung generiert werden. »Wir
Ubernehmen fir die Hersteller die Funk-
tion eines Markenbotschafters und gene-
rieren durch unterschiedliche MaBnah-
men und technische Losungen relevante
Insights zum Informationsverhalten am
POS und den Bediirfnissen und Meinun-
gen der Konsumenten, erklart Volland.

Die Messe Berlin halt eine Minderheits-
beteiligung am Unternehmen. »Wir enga-

Premiumprodukte in lebensnaher Umgebung

gieren uns bei Realtale, um unser Know-
how zu erweitern«, so Jens Heithecker,
IFA Executive Director. »Auf der IFA bieten
wir unseren Ausstellern jedes Jahr einen
weltweit beachteten Showroom fiir ihre
Premiumprodukte, der im B2B-Bereich
globale Beachtung findet. Mit den Real-
tale-Stores setzen wir auf eine dauerhaft
zugdngliche Plattform im B2C-Bereich, die
Premiummarken ein auf ihre Bedirfnisse
abgestimmtes Umfeld bietet.«



F12019 mit innovativen und
spannenden Funktionen

Nach dem langsten
Entwicklungszyklus
innerhalo  des F1-
Franchises von Code-
masters trumpft F1
2019 mit Funktionen
auf, die es noch nie
zuvor in der Reihe
gab, darunter auch
die Integration der
2018 FIA Formel 2
Championship, in der Spieler mit F1
Rookies Lando Norris, George Russell
und Alexander Albon ihre Runden dre-
hen. Eine weitere Premiere sind Fahrer-
transfers, die Teil des Karrieremodus
sind und meist am Ende jeder Saison
stattfinden. Etablierte Stars, wie der
aktuelle Formel 1-Weltmeister Lewis
Hamilton und Erzrivale Sebastian Vet-
tel, konnten so eine unwahrscheinliche
Partnerschaft eingehen.

Landwirtschaftssimulator
wurde ausgezeichnet

Der game - Ver-
band der deutschen
Games-Branche
zeichnet den »Land-
wirtschafts-Simula-
tor 19« aus, dem es
im Juni gelungen
ist, die Hirde von
500.000 verkauften
Spielen zu Gberwin-
den. Die Simulation,
in der der Spieler die
Rolle eines modernen Landwirts Uber-
nimmt und seinen Hof auf zwei gro-
Ben Spielumgebungen in Amerika und
Europa entwickelt, erhélt hierfiir einen
game Sales Award Sonderpreis.

Hochrangige Politprominenz
zur gamescom-Eroffnung

Dieses Jahr eroffnet Bundesverkehrs-
und Digitalminister Andreas Scheuer
gemeinsam mit der Staatsministerin
fir Digitalisierung Dorothee Bar die
gamescom. Das gaben der game - Ver-
band der deutschen Games-Branche
und die Koelnmesse als Veranstalter
bekannt. Neben Scheuer und Bar wer-
den auch Dr. Joachim Stamp, stellver-
tretender Ministerprasident des Landes
Nordrhein-Westfalen und Minister fir
Kinder, Familie, Fliichtlinge und Integ-
ration und Koélns Oberbilrgermeisterin
Henriette Reker am 20. August bei der
Eroffnung begriiBen. Beim anschlie-
Benden Rundgang werden die politi-
schen Gaste Uber die aktuellen Trends
der Games-Branche und die Highlights
der diesjahrigen gamescom informiert.
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Nintendo

Neuer Switch-Handheld fiir
unterwegs kommt im September

Nintendos Konsole Switch zeichnet sich dadurch aus, sowohl
am grof3en TV-Gerdt als auch mobil Giber einen integrierten
Bildschirm nutzbar zu sein. Zugunsten der Mobilitat wird die
TV-Verbindung in der neuen Nintendo Switch Lite gekappt

D ie neue Nintendo Switch Lite-Konsole
ist auf dem mobilen Einsatz ausge-
legt. Kompakter wird der Handheld, weil
die Steuerung vollstandig in die Konsole
integriert ist. Der Bildschirm schrumpft
zudem von einer Diagonale von 6,2 Zoll
(Nintendo Switch) auf 5,5 Zoll. Von den 398
Gramm, die eine Switch mit Joy-Con-Con-
trollerauf die Waage bringt, bleiben beider
mobileren Switch Lite 275 Gramm Ubrig.
Bei der Bildschirmaufldsung ziehen beide
Konsolen mit 1.280 x 720 Pixeln gleich.
Nintendo verspricht, dass alle Titel des
Switch-Spielesortiments, die den Hand-
held-Modus unterstiitzen, auf der neuen
Konsole gespielt werden kdnnen, man-
che Spiele mit leichten Einschrankungen.
Die Titelauswahl (Tischmodus) kann durch
einen als Zubehor erhaltlichen Joy-Con-
Controller erweitert werden. Nintendo

Microsoft

Starkes Game Pass-Angebot
und neue Konsole fiir 2020

Schon vor der anstehenden gamescom
hatte Microsoft die Erwartungen auf der
E3 angeheizt. So wurde in Los Angeles der
Start von Xbox Game Pass Ultimate ange-
kiindigt. Der Service vereint den Online-
Modus Xbox Live Gold und die Spiele-
bibliothek fiir Konsole und PC. Mit Xbox
Game Pass fiir PC wird das Abo-Modell
kiinftig auch fur PC-Spieler und -Spielent-
wickler angeboten. Das Portfolio umfasst
Uiber 100 PC-Spiele. Einen ersten Ausblick
gab Microsoft auBerdem auf die fiir 2020
erwartete neue Xbox (Project Scarlett).
Die Konsole soll voll abwartskompatibel zu
vorherigen Xbox-Modellen sein. Vier Mal
schneller wird der kommende AMD-Pro-
zessor die Neuheit antreiben (verglichen
mit der Xbox One X). Weitere Features sind
ein flotter SSD-Speicher und eine Grafik
mit 4K-Aufldsung (120 Bildern pro Sekun-
de); auch 8K-Darstellung soll méglich sein.

Switch und Switch Lite sind miteinander
kompatibel, sodass Mehrspielertitel wie
Super Mario Maker 2, Mario Kart 8 Deluxe,
Splatoon 2 und Super Smash Bros. Ultimate
Uber Nintendo Switch Online oder im loka-
len drahtlosen Mehrspielermodus mitein-
ander gespielt werden kénnen. Nintendo
Switch Lite gibt es ab dem 20. September
in den drei Farben Gelb, Grau und Tirkis.

Logitech G

Gaming-Headsets mit
Qualitat auf Profi-Niveau

Die zwei neuen Gaming-Headsets Logi-
tech GPro XundProwurdenin Zusammen-
arbeit mit E-Sport-Profis entwickelt. Sie
kombinieren leistungsstarke Sound- und
Sprachqualitdtmitrobustem Design, gerin-
gem Gewicht und hohem Tragekomfort.
Das leichte Design besteht aus Alumini-
um und Stahl, weichen Ohrpolstern aus
Schaumstoff und einem Kopfbugelbezug
aus Kunstleder. Ein zusdtzliches Set aus
velourbezogenen Ohrpolsternist beim Pro
X inklusive. Beide Headsets besitzen den
Pro-G 50mm-Audio-Treiber von Logitech G
und sind kompatibel mit PC sowie Mobil-
geraten. G Pro X und Pro liefern gro3artige
Audioqualitat mit tiefen Bassen und kino-
reifem Sound-Profil. Das Pro X unterstiitzt
DTS Headphone:X fiir 2.0 Surround Sound.



gamescom 2019

Europas fiihrende Business-
Plattform der Games-Branche

Am 20. August 6ffnet die gamescom als Pflichttermin fir die
Computer- und Videospielbranche in den Hallen der Koelnmesse
mit dem Fachbesuchertag. Bis zum 24. des Monats steht die
Domstadt dann ganz im Zeichen der Spiele. CE-Markt sprach mit
gamescom Director Tim Endres Uber die Messe im Jahr 2019

Herr Endres, am 20. August startet die
gamescom 2019 mit dem Fachbesucher-
tag. Was kénnen Sie uns schon jetzt iiber
den Buchungsstand und die zu erwarten-
den Besucherzahlen/Ticketverkdufe der
Messe berichten?

Generell sind wir zufrieden mit dem aktu-
ellen Verlauf des Ticketings. Seit Anfang
Mai sind die Privatbesucher-Tagestickets
fur den gamescom-Samstag bereits aus-
verkauft. Erstmals haben wir ja aber in die-
sem Jahr das Abendticket im Vorverkauf
eingefiihrt, das einen Einlass ab 16 Uhr
gewahrt, also nach der gamescom-Rush
Hour. Dieses Ticket ist noch fir alle Pu-
blikumstage verfligbar - auch fiir den
gamescom-Samstag. Fir Fachbesucher
gilt wie immer: Fachbesuchertickets sind
ebenfalls online unter www.gamescom.de
erhiltlich. Uber die erwarteten Besucher-

business area
der gamescom

Die Offnungszeiten der business area
auf der gamescom 2019

® Dienstag, 20. August ~ 9-19 Uhr
(Fachbesucher- und Medientag)

® Mittwoch, 21. August 9 -20 Uhr

® Donnerstag, 22. August 9 — 20 Uhr

Am 23. und 24. August bleibt die busi-
ness area geschlossen. Die entertain-
ment area ist von 9 — 20 Uhr gedffnet.
Tickets unter www.gamescom.de

Tim Endres
Director gamescom der
Koelnmesse GmbH

zahlen machen wir im Vorfeld keine Anga-
ben, aber wir sind sicher, wieder hundert-
tausenden Besuchern einetollegamescom
2019 bieten zu kénnen. Ein Grund hierfur
ist die starke Ausstellerschaft: 2K Games,
Bandai Namco Entertainment, Bethesda
Softworks, Capcom, Deep Silver, Elect-
ronic Arts/EA Games, facebook, Google,
Microsoft/Xbox, Nintendo, Sony PlaySta-
tion, Square Enix, THQ Nordic, Ubisoft
oder auch Wargaming sind nur einige der
Unternehmen, die definitiv auf der game-
scom 2019 dabei sein werden. Mit dem
aktuellen Buchungsstand sind wir sehr
zufrieden.

Was miissen Fachhdndler iiber die
gamescom 2019 wissen?

In diesem Jahr haben wir viele Neuheiten
auf der gamescom: Die gamescom: Ope-
ning Night Live, ein neues Live-Event, das
von Geoff Keighley moderiert und produ-
ziert wird, bildet am 19. August um 20 Uhr
den Auftakt fir die gamescom-Woche.
Der Fachbesuchertag ist wie gewohnt
Dienstag (20. August). Die business area

ist vom 20. bis 22. August geodffnet und
belegt die Hallen 1 bis 4. Erstmals kdnnen
Fachbesucher in diesem Jahr auch nach
SchlieBung der business area ein Fachbe-
sucher-Tagesticket fur die weiteren game-
scom-Tage erwerben und so die entertain-
ment area erleben. Es lohnt sich, denn es
gibt einige Neuerungen: Das gamescom
indie village, ein extra und gro8 angelegter
Bereich fiir unabhdngige Entwickler, feiert
in diesem Jahr in der Halle 10.2 Premiere.
Auch die Offnung der neuen event arena
in der zusatzlichen Halle 11.3 verspricht
ein tolles Programm.

Die gamescom ist die weltweit groBte
Messe fiir Computer- und Videospiele.
Welchen Einfluss hat die Messe auf den
Handel in Deutschland?

Die gamescom ist Europas fiihrende Busi-
ness-Plattform der Games-Branche und
damit ein Pflichttermin fur Handler aus
Deutschland. Sie informieren sich tber die
Neuheiten, Treffen Kunden aus aller Welt
und erfahren hier, was zum Beispiel fir
das bevorstehende Weihnachtsgeschaft
in den Regalen und Online-Shops stehen
muss. Zudem schafft die gamescom mit
ihrer Reichweite und als Live-Event emo-
tionalen Kontakt mit den Produkten. Das
kann der Handel fiir sich nutzen. Daher
sind auch Jahr fir Jahr einige Handler wie
bspw. Mediamarkt, Amazon oder Alterna-
te nicht »nur« als Besucher, sondern auch
als Aussteller auf der gamescom.

Von Jahr zu Jahr wird die gamescom be-
liebter und die Tickets sind blitzschnell
ausverkauft. Was tun Sie, um die stetig
wachsenden Besucherzahlen in den Griff
zu bekommen und kann die Messe auch
zukiinftig weiterwachsen?

Ja, das stimmt und es ist eine tolle Ent-
wicklung und schoner Erfolg fiir alle, die
an diesem Projekt mitwirken. Dazu gehort
auch die Community, die die gamescom zu
einem wesentlichen Teil ausmacht. Auch
aufgrund des Feedbacks der Fans haben
wir in diesem Jahr das Thema Aufenthalts-
qualitdt ganz oben auf unserer Agenda
stehen und setzen zahlreiche Malnahmen
zur Verbesserung des ,Vor-Ort-Geflhls”
um. Eine ist die Erweiterung der Fldche um
5 Prozent im Vergleich zum Vorjahr. Auch
das Entzerren von Besucher-Hotspots,
die Verbreiterung der Gange, zusatzliche
Catering- und Lounge-Flachen fir die Be-
sucher sowie das neu eingefiihrte Abend-
ticket sind MalBnahmen aus diesem Paket,
das dazu beitragen soll, dass die Besucher
ein noch tolleres gamescom-Erlebnis ha-
ben werden.

Traditionell hat die gamescom ein inter-
nationales Partnerland. Wer stellt sich in
diesem Jahr vor?

In diesem Jahr sind die Niederlande das
Partnerland der gamescom. Organisiert
wird die Prdasenz von der Dutch Games
Association. Der hollandische Pavillon ist
auf der gamescom in der Halle 4.1, Stand
A65/B70 zu finden.
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Partner Content

IFA 2019

Heute die Welt von Morgen erleben

Vernetzung, Kinstliche Intelligenz, Sprachsteuerung und 5G-Technologie sind die wichtigsten
Trends, die die Branchen der Consumer und Home Electronics in diesem Jahr vorantreiben.
Vom 6. bis 11. September wird Berlin zum Hotspot all dieser Innovationen

ir sprechen nicht nur Uber neueste
W Technologien, sondern zeigen, was
sie den Konsumenten bringen und

wie sie aus Sicht des Konsumenten ge-
nutzt werden. Das ist die DNA der IFA«,
erklarte Jens Heithecker, IFA Executive
Director, auf dem Innovations Media Brie-
fing (IMB) im Juli in Berlin. Hier erfuhren
300 Medienvertreter vorab, wortber die
Branche im September auf der IFA spricht.
Ein groBer Trend ist Kiinstliche Intelli-
genz. Ob bewusst oder unbewusst nutzen

Konsumenten bereits heute KI-Lésungen.
So steuern 68 Prozent der Bundesbiirger
ihre smarten Unterhaltungsgerdte per
Sprache beziehungsweise haben dies vor.

Kl erobert den Markt
der Consumer Electronics

63 Prozent verwenden entsprechende
Lésungen fiir die Live-Ubersetzung. Und
es mag den einen oder anderen iberra-

schen, aber Haushaltsgerdte integrieren
KI-Technologie in groBer Breite. So wird
der optimale Garzustand im Ofen Gber Kl
angesteuert — oder das passende Wasch-
und Trockenprogramm ermittelt. Dies ist
nicht nur bequemer, sondern kann nach-
haltig Ressourcen sparen. Auf der IFA 2019
prasentieren die groBen Hersteller ihre
Losungen fir die smarte Vernetzung ihrer
Gerdte. Statt per Smartphone nutzen im-
mer mehr Unterhaltungs- und Haushalts-
gerate intelligente Sprachsteuerung.

IFA NEXT in Halle 26 zeigt neueste Innovationen, weitere Wachstumsbereiche sind iZone, Smart Home, Fitness & Activity
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Zu den Wachstumsbereichen der IFA zdh-
len in diesem Jahr die iZone, Smart Home
sowie Fitness & Activity. IFA NEXT bringt
mit einem aufregenden Mix aus Start-Ups,
Tech-Unternehmen, Vortrdgen und Dis-
kussionsrunden spannende Innovationen
auf grof3e Buhnen. Erstmalig wird fiir IFA
NEXT mit Japan ein Partnerland prasen-
tiert. Die IFA 1adt alle Besucher ein, die
flir viele Uberraschend breite Vielfalt und
Starke der japanischen Innovationskultur
zu entdecken.

Eine weitere Partnerschaft der IFA erlebt
dieses Jahr ihre Premiere. Als Global Audio
Partner wird der fihrende Audiospezialist
Sennheiser die IFA mit seinem Know-how
und seiner Technologie unterstiitzen.
Als Trendthema spielt dieses Jahr 5G, die
Technik fiir superschnelle Kommunika-
tionsnetze der nachsten Generation, eine
groBBe Rolle. Die IFA 2019 wird die ersten
serienreifen 5G-Smartphones prasentie-
ren, andere mobile Datengerdte sollen
rasch folgen.

Highlights der IFA im Uberblick

Richard Yu hélt auch dieses Jahr die Keynote

IFA Keynotes bieten Biihne
fiir internationale CEOs

Am 6. September eroffnet Chengdong
(Richard) Yu, CEO der Huawei Consumer
Group, die IFA Keynotes. Das Format pra-
sentiert exklusive Einblicke in die Strate-
gien und Visionen von herausragenden
Entscheidungstragern. Die weiteren Key-
notes dieses Jahr halten Anthony Wood,
CEO von ROKU, Hakan Bulgurlu, CEO von
Arcelik, sowie Cristiano Amon, Prasident
von Qualcomm.

IFA+ Summit: Chancen und
Risiken von Big Data &Kl

Mit welchen moralischen Richtlinien
statten wir eine Kinstliche Intelligenz
aus? Welche Rechte bekommen intel-
ligente Maschinen? Was geschieht in
dieser neuen Welt mit unseren Daten?
Der IFA+ Summit, das Zukunftsforum
der IFA, beschéftigt sich am 8 und 9.
September unter dem Motto »The
Rise of Dataism« mit dem Einfluss von
Big Data, Kinstlicher Intelligenz, Ro-
botik & Co. auf unsere Gesellschaft.

Shift AUTOMOTIVE zeigt
Mobilitat der Zukunft

Wie verandert die Mobilitatsrevolution
das Denken, Leben und Fahren von heu-
te? Wie sieht Autofahren im Jahr 2030 aus?
Wie fassen Menschen Vertrauen in selbst-
fahrende Autos? Diese und weitere Fragen
diskutieren Experten aus dem Technolo-
gie-Sektor am 10. und 11. September auf
der Convention Shift AUTOMOTIVE. Die
zweitdtige Convention feierte im vergan-
genen Jahr ihre Premiere auf der IFA in
Berlin, sie findet im halbjahrlichen Wech-
sel mit dem Genfer Automobilsalon im
Marz statt.

Als weltweit internationalste Fachmesse
fiir die digitale Industrie bleibt es fur die
IFA auch 2019 wichtig, die technischen
Innovationen einer breiten Offentlichkeit
vorzustellen. »Die Industrie mit dem Pub-
likum zusammenzubringen, das ist ein er-
klartes Ziel von uns, sagt Jens Heithecker.
Die IFA bringt Marken, Start-Ups, Entwick-
ler, Handel und Konsumenten zusammen.
Aussteller und Besucher profitieren dabei
vom wirkungsvollsten »Social Network«
Uberhaupt: der persdnlichen Begegnung.

Weitere Informationen zum Pro-
gramm der IFA, Ausstellern und Fach-
besucherfiihrungen sind im Internet
unter www.ifa-berlin.com immer
aktuell verfiigbar.

KI kommt nicht nur in Robotern zum Einsatz, sondern auch bei Sprachsteuerung in Elektronikprodukten. Ein weiterer Trend ist Elektromobilitat
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Die HD+ Komfort-Funktion direkt integriert in Fernseher von Samsung (wie hier) und Panasonic

HD- und UHD-Sender empfangen

Es konnte alles so einfach sein,
ist es auch mit HD+

Das »beste HD+ aller Zeiten« ist jetzt breit verfligbar.
CE-Markt sprach mit Vertriebsleiter Andreas Miiller-
Vondey, was die Verbesserungen fiir den Handel bedeuten

Die HD+ Komfort-Funktion, die bereits in
Panasonic TVs integriert ist, wurde im Juli
nun auch fiir Samsung TVs aktiviert. Was
kann der Nutzer damit alles machen?

Im wahrsten Sinne des Wortes ganz ein-
fach und flexibel HD+ nutzen - und damit
HD- und UHD-Sender sofort empfangen.
Ohne weitere Hardware. Denn HD+ ldsst
sich ganz geschmeidig im Installations-
vorgang aktivieren. Aber es ist nicht nur
ein einfacher Weg zu HD+, es ist auch
ein First-Class-Angebot fiir modernen
TV-Konsum. Die HD+ Komfort-Funktion
ermdglicht den Neustart von bereits lau-
fenden Sendungen, den direkten Zugriff
auf Mediatheken und bietet einen inno-
vativen, interaktiven TV-Guide, mit dem
man nach personlichen Vorlieben Inhalte
suchen kann. Das ist ein echtes Upgrade
flir den Zuschauer. Und den HD+ Kunden
kostet es null Cent zusatzlich.

Wie kommt die HD+ Komfort-Funktion
bei Hdndlern und Endkunden an?

Wir stehen ja noch am Anfang der Ver-
marktung. Aber die Handler und Zuschau-
er, die es nutzen, sind sehr angetan. Das
hoéren wir von unseren AuBendienstlern
immer ofter. Und die CE- und TV-Fach-
presse bestdtigt dieses Urteil durchweg.
Audiovision, Digitalfernsehen, Sat-Empfang,
Satvision und Video haben das neue HD+
unter die Lupe genommen - und durch
die Bank mit »sehr gut« bewertet und
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Bild: HD+

Andreas Miiller-Vondey kiindigt ein neues
UHD-Highlight mit Wow-Effekt fiir September an

dazu als echte Innovation ausgezeichnet.
Wir haben es also mit Brief und Siegel.
Die Auszeichnungen geben uns ein gutes
Gefiihl und dem Handel gewichtige Argu-
mente bei der Vermarktung.

Die Integration von HD+ in TV-Gerdte
mag viele Vorteile haben, aber wird
dadurch nicht das HD+ Modul-Geschift
fiir den Handel kannibalisiert?
Wir glauben eher, dass wir das Potenzial
fir HD+ damit insgesamt erweitern. Fir
den Handel geht es doch darum, die Er-
trdge grundsédtzlich zu erhéhen. Und da
bietet die TV-Integration eine Riesenchan-
ce.Denn jeder Kaufer, der sein Programm
via Satellit empfangt, bekommt bei den
entsprechenden TV-Gerdten HD+ auto-
matisch dazu - und zwar ohne jegliche
Hirden oder zusatzliche Investitionen.
Daneben gibt es natirlich nach wie
vor Sat-Kunden, die keinen Fernseher von
Samsung oder Panasonic kaufen und da-
mit zum HD+ Modul oder zum HD+ Recei-
ver greifen. In allen Fallen hat der Handel
die Chance auf das Folgegeschaft durch
den Verkauf der HD+ Verldangerung. Zwei
von drei Kunden kommen zum Verldngern
zuriick ins Geschaft. Diese Verbindung mit
dem stationdren Handel in dieser Breite
bleibt ein Alleinstellungs-
merkmal fir HD+.

»Das beste HD+ aller Zeiten,
so heif3t die aktuelle Kampa-
gne mit Testimonial Friedrich
Liechtenstein. Die Werbung
ist witzig und féllt auf. Merkt
man im Handel schon positi-
ve Effekte davon?

Was wir messen koénnen, sind
Verbesserungen bei Bekannt-
heit und Beliebtheit von HD+.
Die Effekte im Abverkauf
erntet man immer erst im
zweiten Schritt. Aber wir sind
sehr froh, dass der originelle
und besondere Auftritt gut
ankommt. Nicht nur in der
TV-Werbung, auch am POS
- oder auf unserem neuen
WhatsApp-Service fur den
Handel: der HD+ POSt.

Welche UHD-Highlights gibt

es in ndchster Zeit auf den

Sendern von HD+?
FuBball wird im Herbst mit den Qualifi-
kationsspielen zur Euro 2020 ein grof3es
Thema. Und ich verspreche hier: Noch im
September wird es den nédchsten, grof3en
UHD-Wow-Aufschlag geben, der im Han-
del und bei Kunden extrem gut ankom-
men wird. Mehr darf ich leider noch nicht
verraten — das hat unser Pressesprecher
mir verboten.

Bietet die HD+ Komfort-Funktion auch
Vorteile fiir Zuschauer mit UHD-TV?

Ja, bei TV-Gerdten mit integriertem HD+
wird das Entdecken der UHD-Inhalte zum
Kinderspiel. Wenn jemand die Formel 1 bei
RTL in HD schaut, bekommt er einen Hin-
weis, dass dieser Inhalt auch in UHD-Qua-
litdt zur Verfligung steht. Der Fernseher
schaltet auf den UHD-Sender um und wie-
der zurlick, wenn das Programm zu Ende
ist. UHD verpassen war gestern!



Recruiting durch Swissconsult

Mitarbeiterpotenziale erkennen -
jenseits der Bewerbungsunterlagen

Swissconsult bietet nun auch Online Assessment speziell fiir
Fach- und Flihrungskrafte der Unterhaltungselektronik und Home
Appliances. Was das bedeutet, erklart Hans-Joachim Gruneck,
Managing Partner der Swissconsult Deutschland GmbH

Herr Gruneck, Swissconsult bietet neuer-
dings auch verschiedene Online Assess-
ments an. Was bedeutet das fiir die Rekru-
tierung von Fach- und Fiihrungskrdften?
Eine falsche Personalentscheidung be-
deutet einerseits hohen betriebswirt-
schaftlichen Aufwand fiir das Unterneh-
men, andererseits einen Karriereknick
fir den betroffenen Mitarbeiter oder Be-
werber. Ein Online Assessment bietet zu-
satzliche Sicherheit bei der Entscheidung
der passenden Mitarbeiter. Unsere Online
Assessments bestehen ausschlie3lich aus
validierten, psychologischen Testverfah-
ren, die nach wissenschaftlichen Quali-
tatskriterien entwickelt und evaluiert
wurden. Dadurch erkennen Sie bereits
nach wenigen Stunden, was Sie oft nicht
nach mehreren Jahren wissen: Welches
Potenzial steckt in lhren Kandidaten? Wie
gut stimmt das Fahigkeitsprofil mit dem
Anforderungsprofil der Aufgaben (iber-
ein? Wo liegen die konkreten Starken und
Schwachen der Kandidaten?

Zu wem passt ein Online Assessment?

Online Assessments braucht jeder, der
herausfinden mochte, welches Potenzial
jenseits der Bewerbungsunterlagen vor-
handen ist — bevor Zeit investiert und Be-
werber eingeladen werden. Dabei kommt
es nicht darauf an, wie gro8 das Unterneh-
men oder die Anzahl der Bewerber ist. Mit

Hans-Joachim
Gruneck
Managing Partner
der Swissconsult
Deutschland GmbH

Online Assessments konnen Sie Talente
schnell erkennen und wissen, in wen Sie
Ihre Zeit investieren sollten.

Mit Opto setzen Sie aulBerdem ein Testver-
fahren ein, das die persénlichen Ausprd-
gungen eines Menschen analysiert. Was
sind die Vorteile von Opto und wie genau
ldsst sich dadurch die richtige Person fiir
die gewtiinschte Position auswdhlen?
Personlichkeitsmerkmale sind als zeitlich
und situativ stabile Wesensmerkmale defi-
niert, die das Verhalten stark beeinflussen.
Da unterschiedliche Berufe unterschied-
liche Verhaltensweisen und Personlich-
keitsmerkmale erfordern, ist eine diffe-
renzierte Erfassung unerlasslich, um einen
Abgleich der beruflichen Anforderungen
mit den personlichen Voraussetzungen
leisten zu kdnnen. Opto ermdglicht eine
solche differenzierte Erfassung und bildet

Partner Content

die acht Dimensionen (anhand der etab-
lierten Personlichkeitsmerkmale des Big-
Five-Modells) berufsbezogen ab.

Welche weiteren Auswahlverfahren
setzen Sie ein?

ACE identifiziert die logisch-analytischen
Fahigkeiten. Mit ACE kbnnen wir einen zu-
verldssigen Abgleich zwischen der Kom-
plexitdt eines Jobs und dem vorhandenen
Potential eines Mitarbeiters vornehmen.
AuBerdem setzen wir mit Easi einen Typo-
logie-Test ein, mit dem wir gezielt motivie-
ren und entwickeln kdnnen. Die meisten
Unternehmen wissen, dass die Motivation
als auch die Weiterentwicklung ihrer Mit-
arbeiter die Leistung verbessert und den
Unternehmenserfolg sicherstellt. Leider
haben viele HR-Prozesse keinen oder we-
nig Erfolg. Dies liegt hauptsachlich daran,
dass es ihnen an klar definierten Zielen
mangelt.

Was sind die Stérken von Swissconsult,
speziell fiir unsere Branche?

Unsere Stdrke ist sicher die Branchenorien-
tierung. Neben den oben erwdhnten Test-
verfahren ist immer noch der Mensch der
letzte Entscheidungstrager. Ich selbst bin
seit 30 Jahren in der Unterhaltungselekt-
ronik tatig und habe ein entsprechendes
Netzwerk und vor allem kenne ich die
Eigenheiten der Branche. Darliber hin-
aus arbeiten wir eng mit dem BDU (Bun-
desverband Deutscher Unternehmens-
berater) und dem BPM (Bundeverband
der Personalmanager) zusammen. Damit
definieren wir die Qualitatstandards far
Personalberatungen. Vertrauen kann man
sich nicht kaufen. Es erfordert langjahrige
zuverldssige Zusammenarbeit. Damit sind
wir inzwischen zu einem der Top-Perso-
nalberatungen in Deutschland geworden,
wie uns auch die WirtschaftsWoche in der
Ausgabe 49/2018 bestatigt hat. An dieser
Stelle mdchten wir uns auch bei unseren
Klienten fir die langjahrige Zusammen-
arbeit bedanken.

50 Jahre Euronics Deutschland — Worlein gratuliert zum Jubildaum

Erfolg und Wachstum, getragen von Ausdauer und Beharrlichkeit, schaffen eine nachhaltige
Wertekultur des Vertrauens und der Stabilitat fiir bedeutsame Wege der Zukunft. Dieser
wichtige Schritt ist Ihnen gelungen, und das verdient besondere Anerkennung.

Verbunden mit dem Dank unserer jahrzehntelangen Zusammenarbeit und unseren
besten Glickwilinschen zum 50-jdhrigen Euronics Firmenjubildum freuen wir uns
mit Ihnen auf viele weitere, gemeinsame Jahre.

Das Team von

by Woerlein GmbH



Showroom in Hallbergmoos

In direkter Nahe zum Miinchner Flughafen
zeigt Vestel sein gesamtes Porfolio — von
Consumer-Produkten bis zu Digital Signage

Vestel Germany

Gut geristet fiir die
Herausforderungen der Branche

Ozcan Karadogan, Geschiftsfiihrer der Vestel Germany GmbH,
spricht mit CE-Markt iber die aktuellen Herausforderungen der
Branche und wie Vestel ihnen begegnet

Herr Karadogan, das TV-Geschiift ist
derzeit riickldufig. Laut Hemix wurden im
ersten Quartal 2019 zwar mehr TV-Gerdte
verkauft, der Durchschnittspreis sank
jedoch um 8,2 Prozent auf 576 Euro. Wie
verléduft die Entwicklung bei Unterhal-
tungselektronik aus Sicht von Vestel?
Auch wir beobachten diese Entwicklung
und das TV-Geschéft innerhalb der Vestel
Group entwickelt sich absolut marktkon-
form. Das heif3t, der Mengenabsatz steigt
bei sinkenden Preisen. Dennoch gibt es
bei uns auch positive Nachrichten im Be-
reich der Unterhaltungselektronik: Wir
haben Toshiba TV als Marke gut im Han-
del etabliert. Sowohl in Umsatz als auch in
Menge konnten wir das Geschaft mit Tos-
hiba steigern. Das ist in dieser schwierigen
Marktsituation ein erfreuliches Signal.

Wie sehen Sie generell die Entwicklung

in unserer Branche?

Die Branche ist und bleibt hart umkampft
und das hat sich in letzter Zeit eher noch
verscharft. Insolvenzen auf Hersteller-
seite und anhaltende Krisen bei grof3en
Handelsketten sprechen eine eindeutige
Sprache. Die Preisaggressivitat durch das
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»Im Umsatz als auch in Menge
konnten wir das Geschaft
mit Toshiba TV steigern, auch
bei Sharp Home Appliances
verzeichnen wir ein starkes
Wachstum

Ozcan Karadogan, Geschftsfiihrer Vestel Germany

Hypermarket- und Online-Geschaft nimmt
weiterhin zu und ist fur Viele die einzige
Maoglichkeit, wettbewerbsfahig zu sein.
Unser Ziel ist es, mit top ausgestatteten
Produkten zu einem guten Preis-Leis-
tungsverhaltnis, mit denen wir hier und da
auch Nischen besetzen, gegenzusteuern.
Die Marken Toshiba TV und Sharp Home
Appliances in der Weil3en Ware geben uns
zudem weitere Moglichkeiten, Kaufanrei-
ze zu schaffen. So kooperieren wir euro-
paweit bei Sharp mit dem Geschirrspil-
mittelhersteller Finish und fur Toshiba TV
starten wir im Herbst eine Promotion-Ak-
tion mit Lieferando.de.

0zcan Karadogan

Das ndichste groBBe Highlight ist aber
sicherlich die IFA. Welche Neuheiten wird
Toshiba TV in Berlin prdsentieren?

Bei Toshiba stellen wir auf der IFA das kom-
plett neue Line-up erstmalig vor, dass mit
vielen Optimierungen punkten wird. Die
neuen UHD-Modelle sind mit der Toshiba
TRU Picture Engine ausgestattet, das fir
eine noch beeindruckendere Bildqualitat
sorgt. Auch der Sound wurde noch ein-
mal deutlich unter anderem durch Dolby
Audio Processing verbessert. Smarte Fea-
tures und Ausstattungen wie Android 9.0
Betriebssystem und Built-in Alexa Ready
TVs runden das neue Portfolio ab.

Sie haben Nischenprodukte angespro-
chen. Ist das auch fiir Toshiba TV relevant?
Gerade unter der Marke Toshiba prasen-
tieren wir in Kiirze eine absolute Neuheit,
die eine ganz neue Marktnische besetzen
wird: den Smart Kitchen TV. Ein kompak-
tes TV-Gerat, das extra fur die Kiiche ent-
wickelt wurde. Der Screen zeigt individu-
ellen Content wie Uhrzeit, Wetter oder
natirlich auch Kochrezepte an und ldsst
sich Gber Sprachsteuerung sehr bequem
bedienen.



IFA-Stand von Vestel in Halle 8.2

Auf iiber 3.000 gm beeindruckt Vestel jedes Jahr aufs Neue mit
Innovationsstarke sowohl in Brauner als auch in WeiBer Ware

Apropos Kiiche: Wie sieht es bei Elektro-
hausgerdten aus? Wie entwickelt sich die
Marke Sharp?

Die Marke genief3t beim Endkonsumenten
ein sehr hohes Vertrauen und wir kénnen
mit Sharp Home Appliances ein starkes
Wachstum verzeichnen. Letztes Jahr ha-
ben wir das Sortiment um Trockner erwei-
tert und im Januar 2019 gehdrte Sharp im
Bereich Kondenswaschetrockner mit tiber
20 Prozent stiickmafBig zu den Marktfih-
rern in Deutschland. Diese Entwicklung
freut uns natirlich sehr. Wir bauen die Sor-
timente und die zielorientierte Vermark-
tung kontinuierlich aus.

Neben der IFA steht bei lhnen dieses Jahr
ein weiteres Messe-Highlight an, richtig?
Ja genau! Durch die Teilnahme an der
weltgréBten  Fachhandler-Kiichenmesse
an der A30 auf Gut Bockel werden wir die
Aktivitaten im Bereich Mébelhandel und
Kichenspezialisten ausweiten. Ein se-
lektives Produktportfolio ist in Planung.
Aber zunachst zeigen wir die Neuheiten
wie zum Beispiel neue Retro-Kiihlgerate,
einen A+++ Warmepumpentrockner und
eine speziell fur den deutschen Markt
konzipierte  Power-Geschirrspuler-Linie
auf der IFA in Berlin.

Vestel bietet auch Produkte zu E-Mobility
an, wie Ladestationen flir E-Autos, sowie
Lésungen zu Digital Signage. Sind diese
Produkte fiir den CE-Handel interessant?
Die E-Charger, die wir als OEM-Produkt so-
wie unter der Marke Vestel anbieten, eig-
nen sich auch als Consumer-Produkt und
daher sind sie sicherlich fiir den CE-Handel
interessant. Darliber hinaus sind sie auch
ein ideales Service-Angebot fiir Kunden

unserer Retailpartner. E-Mobility ist ein
Trendthema. Wer auf seinem Kundenpark-
platz kostenloses Tanken anbieten kann,
ist sicherlich im Vorteil. Auch beim Thema
Digital Signage konnen unsere Handels-
partner profitieren. Gerade im Bereich
Instore-Info-Systeme bieten wir interes-
sante Losungen. Aber auch Video-Walls
oder interaktive Displays, die bequem
Uber WLAN gesteuert werden, bieten am
Point of Sale interessante Moglichkeiten.
In vielen Tipico Wettannahmestellen in
Deutschland oder am neuen Flughafen
Istanbul kommen unsere Digital-Signage-
Produkte zum Einsatz.

Oder man schaut sie sich live im inter-
nationalen Showroom in Hallbergmoos
bei Miinchen an, der letztes Jahr eréffnet

wurde. Wie wurden die Rdumlichkeiten
bisher von Ihren Kunden aufgenommen?
Wir bekommen sehr gutes Feedback fir
unseren Showroom und sind auch immer
gut gebucht. Die Lage in direkter Nahe
zum Flughafen und die gesamte Infra-
struktur sind einfach unschlagbar. Hier im
Showroom kdnnen wir unser gesamtes
Produktportfolio zeigen, was bisher nur
einmal im Jahr auf der IFA méglich war. Es
stellt sich immer wieder heraus, dass nicht
alle unsere Kunden wissen, wie breit wir
aufgestellt sind. Somit gibt uns der Show-
room neue Chancen, Zusatzgeschaft zu
generieren.

Vielen Dank, Herr Karadogan.
Wir freuen uns schon auf den Besuch
zur IFA bei lhnen in Halle 8.2!

Eroffnung des Vestel Showrooms vor einem Jahr

v.l.n.r. Hakan Kutlu (Deputy General Manager Marketing & Product
Management Vestel Trade), Turan Erdogan (CEO Vestel Group of Companies),
Seda Kaya (General Manager Vestel Trade) und Ozcan Karadogan
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E-Learning und Prasenztrainings

Telekom hat neue Sales Academy
fiir Partner gestartet

Zur neuen Sales Academy, die die Telekom Deutschland Anfang
Juli gelauncht hat, haben Telekom Partner und Partneragenturen
Zugang. Flexibel und eigenverantwortlich suchen sich Handler
und Verkaufer die fiir sie passende Videoschulung aus

G eorg Schmitz-Axe, seit April neuer
Leiter des Bereichs Telekom Partner
im Privatkunden-Segment der Telekom
Deutschland, umreif3t seine Zielsetzun-
gen flr das laufende Jahr. Ausgehend von
einem stabilen Fundament mit starken
Partnern und einem erfolgreichen ersten
Halbjahr fiir die Telekom geht es darum,
»das beste Einkaufs- und Markenerlebnis
zu schaffen«. Dabei soll kein Unterschied
zwischen Handler und eigenem Kanal
gemacht werden. »Wir wiinschen uns im
Handel Mut, Flei und Innovationsfreu-
deg, lautet sein Appell an die Partner. Im
Einzelnen gehe es darum, das neue Tele-
kom Shopdesign umzusetzen, die Marke
ansprechend zu prdsentieren, den On-
line-Auftritt zu professionalisieren und das
Kunden-Erlebnis im Shop zu verbessern.
Stetige Anderungen bei Produkten
und Tarifen und die erfolgreiche Vermark-
tung von Telekom-Innovationsprodukten
wie MagentaTV und Smart Home verlan-
gen eine gute Service- und Beratungsqua-
litdt. Von daher wird die Aus- und Weiter-
bildung immer wichtiger. »Wir glauben

Startschuss fiir 5G

Telekom bietet erste
Gerate und Tarife zu 5G an

Bis Jahresende mochte die Telekom rund
300 5G-Antennen an mehr als 100 Stand-
orten errichten und in Betrieb nehmen.
Wie das Unternehmen bekannt gibt, star-
tet der Ausbau in sechs Stadten: Zunachst
in Berlin und Bonn, dann folgen Darm-
stadt, Hamburg, Leipzig und Miinchen.
In den ndchsten 18 Monaten sollen die 20
groBten Stadte Deutschlands mit 5G an-
gebunden werden. Die Telekom beginnt
den 5G-Ausbau in den Metropolen und
weitet das Netz sukzessive in weniger
dicht besiedelte Gebiete aus.

»Mit der Frequenz-Auktion haben
wir das Ticket fur die 5G-Zukunft geldst.
Nun wollen wir 5G méglichst schnell auf
die StraBBe, zu unseren Kunden, bringen.
Es ist unser Anspruch, immer das beste
Netz zu haben - das gilt auch fir 5G. In
Deutschland sind bereits fast drei Vier-
tel der Antennenstandorte mit Glasfaser
angeschlossen — wir setzen darauf jetzt
auf«, so Dirk Wossner, Vorstand Telekom
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Georg Schmitz-Axe
Leiter des Bereichs
Telekom Partner
Privatkunden-Segment
Telekom Deutschland

Bild: Deutsche Telekom

daran, dass Verkduferinnen und Verkdufer
den Unterschied machen und fir ein grof3-
artiges Kunden-Erlebnis im Shop sorgen,
betont Georg Schmitz-Axe. »Daflir muss
auch die Telekom ihren Beitrag leisten und
hat deshalb am 1. Juli die neue Sales Aca-
demy gelauncht.«

Alle Telekom Partner und Partneragen-
turen haben Zugang zu diesem Programm.
Per E-Learning suchen Handler und Ver-
kaufer die fir sie passende Videoschulung
aus. Dank intuitiver Nutzerflihrung, intel-
ligenter Suchfunktion und einem erleich-
terten Einbuchen kdnnen sie dabei sehr

Deutschland. »Unsere Teams arbeiten mit
Hochdruck in allen Bereichen: Vom Netz
Uber die Tarife bis zu den Geraten und An-
wendungen - wir geben Uberall Vollgas,
damit es noch in diesem Jahr mit 5G los-
gehen kann.«

Im Mobilfunknetz der Telekom steht
neben 5G auch der LTE-Ausbau weiterhin
im Fokus, wie Dirk Wossner ausflihrt: »Al-
lein dieses Jahr wollen wir etwa 2.000 Mo-
bilfunkstandorte neu aufbauen. Es geht
darum, besonders im landlichen Raum
Liicken zu schlieBen.«

Die Telekom bietet bereits passende
Tarife fur 5G-Gerate in Deutschland an.
Erstes 5G-Smartphone der Telekom ist das
Samsung Galaxy S10 5G. Es ist ab sofort in
den Telekom Shops verfligbar und kostet
im Tarif Magenta Mobil XL Special 899,95
Euro. Auf Wunsch kénnen Kunden ihr al-
tes Smartphone fiir 200 Euro in Zahlung
geben. Zusatzlich lobt die Telekom noch
einem Frihstarter-Vorteil in Hohe von 100
Euro aus. Der neue Unlimited Tarif bietet
fir 84,95 Euro im Monat unbegrenztes
Surfen. Kunden nutzen das LTE-Netz der
Telekom und zukiinftig 5G. Die Freischal-
tung fir 5G erfolgt automatisch.

eigenverantwortlich vorgehen. Die Lern-
inhalte werden in ansprechendem Design
auf allen Gerdten dargestellt, einschlie3-
lich mobiler Endgerdte. AuBerdem besteht
die Moglichkeit, eine Prasenzschulung zu
buchen: Gber Sammeltrainings an einem
bestimmten Ort in der Ndhe des Handlers.
»Der Partner kann sich aussuchen, wann
und wo er was machen will, so Georg
Schmitz-Axe.

»Tdglich lernen und die
Kunden-Schnittstelle optimierenc

»Ziel ist, dem Verkaufspersonal genau das
beizubringen, was ihm in der Vermark-
tung hilft«, ergénzt der neue Leiter Tele-
kom Partner.»Deswegen geht es darum, in
der knappen Zeit sehr effizient zu lernen.«
Dies erfolgt Gber so genannte Fokus-Trai-
nings mit Prioritat auf dem jeweiligen Ver-
marktungsschwerpunkt, die der Verkaufer
selber steuern kann und auf spielerische
Art vermittelt werden. Im Portal stehen
dafir je drei Level bereit, damit sowohl
Anfanger als auch Profis die entsprechen-
den Trainings fiir sich finden. Einen beson-
deren Fokus legt die Telekom auch auf die
Weiterbildung von Fiihrungskraften, die in
der Sales Academy ebenfalls die fir sie zu-
geschnittenen Trainings finden.

»Heutzutage muss man jeden Tag
lernen und die Kunden-Schnittstelle op-
timieren«, unterstreicht Georg Schmitz-
Axe. »Durch unser neues Qualifikations-
programm versuchen wir hier stark zu
unterstlitzen, damit unsere Partner das
Kunden-Erlebnis kontinuierlich aufwerten
konnen. Denn zufriedene Kunden kaufen
mehr, kommen wieder und empfehlen
weiter.«

Dirk Wossner Vorstand Telekom Deutschland

Der HTC 5G Hub funktioniert wie ein trag-
barer Hotspot und kann bis zu 20 Gerate
parallel mit dem Netz verbinden. Er bietet
schnelle Daten - zukinftig auch Uber 5G.
Die typische Spitzengeschwindigkeit pro
Anwender ist je nach verwendeter Tech-
nik bis zu 1GBit/s. Mit einem Android-Be-
triebssystem ausgestattet, bietet der Hub
auch eine Vielzahl mobiler Anwendungen.
Das HTC Gerat kostet 555,55 Euro im Tarif
Magenta Mobil Speedbox XL und ist ab
sofort erhdltlich. Dieser neue Tarif ist der
erste reine Datentarif mit unbegrenztem
Datenvolumen, zukiinftig auch fiir 5G. Der
Tarif kostet 74,95 Euro im Monat.



William Tian, Country Head Germany Huawei Consumer Business Group,
verspricht die Zukunftssicherheit fiir am Markt befindliche Huawei-Produkte

Huawei Zukunftsversprechen

Android-Updates und Google
Support fiir Huawei-Gerate

Huawei gibt ein »Zukunftsversprechen« ab und garantiert
damit den Verbrauchern die uneingeschrankte Nutzung
von Huawei-Smartphones und -Tablets, die aktuell am
Markt sind. Als Beweis seiner Innovationskraft bringt
Huawei das flir 5G-Netze geeignete Mate20 X 5G heraus

M an habe in letzter Zeit viel Unter-
stlitzung von den Verbrauchern in
Deutschland erhalten, erklarte William
Tian, Country Head Germany Huawei Con-
sumer Business Group, auf einer Presse-
veranstaltung Anfang Juli in Berlin. Unge-
achtet moglicher Sanktionen der USA, die
auch ein Ende des Google Supports um-
fassen wirden, werde das Unternehmen
auch weiterhin in den deutschen Markt
investieren. Im Rahmen einer Sommer-
aktion gibt Huawei fiir die Verbraucher in
Deutschland ein »Zukunftsversprechen«
ab. Konkret lautet das Versprechen (fiir das
es sogar eine eigene Website zukunftsver-
sprechen.de gibt):

® Huawei-Produkte (Smartphones und
Tablets), die aktuell am Markt sind, kdnnen
wie gewohnt genutzt werden.

® Nutzer haben weiterhin Zugriff auf
Google-Dienste wie Google Play, Google
Maps, Google Mail und YouTube und kon-
nen die Services wie gewohnt nutzen.

® Security-Updates  (Sicherheitspatches
und Bugdfixes) werden auch weiterhin
bereitgestellt.

® Nutzer kdnnen Top-Apps wie gewohnt
nutzen, auch die Apps von Drittanbietern
wie WhatsApp, Facebook, Netflix und
Instagram.

® Nutzer kdnnen Android wie ge-
wohnt verwenden, das umfasst
auch Upgrades auf Android Q
fur derzeit am Markt befindliche
Huawei-Gerate.

® Huawei gewahrt weiterhin
zwei Jahre Herstellergarantie und
den After-Sales-Service fiir alle
aktuellen Produkte.

Insgesamt 17 Huawei-Gerdte
werden ein Update auf das nachste An-
droid-Betriebssystem Q bekommen. Ob
der chinesische Smartphone-Hersteller im
Hintergrund an einem eigenen Betriebs-
system arbeitet, darliber wollte sich das
Management nicht duBern. Das aktuelle
Smartphone-Flaggschiff P30 Pro jeden-
falls habe sich sehr erfolgreich verkauft.

Auf der Pressekonferenz hat Huawei
auch sein erstes verfligbares 5G-Smart-
phone vorgestellt. Durch die Kombination
des Balong 5000 Prozessors und des Kirin
980 bietet das Mate 20 X 5G eine hervor-
ragende 5G-Konnektivitat: Nach Ergebnis-
sen aus eigenen Tests kann es einen kom-
pletten Film mit 2 GB in nur 20 Sekunden
herunterladen und die Dateniibertragung
unterwegs nahtlos gestalten. AuBerdem
ist es mit mehreren Netzwerk-Generatio-
nen kompatibel - von 2G bis 5G.

Das Huawei Mate 20 X 5G besitzt ein
groBBes 7,2 Zoll FullView-OLED-Display.
Hinzu kommt eine Leica Triple-Kamera
mit einem 40 MP RGB-Sensor mit Weit-
winkel-Objektiv, einem 20 MP Sensor mit
Ultraweitwinkel-Objektiv und einem 8
MP Sensor mit Tele-Objektiv. Fir ldange-
re Freude im Hochgeschwindigkeitsnetz
sorgt der starke 4.200 mAh Akku, bei dem
der Stromverbrauch im Hintergrund intel-
ligent verwaltet und geregelt wird. Unter-
stitzt wird zudem SuperCharge, eine
vom TUV Rheinland zertifizierte Schnell-
ladeldsung. Dank der hauseigenen Super-
Cool-Technologie lduft das 5G-Gerat kons-
tant stabil und bleibt kiihl.

Huawei bietet das Mate 20 X 5G fur
999 Euro UVP an. Ein fiir 39,99 Euro sepa-
rat erhéltlicher M-Pen bietet eine neue Art
der Interaktion mit dem 5G-Smartphone.
Uber 4.096 Druckstufen arbeitet der Stift
nahtlos mit vielen Anwendungen zusam-
men und ermdglicht komfortables und
produktives Arbeiten auch unterwegs.

Huawei Mate20 X 5G

® 7,2 Zoll (18,28 cm) OLED-Display

@ 4.200 mAh-Akku mit SuperCharge

® 24 MP Frontkamera und Leica
Triple-Kamera mit Ultraweit-
winkel-Objektiv

@ Kirin 980 System-on-a-Chip und
Balong 5000-MultiMode-Modem

® Biometrische Authentifizierung
durch Fingerabdrucksensor

® 8 GB RAM, 256 GB ROM, durch
Nano Memory Card um bis zu
256 GB erweiterbar

® Dual Nano-SIM

® Android 9.0 und EMUI 9.1.1

® Farbe: Emerald Green
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Expertengesprach mit Mallorca-Flair

zum Thema Wearables am Rande der Euronics Summer Convention*

CE-Markt Expertenrunde

Wachstumsmarkt Wearables:
Viel Potenzial mit Fitbit

Wearables, also Fitnesstracker und Smartwatches, sind einer der
am starksten wachsenden Bereiche in der Consumer Electronics.
Sehr erfolgreich ist hier die Marke Fitbit unterwegs. CE-Markt
nutzte die Summer Convention in Mallorca, um mit Euronics-
Handlern Uber ihre Erfahrungen im Abverkauf zu sprechen

D er Markt fiir Wearables ist im ersten
Quartal 2019 laut GfK um Uber 35
Prozent in Stlick und Wert gewachsen.
Von Januar bis Marz wurden somit knapp
1,2 Millionen Wearables verkauft, davon
kam jedes fiinfte Produkt von Fitbit. Im
Monat April war die Fitbit Versa sogar die
meistverkaufte Smartwatch in Deutsch-
land. Bei den Fitnesstrackern ist das er-
folgreichste Produkt die Charge 3, eben-
falls von Fitbit.

»Wearables sind ein langfristiger Trend,
der viel mit Erndhrung, Fitness und Ge-
sundheit zu tun hat«, erklart Fitbit-Ge-
schaftsfiihrer Michael Maier. »Wir stehen
hier erst ganz am Anfang.« Aktuell liegt
die Nutzerpenetration von Wearables in
Deutschland bei fast 8 Prozent (Quelle
Statista), perspektivisch seien 30 Prozent
denkbar: »Hier liegt also noch viel Poten-
zial fur den Handel, konstatiert Maier.

Wegen ihres niedrigeren Preispunktes
richten sich Tracker eher an Einsteiger.
»Mehr als 60 Prozent der Fitbit-Kunden
kaufen ein weiteres Fitbit-Produkt«, sagt
Michael Maier. Es bestehe eine recht gro-
Be Wahrscheinlichkeit, dass der Kunde als
Folgeprodukt dann zu einer Smartwatch
oder einem hoherwertigen Tracker greift.
Um den Absatz anzukurbeln, gibt Fitbit
alleine in der DACH-Region ca. 7 Millionen
Euro fir Werbung und POS-MaBRnahmen
aus. »Der Endkunde kauft dann gezielt
die Artikel, die er in der Werbung sieht,
so Maier. »Daher muss man schauen, den
Kunden am Regal abzuholen.« Hierfiir bie-
tet Fibit attraktive POS-Md&bel in verschie-
denen GroéBen an, die alle Handler einset-
zen kénnen. Maier: »Wir wollen es damit
den Handlern, die heute noch keine Wea-
rables verkaufen, moglichst einfach ma-
chen, damit sie Topseller ausprobieren.«

*Teilnehmer der Expertenrunde mit Fitbit
(vordere Reihe von links)

e Andreas Durmeier, Euronics XXL Haag

e Johann Durmeier, Euronics XXL Haag

o Lutz Rossmeisl, Herausgeber CE-Markt

e Frank Schipper, Euronics XXL Liidinghausen
und Vorstandsvorsitzender BVT

e Kai Brinkmeyer, Euronics XXL Delbriick
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(hintere Reihe von links)

o Stefan Schneid, Key Account Manager Hama

e Peter Eickhoff, Euronics XXL Warstein

e Michael Maier, Geschaftsfihrer Fitbit

o Dirk Wittmer, Euronics XXL Ratingen und Auf-
sichtsratsvorsitzender Euronics Deutschland eG

e Ina Wiedenstridt, Euronics XXL Delbriick

e David Santjer, Key Account Manager Fitbit

»Fitbit ist ein Synonym fir Tracker, so wie
Tempo flr Taschentlicher«, meint Euro-
nics-Aufsichtsratsvorsitzender Dirk Witt-
mer. Das sei fast ein Selbstlaufer. Bei einer
Smartwatch hingegen miusse der Verkdu-
fer mehr erklaren und mit den Produkten
anderer Hersteller vergleichen. Wittmer
kann sich verschiedene Stufen der Zusam-
menarbeit mit Fibit vorstellen. »Als positi-
ve Konditionierung« kdnnten Handler, die
einen hoheren Umsatz machen und an
allen Schulungen teilnehmen, beispiels-
weise von besseren Konditionen oder be-
vorzugter Warenlieferung profitieren.

»Fitbit ist ein Synonym fiir Tracker«

Welche Erfahrungen haben Euronics-
Handler in der Zusammenarbeit mit Fitbit
gemacht? »Der Service funktioniert gut,
berichtet Peter Eickhoff. »Entweder er-
halt der Kunde direkt ein Ersatzgerat oder
er bekommt eine Gutschrift, damit das ge-
wiinscht Fitbit-Produkt schnell wieder ver-
fligbar ist. Falls ein Gerét repariert werden
muss, wird es eingeschickt.« Das funktio-
niere gut und zuverldssig. »Eine gute Ser-
vice-Abwicklung ist das Geheimnis hoher
Kundenzufriedenheit«, bestatigt sein Kol-
lege Frank Schipper. »Der Kunde erhalt
ein neues Produkt, geht gliicklich aus dem
Laden und empfiehlt Fitbit weiter. Das ist
genau das richtige Konzept.«

Schulungen und Trainingsportal

Ebenso das Schulungskonzept von Fitbit
halten die anwesenden Handler fiir iber-
zeugend. »Wir beantragen bestimmte
Trainings beim AuBendienst«, erzdhlt Kai
Brinkmeyer. »Dann kommen die nach Ab-
sprache vormittags oder nachmittags zu
uns in den Shop und geben die Informa-
tionen an unsere Verkdufer weiter.« Fitbit
bietet auBerdem ein Zertifizierungs- und
Trainingsportal an, wie Michael Maier er-



ganzt: »Bei den Online-Schulungen gibt es
unterschiedliche Level fir Anfanger, Fort-
geschrittene und Profis. Die Teilnehmer
erhalten nach erfolgreichem Abschluss
eine Urkunde. Falls benétigt, gibt es aus-
flhrliche Erkldarungen zu Produkten.«

Lernen in der Praxis

Auch Ina Wiedenstridt findet das Schu-
lungskonzept hervorragend, »besser aber
istdas Lernenin der Praxis. Mitarbeiter, die
mit den Gerdten selber umgehen kénnen,
sind die besten Verkaufer.« Sie schlagt da-
her glinstige Konditionen fiir Mitarbeiter
vor. Das sei »der beste Kommunikations-
faktor, den Sie nutzen kénnenc.

Frank Schipper lobt, dass Fitbit einen
AufBlendienst hat: »Das ist heutzutage
nicht mehr selbstverstandlich.« Auch er
ist der Meinung, »dass ein Wearable an
die Hand der Verkaufer muss«. Aber man
koénne hier nicht mit der GieBkanne he-
rangehen. Wie wdre es mit einem Incen-
tive? Oder einem Belohnungskonzept fiir
Top-Partner. »Weil es bringt was am POS,
wenn die Kunden den Verkaufer fragen:
>Mensch, was hast du denn da am Arm¥«

Wearables als Frequenzbringer

Dirk Wittmer sieht Wearables als willkom-
menen Frequenzbringer, sorgt sich aber
um den Margenverfall. Peter Eickhoff
pflichtet ihm bei: »Viele Handler flirchten
die niedrige Spanne und den Wertver-
lust. Wenn man nicht die entsprechende
Lagerumschlagsgeschwindigkeit hat,
sinkt der Preis. Hier bringt das CR-Modul
von Euronics automatisch eine hohere
Umschlagszahl.« Und Johann Durmeier
gibt zu Bedenken: »Tracker sind eigent-
lich Schnelldreher, aber einige Produkte
bleiben liegen und machen das bisschen
Spanne kaputt« Hier wiinscht er sich
mehr Unterstlitzung vom Hersteller.

Zweitplatzierung in Wellness-Zone

Die Platzierung von Wearables in der
TK-Abteilung ist plausibel, weil die Pro-
dukte thematisch gut zu Smartphones
und ins Wettbewerbsumfeld anderer
Marken passen. Genauso mache aber eine
Platzierung im Wellness-Bereich Sinn.
Damit kdnne man auch Elektrohausgera-
te-Handler fiir den Verkauf von Wearables
begeistern und gleichzeitig neue Kunden-
gruppen adressieren. »Ein Endkunde, der
eine teure Kichenmaschine kauft, hat
hochstwahrscheinlich ein Interesse an be-
wusster Erndhrung und Fitness«, betont
Michael Maier. Um neue Kunden anzu-
gehen, kann er auf jeden Fall eine Zweit-
platzierung empfehlen. Zu der Frage »In
welcher Abteilung suchst du eine Smart-
watch?« hat Fitbit auch bereits eine Kun-
denbefragung durchgefiihrt. Ergebnis:
Junge Leute gehen bevorzugt in die
Handyabteilung, wahrend dltere Men-
schen eher bei Kérperpflege-Produkten
wie z.B. Waagen suchen.

Armbander als Modeartikel

Viel Potenzial liegt fir Handler im Verkauf
von Zubehor fir Wearables. »Das bringt
Marge«, unterstreicht Michael Maier. »Es
ist geradezu ein Muss, Ladekabel sowie
Armbander in verschiedenen Farben und
Materialien mit zu verkaufen.« Allerdings
sei so mancher Handler aus Platzgriinden
eingeschrankt, eine entsprechend grof3e
Bandbreite an unterschiedlichen Béandern
in allen Farben auf Vorrat zu haben. Um
unndtige Lagerbestdnde zu vermeiden,
empfiehlt Peter Eickhoff ein Retouren-
recht flr Zubehor, dhnlich wie bei Hama.

»Mittlerweile sind die Bander zu einem
Modeartikel geworden«, berichtet Frank
Schipper aus eigener Verkaufserfahrung.
»Zum weillen Hemd muss dann das weil3e
Band getragen werden. Ich sehe das als
Riesenchance und kann andere Handler
nur ermutigen. Der Zubehdrverkauf bietet
zig Mdoglichkeiten, man muss die Band-
breite aber wirklich zeigen.«

Fithit
Topseller
Charge 3und

Versa (rechts)

Sponsoring beim Stadtlauf

Einige der anwesenden Euronics-Handler
nutzen Wearables auch fir Kooperatio-
nen mit ortlichen Sportvereinen und Ver-
anstaltungen im Nachbarschaftsumfeld,
zum Beispiel als Sponsor beim Stadtlauf.
Ina Wiedenstridt unterstiitzt Laufgruppen
vor Ort und wiirde gerne einen Wettbe-
werb einfiihren, wer die meisten Schritte
gemacht hat: »Es ist jedoch schwierig eine
ganze Gruppe mit Fitbit-Gerdten auszu-
statten. Ich fande es super, wenn wir kiinf-
tig die Moglichkeit hatten, Testgerdte her-
auszugeben und zu verleihen.«

Michael Maier stimmt voll und ganz
zu: »Uber einen Stadtlauf kann man neue
Kunden adressieren und ist direkt an der
Zielgruppe. Besser geht es nicht. Unsere
Produkte horen da auf, wo der Semipro-
fi anféangt. Wir richten uns nicht an den
Marathonldufer, sondern an den Hobby-
sportler. Gerade bei einem Stadtlauf hat
der Handler also eine hohe Trefferquote.«
Maier appelliert daher an Handler, bei

entsprechenden Aktivititen den Fitbit-
AuBendienst zu kontaktieren, um eine ge-
meinsame Losung zu finden.

In diesem Zusammenhang kam auch
der Vorschlag auf, die Leistungen enga-
gierter Handler besser zu honorieren,
etwa durch WKZ oder Unterstiitzung bei
lokalem Sportsponsoring. Denkbar wdre
fur Frank Schipper auch, die Konditionen
an eine gewisse Qualitdt der Handler zu
knlpfen, das wiirde »mehr SpaB fur High
Performer« bringen.

Fitbit Ace 2 fiir Schulkinder

Mit dem Ace 2 hat Fitbit einen Tracker spe-
ziell fir Kinder ab 6 Jahre im Angebot. Das
neue Modell soll die Kleinen motivieren,
sich mehr zu bewegen - was durchaus
seine (traurige) Berechtigung hat. Denn
knapp ein Drittel aller eingeschulten Kin-
der sind laut einer Studie des Bundesge-
sundheitsamtes nicht in der Lage, riick-
warts zu laufen oder auf einem Bein zu
stehen. »Der Wert der Schultiten wird
jedes Jahr kostspieliger«, sagt Fitbit-Ge-
schaftsfuhrer Michael Maier. »Wir mdchen
Eltern zum Nachdenken bringen. Vielleicht
packen sie dann nicht das nachste Game
in die Schultute, sondern Tracker.« Handler
kdnnen mit dem Ace 2 besondere Ange-
bote zur Einschulung auflegen. »Gerade
Kinder lieben den Wettkampf untereinan-
der und messen sich daran, mehr Schritte
gelaufen zu haben als andere«, so Maier.
Selbstverstandlich enthalte der Ace 2 spe-
zielle Funktionen zum Schutz der Kinder.
Fitbitistgut positioniertim Fachhandel.
Bleibt nur die Frage, warum noch nicht alle
Fachhdndler das Potenzial von Wearables
erkannt haben und mit Fitbit zusammen-
arbeiten? Dazu David Santjer: »Wir haben
22 Leute im Auflendienst und bekom-
men hierliber Feedback zurlickgespielt.
Noch sind es vornehmlich TK-Spezialisten,
die an das Thema herangehen. Mit unse-
rem AuBendienst mdchten wir auch ande-
re Handler fir Wearables begeistern.«
»Wearables sind ein toller Markt, aber
viele Handler bleiben noch zuriickhaltend,
fasst Michael Maier zusammen. »Deshalb
halten wir den Einstieg auch so klein wie
mdglich, beispielsweise mit dem Theken-
display, das mit zwei High-Runner-Pro-
dukten bestlickt ist. Wir hoffen also, dass
noch mehr Handler die groBen Chancen
im Bereich Wearables fiir sich erkennen.«

Fitbit gratuliert Euronics

Zum 50. Jubilaum von Euronics gra-
tuliert Michael Maier in Namen von
Fitbit: »Mit Ausdauer, Zielstrebigkeit
und partnerschaftlicher Zusammen-
arbeit mit den Herstellern hat sich
Euronics eine flihrende Position im
Markt erarbeitet. Sehr gerne méchten
wir uns fiir die hervorragende Zusam-
menarbeit bedanken und driicken fir
die ndchsten 50 Jahre die Daumen.«
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Fachhandelsmarke Panasonic

Panasonic OLED-TV
4K-Flaggschiff GZW2004

»Nachhaltige Vermarktung,
die sich am Mehrwert orientiert«

Uber die Vertriebsaktivitaten im Fachhandel, das Besondere
der HiFi-Marke Technics und die Innovationen zur IFA berichten
Kai Hillebrandt, Managing Director DACH und NL, sowie
Michael List, Sales Director CE, bei Panasonic

Panasonic gilt als Fachhandelsmarke.
Zurecht?

Kai Hillebrandt: Unter den groflen TV-
Marken gibt es nur eine Marke, die klar
vom stationdren Fachhandel bevorzugt
wird. Und das ist Panasonic. Zurecht, wie
wir meinen. Denn seit vielen Jahren setzen
wir auf eine nachhaltige Vermarktung, die
sich am Mehrwert orientiert und in dieser
Form nur im stationdren Handel stattfin-
den kann. Wenn wir diese Strategie weiter
konsequent ausfiihren — und das werden
wir —, dann steht der stationdre Handel
auch in Zukunft hinter uns. Wir sehen im
Fachhandel ein hohes Commitment.

Michael List: Das bekommen wir auch
so vom Fachhandel zurlickgespielt. Die
Konsequenz in der Umsetzung unserer
Vertriebsstrategie ist bekannt. Uber die
Jahre ist eine enge Zusammenarbeit ent-
standen, die auf Vertrauen griindet. Und
man muss auch sagen: Jeder Handler, der
seinem Kunden ein Panasonic-Gerat ver-
kauft, der tut ihm etwas Gutes. Panasonic
hat nicht nur die beste Qualitdt im Markt,
sondern nachgewiesenermaflen auch die
beste Bedienung der Gerate.

Fiir was steht die Marke Panasonic noch?

Hillebrandt: Fiir einen Top-Service. Pro-
bleme l6sen wir kundenorientiert. Wir
konnen zwar nicht zaubern, aber wir ver-
suchen fir alles eine Losung zu finden. Da
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Kai Hillebrandt Michael List

wir uns mit den Fabriken und Service-Cen-
tern eng abstimmen, kdnnen wir eine
schnelle und effiziente Abwicklung der
Servicefdlle gewahrleisten.

List: Panasonic steht auch fir besondere
Vertriebsstarke. Wir haben unser Team
und den AuB3endienst so ausgebildet, dass
sie auch beratend im Handel unterwegs
sind. Wie wird die Ware rausverkauft?
Welche Fragen sollte der Verkdufer dem
Endkunden stellen?

Hat sich Ihre Personalstdrke im Vertrieb

in den letzten Jahren verdndert?

List: Ja, wir sind sogar mehr geworden.
Im Bereich Foto ist ein Spezialisten-Team
mit zwei Personen hinzugekommen. Bei
Unterhaltungselektronik und Home Ap-
pliance blieb die Personalstdrke unver-
andert. AulBerdem haben wir unser Key
Account Management ausgebaut.

Was macht Panasonic im TV-Bereich

fiir den Fachhandel?

List: Wir haben dieses Jahr ein OLED-Ex-
klusivgerat fir die Kooperationen aufge-
legt, in 55 und 65 Zoll. Diese Gerate wer-
den aktuell ausgeliefert. Damit sind wir
der einzige Hersteller, der pro Kooperation
ein OLED-Modell in dieser GréBenklasse
fahrt.

Welche TV-Neuheiten kbnnen wir

von Panasonic zur IFA erwarten?
Hillebrandt: Die aktuellen OLED-TV-Se-
rien GZW2004, GZW1004 und GZW954
bringen Bilder von Uberwaltigender Quali-
tat ins Wohnzimmer - dank revolutionarer
Bildtechnologie und enger Zusammen-
arbeit mit filhrenden Spezialisten aus Hol-
lywood. Nicht umsonst wurde Panasonic
unldngst als »Brand of the Year« in der
Kategorie Bild von den Lesern der Zeit-
schrift video ausgezeichnet. AuBerdem
haben wir noch einige Uberraschungen
parat, Giber die ich im Vorfeld der IFA leider
nichts sagen darf. Daruber hinaus werden
wir den Prototypen eines transparenten
OLED-Bildschirms ausstellen, mit dem
Panasonic einmal mehr seine Innovations-
starke zur Schau stellt und einen Blick ins
Wohnzimmer der Zukunft gewahrt.

Speziell fiir den Fachhandel ist auch die
High-End-Marke Technics prddestiniert.
Was tut sich hier neues?

Hillebrandt: Als Panasonic vor vier Jahren
die Marke Technics neu belebt hat, sind
wir in Deutschland mit einem sehr kleinen
Team gestartet, bestehend aus zwei Tech-
nics AuBBendienstmitarbeitern. Damit ha-
ben wir eine Distribution fiir 100 Handler
aufgebaut. Aber wir haben mehr Potenzial
gesehen und dies auch nach Japan kom-
muniziert. So konnten wir in der Folgezeit
die Distribution deutlich erweitern. Wir
driicken aber die Technics-Ware nicht ein-
fach in den Markt, sondern legen groBen
Wert auf qualifizierte Verkaufer, die sich
im Audio-Bereich gut auskennen. Schlief3-
lich ist Technics eine Premium-HiFi-Marke,
mit der man hoch beraten und auch Wert-
schopfung betreiben kann. Der Handler
muss also das besondere Konzept hinter
der Marke Technics verstehen, um unsere
Vorgaben umsetzen zu kdnnen.

Wie entwickelt sich das Fotogeschdift

bei Panasonic?

Hillebrandt: Im Kompaktbereich behaup-
ten wir uns trotz des Drucks aus der Smart-
phone-Branche. Im Bereich spiegellose
Systemkameras, wo wir die sensationel-
len Vollformat-Kameras Lumix ST und S1R
eingefiihrt haben, sieht der Markt besser
aus; hier sind wir auch recht zufrieden.
Mit der Lumix STH haben wir eine speziell
far Videoaufnahmen konzipierte Kamera
angekiindigt, die sogar Videos in 6K/24p
ermoglicht. Generell setzen wir auch im
Fotogeschaft weiterhin auf die qualifizier-
te Vermarktung im stationdren Handel mit
einer hohen Wertschopfung fiir unsere
Vertriebspartner.



Leif-Erik Lindner

Samsung Lifestyle-TV: Ideal fiir
die Vermarktung im Fachhandel

Auf der Euronics Summer Convention 2019 informierte Samsung-
Manager Leif-Erik Lindner Gber QLED, The Frame und Serif TV
sowie Neuigkeiten beim Fachhandelsprogramm AVantgarde

U ngeachtet der schwierigen Situation
im TV-Markt sei 2019 das erfolgreichs-
te Jahr flr QLED, auch weil Schwarzwerte,
Helligkeit und Blickwinkel Uberzeugen.
»Da wundert es nichtg, so Lindner, »dass
QLED auch nach Stiickzahlen die erfolg-
reichste Technologie im Premiumbereich
ist. Neben QLED lenken wir zur Euronics

Samsung TVs bei StiWa

Acht Samsung TVs haben bei der
Stiftung Warentest liberzeugt. Unter-
sucht wurden die QLED-Einstiegsmo-
delle Q60R in den GréBen 49, 55 und
65 Zoll, der Q70R mit 49 und 55 Zoll
sowie die UHD TVs UE50RU7409 und
RU7179 in 43 und 65 Zoll. Als bestes
Modell im StiWa-Test erwies sich der
49 Zoll QLED Q60R mit der Note gut
(1,9). Das Ergebnis setzt sich aus guten
Bewertungen in den Bereichen Bild
(2,1), Ton (1,9), Handhabung (2,0) so-
wie der Note sehr gut (1,2) im Bereich
Vielseitigkeit zusammen.

sonoro Elite

Musiksystem fiir
Schlafzimmer und Biiro

Das sonoro Raumwelten-Konzept zielt
darauf ab, fur jeden Wohnbereich das
passende Musiksystem zu entwickeln. Mit
seiner reduzierten Stellflache von 21 x 14 x
25,7 cm hat sonoro das Musiksystem Elite
fir den Einsatz im Schlaf- und Arbeits-
zimmerkonzipiert.360-Grad-Lautsprecher

GroBer Sound, kompaktes Gerdt: sonoro Elite

Summer Convention den Blick des Fach-
handels auf einen einzigartigen Bereich
unseres Line-ups: Lifestyle TV. The Frame
und Serif TV richten sich an Kunden, die
das Besondere suchen und hohe Anspri-
che an Funktion und Asthetik haben. Mit
diesen Produkten hat der Fachhandel ein
aullergewdhnliches, nicht zuletzt auch
sehr preisstabiles Ass im Armel, bei dessen
hochwertiger Prasentation am POS wir mit
frischen Ideen helfen.«

»Aufgrund der wachsenden Popula-
ritdt von 8K und der weiteren Zunahme
hochwertigst produzierter UHD- und
HDR-Inhalte bei den Streaminganbietern
gehe ich aktuell davon aus, dass der ne-
gative Trend im TV-Markt gestoppt wer-
den kann und wir das Jahr etwa auf Vor-
jahresniveau abschlieBen kénneng, zeigt
sich Lindner zuversichtlich. »Entgegen
dem allgemeinen Preisverfall sehen wir
bei Samsung unverdndert einen Trend zu
Premiumgeraten, dessen Potenzial wir ge-
meinsam mit den Handelspartnern weiter
nutzen missen«, so Lindner. »Samsung
QLED ist dabei ein Erfolgsfaktor, bei dem
wir gegeniiber 2018 eine Absatzsteige-

verteilen den Klang im ganzen Raum.
Da der Lautsprecher oben auf dem Ge-
rat platziert ist, genie8t man tberall den
Klang - egal, ob man gerade am Fenster
steht, im Bett liegt oder am Schreibtisch
sitzt. Angeboten wird das Elite in den Far-
ben Schwarz, Weil3 und Silber zu einer UVP
von 399 Euro.

Bei der Wahl der Musikquellen lasst
das sonoro Elite kaum Wiinsche offen: FM-
und Digitalradio (DAB+), Internetradio, CD,
Bluetooth fiir die Unterstiitzung diverser
Streamingdienste wie Spotify, Deezer und
Amazon Music Uber WLAN bieten eine
breite Auswahl. Komplettiert wird die Aus-
stattung durch eine duale Weckfunktion
und ein Display, das sich automatisch den
Lichtverhaltnissen anpasst. So wird sicher-
gestellt, dass die Uhrzeit auch nachts gut
lesbar bleibt, ohne zu blenden. Uber einen
USB-Ladeport kdnnen Mobilgerate direkt
am sonoro Elite aufgeladen werden, was
besonders im Arbeitsbereich einen Steck-
dosenplatz erspart. Die Steuerung erfolgt
wahlweise Uber die mitgelieferte Fern-
bedienung, Uber die Bedienelemente am
Gerat selbst oder per App.

rung von Uber 50 Prozent sehen. Dies ist
nicht zuletzt ein Grund dafir, dass der
Preisverfall bei Samsung deutlich geringer
als im Gesamtmarkt ausfallt.«

Auch beim exklusiven Partnerpro-
gramm AVantgarde gibt es Neues zu be-
richten. »Wir haben ein umfangreiches
MaBnahmenprogramm entwickelt, um
jene Fachhandler, die bereit sind, sich mit
uns strategisch zu entwickeln, umfassend
zu unterstiitzen, betont Leif-Erik Lindner.
»Mit AVantgarde 2019 bietet Samsung

Leif-Erik Lindner
Vice President TV & AV
Samsung Electronics

Unterstltzung fir hochwertige Kunden-
events, aufwendige Trainings und exklusi-
ven Service, Replenishment in Verbindung
mit Lifetime LWA (Lagerwertausgleich) so-
wie weiteren Support fiir die Ausrichtung
auf ein zukunftssicheres, qualitdtsorien-
tiertes Geschéaft wie etwa den Aufbau ei-
nes hochwertigen Online-Auftritts.«
Lindner abschlieBend: »So umfang-
reich und leistungsfahig AVantgarde 2019
ist, so selektiv gehen wir jedoch auch bei
der Auswahl unserer Partner vor: Wir sind
offen fiir jene Partner, die mit uns strate-
gisch an einem Strang ziehen. Die Devise
hei3t >Pay for performance, die Partner-
schaften sind langfristig angelegt.«

Marcell Faller
Geschaftsfiihrer
VON SONOro

»Das Elite hat sowohl fiir mich als auch fir
die Handler, die uns von Beginn an be-
gleiten, eine besondere Bedeutung, sagt
Marcell Faller, Grinder und Geschafts-
fihrer von sonoro. »Es ist die fiinfte Gene-
ration unseres allerersten Produkts Cubo,
dem Original, das diese Produktkategorie
gepragt hat. Uber die letzten Jahre haben
wir diesen immer weiterentwickelt, neue
Funktionen hinzugefiigt und sind letztlich
Uiber die Modelle CD und CD2 heute beim
Qubo sowie dem neuen, smarten Elite an-
gekommen. Gerade diese Produktreihe
macht uns viel Freude, denn im Elite ste-
cken zwolf Jahre Entwicklungsarbeit und
jede Menge Herzblut.«
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Uber die Homematic IP App

[dsst sich das Zuhause komfortabel steuern,
sei es fiir ein angenehmes Raumklima oder
die Beschattung im Sommer

Umsatzsprung im Retail

Homematic IP festigt
Marktfiihrerschaft in Europa

Bei der Entscheidung fiir eine Smart-Home-L6sung wiinschen
sich Kunden vor allem Investitions- und Datensicherheit. Lang-
lebig sollen die Produkte sein und Erweiterungen auch in vielen
Jahren zur Verfligung stehen. Homematic IP erflillt diese Anspri-
che und kann auf einen gewaltigen Umsatzsprung verweisen.
Ausgangspunkt fiir die Kaufentscheidung sind nicht selten die
erfolgreichen Starter Sets, die aktuell noch mehr im Fokus stehen

B ei eQ-3, Hersteller der Homematic
IP Smart-Home-L0Osung, gibt es Grund
zu feiern. Denn im Retail wachst der Um-
satz mit Homematic IP im ersten Halbjahr
2019 um 75,5 Prozent im Vergleich zum
Vorjahr. Damit setzt das Unternehmen sei-
ne positive Erfolgsbilanz fort, denn bereits
2018 verbuchte eQ-3 mit tber funf Millio-
nen verkauften Produkten einen neuen
Rekord. Zurlickzufihren sind die guten
Abverkaufszahlen unter anderem auf die
Homematic IP Starter Sets, die einen ein-
fachen Einstieg ins intelligente Zuhause
ermdglichen. Auch die kostenlose App
zur Steuerung des smarten Zuhauses tragt
ihren Teil dazu bei.

Starter Sets als idealer Einstieg
fiir den Kunden

Vor allem die Homematic IP Starter Sets
helfen dabei, das eigene Zuhause kosten-
glinstig smart zu machen und Begeiste-
rung fur das Themenfeld zu entfachen.
»Wir bieten unter anderem mit den Star-
ter Sets Raumklima, Alarm und Beschat-
tung einen denkbar einfachen Weg, um
in das Thema Smart Home einzusteigen.
AuBerdem Uberzeugen wir Interessenten
durch unseren VDE-zertifizierten Daten-
schutz. Unsere Kunden bleiben anonym,
da wir keine persénlichen Daten erheben.
Gleichzeitig sorgt die Sortimentsbreite mit

HomematicIP
Set Sicherheit —
Bild-Edition
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Prof. Heinz-G. Redeker
Vorstandsvorsitzender
dereQ-3 AG

»Auf Erfolgsspur«

»Mit Homematic [P
sind wir weiter auf
der Erfolgsspur und
sehen uns darin be-
statigt, das smarte Zuhause mas-
sentauglich gemacht zu haben. Die
Wachstumszahlen sind aufgrund des
warmen Friihjahrs umso beeindru-
ckender. So wachst Homematic IP mit
einer Steigerung von 75,5 Prozent im
Retail-Bereich auch schneller als der
gesamte Markt.«

Prof. H.-G. Redeker

derzeit mehr als 90 Homematic IP Produk-
ten dafiir, dass man die Sets einfach ergan-
zen und so sukzessive das Smart Home
erweitern kanng, fihrt Prof. Heinz-G.
Redeker aus. Uber 30 Millionen Produkte
der eQ-3 AG sind bereits in 1,7 Millionen
europdischen Haushalten als Basis von
Smart-Home-L6ésungen installiert. Home-
matic IP stellt mit einem Produktportfolio
aus Uber 90 Geraten die umfassendste Lo-
sung auf dem Smart-Home-Markt bereit
und garantiert als einziger Anbieter eine
Produkt- und Softwareverfligbarkeit bis
mindestens Ende 2030.

Starke Partner: Homematic [P
schlieRt Lizenzkooperation mit BILD

Verkaufsfordernd fiir die Starter Sets als
Einstieg in die Smart-Home-Welt ist eine
aktuell geschlossene Lizenzkooperation
zwischen eQ-3 und Bild. Reichweiten-
stark wird im Rahmen der Kooperation
das Set Sicherheit - Bild-Edition firr einen
noch kostenglinstigeren Start in das si-
chere und smarte Zuhause angeboten.
Das Set beinhaltet einen unauffalligen
Bewegungsmelder, der Bewegungen in
einer Entfernung von bis zu 12 Metern
erfasst. Ebenfalls enthalten ist eine laut-
starke Alarmsirene, die im Alarmfall eine
akustische und optische Signalisierung
im Zuhause gewahrleistet. Zusatzlich wer-
den die Bewohner per Push-Nachricht auf
die Smartphones liber einen Alarm infor-
miert. Dank direkter Kommunikation zwi-
schen den Geraten wird der Alarm Uber
die Sirene auch bei inaktiver Internet-/
Cloud-Verbindung ausgeldst. Die Alarm-
sirene 10st selbst dann zuverldssig aus,
wenn der Access Point — etwa durch den
Einbrecher — zerstort wird.

Die Kooperation mit Bild ist ein weite-
rer wichtiger Schritt fiir eQ-3, um das The-
ma Smart Home und Homematic IP einer
breiten Zielgruppe zuganglich zu machen.
Unterstitzend wird das Set Sicherheit
- Bild-Edition im Rahmen dieser Zusam-
menarbeit auch in den entsprechenden
Medien der Bild beworben.



Partner Content

Sonos-Partnerschaft mit Ikea

Tischleuchte mit WiFi-Speaker
und ein Regal-WiFi-Speaker (nicht im Bild)
sind Teil der SYMFONISK-Kollektion von Ikea

»Sonos Partner erhalten Zugang
zu vollig neuen Zielgruppen«

Ab August bietet Ikea die Linie SYMFONISK an, die gemeinsam
mit Sonos entwickelt wurde. Wie Fachhandler davon profitieren
konnen, erklart Alexander Hecker, Sales Director Sonos

Herr Hecker, das SYM-
FONISK-Sortiment um-
fasst zundichst einen
Regal-WiFi-Speaker
und eine Tischleuchte
mit WiFi-Speaker zu
UVPs von 99 bzw. 179
Euro. Was hat Sonos
zur Zusammenarbeit
mit lkea bewogen?

Wir konnen natrlich
nicht fur lkea sprechen.
lkea kam mit dem Ziel auf Sonos zu, bes-
ten Sound auf smarte Art und Weise zu
ihren Kunden nach Hause zu bringen. An-
fangs ging es erst einmal um gemeinsame
Werte und Visionen, bevor es um konkrete
Produktideen ging. Letztendlich wurden
die SYMFONISK WiFi-Speaker gemein-
schaftlich entwickelt, um nicht nur Sonos
Sound zu liefern, sondern auch vollwerti-
ger Teil des Sonos Systems zu werden.

Alexander Hecker

Wie funktionieren die SYMFONISK-
Gerdte? Sind sie vollstindig kompatibel
mit anderen Sonos-Produkten?

Ja, absolut. Der Regal-WiFi-Speaker und
die Tischleuchte mit WiFi-Speaker sind
vollwertige Mitglieder der Sonos-Produkt-
familie und lassen sich wie jeder andere
Smart Speaker steuern, gruppieren, als
Stereopaar zusammenschlieBen und als
hintere Lautsprecher im Heimkino-Setup
nutzen. Das heif3t, beide Speaker besit-
zen die gleichen Funktionalitaten wie alle
Sonos-Produkte mit Touch-Interface -
Sonos One, Playbase und Beam. Mit einer

Ausnahme: Sie besitzen keine Mikrofone.
Dennoch lassen sich auch die SYMFONISK
Speaker mit Hilfe zum Beispiel einer
Sonos One oder einer Beam per Sprache
ansteuern. Wenn Sie also im Wohnzimmer
eine Beam haben und in der Kiiche einen
Ikea Regal-WiFi-Speaker, kdnnen Sie z.B.
Uber einen integrierten Sprachservice im
Wohnzimmer per Sprachbefehl die Musik
in der Kiiche starten. Oder Sie steuern die
Musik wie gewohnt Uber die Sonos App,
Airplay2 oder per Knopfdruck am Speaker
selbst. Zudem bietet lkea ab Herbst noch
die Steuerung per Home Smart App oder
Uiber einen separaten Controller.

Das heiBt, an die genannten SYMFONISK-
Produkte kénnen andere Speaker und
Komponenten aus dem Sonos System
angebunden werden. Somit kann der
Ikea-Kunde dann zusditzliche Sonos-
Produkte beim Elektrofachhandel kaufen.
Ganz genau, die Partnerschaft mit lkea
erdffnet fir Sonos und unsere etablierten
Handelspartner den Zugang zu véllig neu-
en Zielgruppen und Menschen, die sich
mit dem Thema smarter Sound teils noch
gar nicht auseinandergesetzt haben. Die-
se haben jetzt die Moglichkeit, das The-
ma smarter und brillanter Sound in den
eigenen vier Wanden Schritt fir Schritt
fur sich zu entdecken und zu erweitern.
Und auf diesem Weg stellt der Fachhandel
eine wichtige Instanz dar, u.a. im Bezug
auf eine Erweiterung des Soundsystems,
um beispielsweise eine Heimkino-L6-
sung z.B. mit der Sonos Beam, ein Setup

Ikea SYMFONISK Kollektion

Fiir Ikea ist die neue SYMFONISK Kol-
lektion ein wichtiger Meilenstein auf
dem Weg zu einem smarteren Zu-
hause. »Eine tolle Atmosphdre und
eine einfache, komfortable Nutzung
sind grundlegend fir die Schaffung
des lkea Smart-Home-Konzepts. Wir
suchen immer nach Ideen, die das Le-
ben zu Hause erleichtern und schoner
machen. Durch die Integration von
Technologie in Einrichtungsproduk-
ten und -ldsungen kénnen wir dies auf
noch bessere Weise gewdhrleistenc,
erklart Bjorn Block, Business Leader
Smart Home bei lkea of Sweden.

rund um den Amp etc. Eine durchdachte
Kommunikationskampagne, die Sonos fiir
SYMFONISK-User plant, vermittelt dabei
Méoglichkeiten des Soundsystems und der
Sonos-Partnerplattform und zeigt, welche
Steuerungsoptionen unseren Nutzern zur
Verfiigung stehen, seit Juli u.a. auch per
Google Assistant in Deutschland. Wenn
Handelspartner die Maoglichkeiten der
Sprachsteuerung via Google Assistant fir
ihre Kommunikation nutzen wollen, steht
ihnen das Sonos Partnerportal mit zahlrei-
chen Marketingmaterialien zur Verfiigung.

Wie kann ein CE-Fachhdindler bei der In-
stallation von SYMFONISK und anderen
Sonos-Produkten profitieren?

Unsere Sonos Partner haben natirlich
die Moglichkeit, diese Partnerschaft mit
Ikea auch fir sich zu nutzen, indem sie
sich beispielsweise gezielt und smart in
den Einzugsgebieten der lkea-Standorte
als Sonos-Ansprechpartner positionieren.
Als ein Beispiel sei die Aktivierung geziel-
ter Google Local Shopping-MalBnahmen
genannt, um sich als Sonos Partner einer
neuen Zielgruppe vorzustellen.

Kénnen die SYMFONISK-Produkte auch

per Voice Control angesteuert werden?

Die SYMFONISK Speaker verfigen uber
keine eigenen Mikrofone, kénnen aber
Uber Sonos Speaker, wie den Sonos One
oder die Sonos Beam sowie mit Hilfe von
Geraten, die Sprachassistenten wie Alexa
und Google Assistant unterstlitzen, per
Sprachassistenten gesteuert werden. Da-
bei reicht bereits ein einziges Gerat mit
Sprachsteuerung, um die Vorteile von
Voice Control mit zentralen Funktionen zu
nutzen und das Sonos System zu steuern.

Sonos mit Google Assistant

Sonos One und Sonos Beam ermdg-
lichen ab sofort die Sprachsteuerung
per Google Assistant, zusatzlich zum
bereits vorhandenen Alexa-Dienst.
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Moza Mini S

Filmen mit Gimbal leicht gemacht

Der Mini S von Moza fiir unter 100 Euro gibt Handlern einen
handlichen und bedienungsfreundlichen Gimbal fir die Beratung
von Film-und Fotoeinsteigern an die Hand

Passend zu den Sommermonaten hat
Moza, einer der weltweit fiihren-
den Hersteller fir Kamera-Stabilisatoren
(Gimbals) und dazu passender Bildver-
arbeitungs-Software, den Smartphone
Gimbal Mini-S vorgestellt, der mit einem
ausgezeichneten Preis-Leistungsverhalt-
nis Uberzeugt. Seine kompakte Bauweise
und die kinderleichte Bedienung der zahl-
reichen Features ermoglichen jederzeit
professionelle, wackelfreie Aufnahmen.
Der Moza Mini-S ist bereits im fiihrenden
Fachhandel und Online in den Farben
Weil3 und Schwarz zu einem empfohlenen
Verkaufspreis von 89 Euro erhaltlich.

Fir Reisen und Ausfllige ist der Moza
Mini S ein kompakter Begleiter fiir das
Smartphone, um die schonsten Erlebnis-
se fir spater zu dokumentieren. Fir alle
Freunde der Smartphone-Fotografie, die
sich nicht mit einem kurzen, verwackelten
Schnappschuss vom Strand fiir die Eltern

Im Test von CE-Markt

zuhause  zufrie-

den geben, son-

dern die schonste

Zeit des Jahres an- \
gemessen festhal- gl O

ten mochten, gibt es

jetzt den Moza Mini-S.

Das Einstiegsmodell des
Smartphone-Gimbal-Portfo-

lios von Moza ist durch sein falt-

bares Design leicht zu transportieren
und findet in jeder Reisetasche Platz.
Sobald ein schones Motiv gefunden ist,
ist er im Handumdrehen einsatzbereit.
Die Bedienung ist dabei kinderleicht: Das
Smartphone wird lediglich in den ausge-
klappten Gimbal eingesetzt und dieser ak-
tiviert. Schon beginnt der Moza Mini-S sei-
ne drei Achsen selbststandig zu justieren
und sich auszubalancieren. Unterstiitzt
werden alle Smartphones und eventuelles
Zubehor mit einem Gesamtgewicht von

Kabellos ins Musikvergniigen

Audio-Technica hat die Technik eines Studiokopfhorers in einen
Bluetooth-Gerat gepackt. Im Test von CE-Markt Uberzeugt der
ATH-M50xBT unseren Redakteur Sebastian Schmidt sofort

Eine Legende, jetzt als Bluetooth-Va-
riante! Das war die Botschaft, die
Audio-Technica bei Einfihrung des
ATH-M50xBT hatte. Die Legende ist der
ATH-M50. Popularitdt und (berragende
Klangqualitidt dieses Uber-Ohr-Modells
haben dazu beigetragen, dass dieser Kopf-
horer mehr als 1,8 Millionen Mal weltweit
verkauft wurden. Neugierig geworden,
fragte ich also nach einem Testgerat der
neuen Bluetooth-Version ATH-M50xBT,
um mich von den Qualitaten des Kopfho-
rers zu Uiberzeugen.

Ausgepackt liegt das Gerat satt in der
Hand, die Bluetooth-Verbindung funktio-
niert mit einem Klick. 40 Stunden soll der
integrierte Akku halten, ich komme auf
etwas weniger Laufzeit. Die reicht aber
allemal fuir eine Woche Musik und Video-
ton-Ubertragung. Fiir den Fall, dass die
Akkuladung niedrig ist, hat Audio-Tech-
nica ein 1,2 Meter langes Kabel mit einem
Mikrofon und Steuerelementen fiir eine
Kabelverbindung beigelegt.
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Die Klang-Performance Uberzeugt mich
vom ersten Ton an mit klarem Sound und
knackigen Bassen. Der ATH-M50xBT unter-
stUtzt Gbrigens auch aptX fur CD-Qualitat,
SBC und Advanced Audio Coding (AAQ),
um im Vergleich zu MP3 mit dhnlichen Bit-
raten ein Uberlegenes Klangerlebnis zu
erzielen. Nebengerdusche hore ich durch
die bequem gepolsterten Over-Ear-Scha-
len kaum, Noise-Cancelling hat das Gerat
allerdings nicht an Bord.

Nach der Kopplung mit dem Smart-
phone kann man durch zweimaliges
Antippen des linken Gehduses auf den
Sprachassistenten des Telefons zugreifen.
In der linken Ohrmuschel sind fir die be-
queme Handhabung von Telefonanrufen,
Musikwiedergabe und Lautstérkerege-
lung auch bedienbare Tastensteuerungen
integriert, was im Test von Anfang an in-
tuitiv funktioniert.

Ich kann sagen: Fiir 199 Euro bekom-
men Horer mit dem M50xBT puren, kabel-
losen Musikgenuss auf die Ohren.

Der Mini S im Uberblick

® Gewicht: 498 Gramm

® Max. Traglast: 260 Gramm

® Male (normal):
116 x 95 x 317 Millimeter

® Male (zusammengeklappt):
130 x 68 x 195 Millimeter

® Akkulaufzeit: acht Stunden
bei voller Ladung

maximal 260 Gramm. Die notwendige
Bluetooth-Verbindung zwischen Smart-
phone und Gimbal wird anschlieBend
Uber die Moza Genie App hergestellt,
die sowohl fiir iOS- als auch Android-
Gerate erhdltlich ist.

Ergonomisch und kompakt

Neben seinem kompakten De-

sign zeichnet sich der Moza

Mini-S durch seine innovative

und ergonomische Form aus: Fur

eine komfortable Bedienung und

einen festen, sicheren Griff, ist der Gimbal

um zehn Grad geneigt.

CE-Markt hat den Moza Mini S aktuell

im Test und wird dazu auch demnachst
auf ce-markt.de berichten.



Bild: Yamaha

Bild: JBL

Pure
Bluetooth-Speaker mit DAB+ und Alexa

StreamR von Pure ist ein kompakter Lautsprecher mit Digitalra-
dio und Alexa-Sprachsteuerung. Playlists, Podcasts und mehr las-
sen sich via Bluetooth und (ber das Aux-In-Kabel genief3en. Der
Akku sorgt fur bis zu 15 Stunden Horgenuss. Das Speaker-Design
X-Span liefert immersiven 360-Grad-Sound. Zusédtzlichen Schutz
bietet das zusammenschiebbare Design. Das Schwestermodell
StreamR Splash kommt im Laufe des Jahres in den Handel und ist
zudem wasser- und staubdicht sowie nach IP67-zertifiziert.

Yamaha

SVS
Sat-Antenne mit Logo des Lieblingsvereins

SVS vermarktet die Fansat Satcover. Die Kunststoff-Cover fiir Sa-
tellitenantennen gibt es derzeit fur die Vereine FC Bayern Miin-
chen, Borussia Dortmund, Eintracht Frankfurt, VfB Stuttgart, 1. FC
Nirnberg, Darmstadt 98 sowie fiir die Eishockeymannschaft der
Kélner Haie - weitere Lizenzen werden bereits verhandelt. Die
Satcover sind wind- und wetterfest sowie fiir fast alle Sat-Anten-
nen in den Durchmessern 68, 78 und 88 Zentimeter geeignet.

JBL Tune 120TWS
True-Wireless-Kopfhorer per Sprache steuern

JBL bietet die True-Wireless-Kopfhorer Tune 120TWS zu einer
UVP von 99,99 Euro an. Mit seinem modischen Design in Weil,
Schwarz oder Blau kann der In-Ear-Horer beeindrucken. Die
Kopfhorer bieten kraftvollen Signature Sound mit JBL Pure Bass
Sound, fiir einen kraftvollen Punch. Die Horer lassen sich mit Siri
oder Google Assistant per Knopfdruck verbinden. Ein Tippen auf
die Ohrhorer reicht, um einen Sprachbefehl einzuleiten. Die trag-
bare Ladebox bietet 16 Stunden Wiedergabezeit, die Schnellla-
de-Funktion gibt in 15 Minuten eine weitere Stunde Leistung.

Bild: Pure

Soundbars mit raumfiillendem 3D-Klang und Alexa-Steuerung

Die Yamaha Soundbars YAS-109 und YAS-209 (verfiigbar ab August und September) werden vor dem Fern-
seher aufgestellt oder an der Wand angebracht. Neben HDMI-Ein- und Ausgang (mit ARC) steht auch ein opti-
scher Eingang bereit. Unterstltzt werden die Formate DTS Virtual:X, Dolby Digital und DTS Digital Surround.
4K-HDR-Video sorgt fiir gute Video-Wiedergabe. Neben der Bluetooth-Ubertragung

von smarten Mobilgerdten und der Sprachsteuerung tber
Alexa stehen die Streaming-Dienste Spotify Connect
und Amazon Music bereit.

S
e

Philips Hue
Smartes Lichtsystem demnachst per Bluetooth

Ab Herbst macht Signify sein intelligentes Beleuchtungssystem
noch zuganglicher. Das Hue-System funktioniert dann tber Blue-
tooth. Einsteiger kdnnen entweder mit einer einzelnen Lampe
beginnen oder mehrere Philips Hue-Produkte verbinden und
spdter zur Bridge aufriisten. Einrichtung und Steuerung erfolgen
per App. Die Lampen funktionieren auch per Sprachbefehl. Sie
lassen sich tiber Amazon Echo mit Alexa verbinden. Demnéchst
sollen auch die Kompatibilitdat und Einrichtung per Bluetooth fiir
Google Home- und Google Nest-Gerdte verfligbar sein.
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Konjunkturbericht CE-Handel Juni 2019

Zum Teil groBRe Ergebnisunterschiede im Einzelhandel

(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 Juni 2019

Einzelhandel

Die Geschaftslage des CE-Einzelhandels war auch
im Berichtsmonat Juni konjunkturell unterkiihlt.
Diese Aussage stiitzt sich in erster Linie auf die
Entwicklung des saisonbereinigten und gegldtte-
ten Ifo-Geschaftsklimaindex, der gegeniiber dem
Vormonat nahezu unverandert bei minus 25,9
Indexpunkten steht. 13 Prozent der Testfirmen
sprachen zwar von einer guten, jedoch 25
Prozent von einer schlechten Geschaftslage.

Im Vergleich mit dem entsprechenden Vorjahres-
monat sind die Umsétze — wie schon im Mai —
sehr unterschiedlich ausgefallen: 37 Prozent der
Testfirmen erzielten ein Umsatzplus, jedoch 48
Prozent ein Umsatzminus. Das ergibt einen
Firmensaldo von minus 11 Prozent, ahnlich hoch
wie im Mai, aber deutlich besser als in den
Vormonaten. Die starken Ergebnisunterschiede

bediirften einer betriebswirtschaftlichen Analyse.

Die Lagerbestande konnten von den Einzelhan-
delsunternehmen offensichtlich teilweise
abgebaut werden, nurmehr 27 Prozent der
Ifo-Testteilnehmer sprachen von zu groBen
Bestanden. Auch in den kommenden drei
Monaten will jede zweite Firma den Rotstift bei
den Orders ansetzen. Im Vergleich zu den
Vormonaten sind diesbeziiglich bereits gute
Erfolge erzielt worden.

Der seit langem bestehende Preisdruck auf der
Einzelhandelsstufe des Consumer-Electronics-
Handels hielt im Berichtsmonat unvermindert
an, hat sich aber etwas abgeschwadcht. Per Saldo
23 Prozent der Ifo-Testfirmen sprachen aktuell
noch von Preissenkungen, fiir die néchsten drei
Monate rechnen aber mittelfristig wieder 32
Prozent der Testteilnehmer mit nachgebenden
Verkaufspreisen.

Die Geschdftserwartungen der am Ifo-Konjunk-
turtest teilnehmenden Firmen fiir die néchsten
sechs Monate sind diister. 52 Prozent rechnen
mit einer Verschlechterung der Geschaftslage,
nur ganz wenige Firmen mit einer Besserung.
Die vor allem seit Jahresanfang 2018 sich ab-
zeichnende und permanent leicht verstérkende
konjunkturelle Flaute wird deshalb wohl weiter
Fahrt aufnehmen.
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GroBhandel

Die Ifo-Testergebnisse fiir Juni zeigen deutlich,
dass der CE-GroBhandel mit seiner Geschdftslage
nahezu durchweg zufrieden war. 14 Prozent

der am Test teilnehmenden Firmen sprachen
sogar von einer guten Geschftslage,
Schlecht-Stimmen: Fehlanzeige. Zum Vergleich:
Vor einem Jahr hatte der Firmensaldo im Juni 30
Prozent betragen, die Geschaftslage wurde also
etwas besser beurteilt.

Die entsprechenden Vorjahresumsdtze konnten
im CE-GroBhandel allerdings im Berichtsmonat
—insgesamt gesehen — nicht ganz erreicht
werden. Jedenfalls standen im Juni 14 Prozent
der Ifo-Testfirmen mit einem Umsatzplus

26 Prozent gegeniiber, die ein Minus melden
mussten. Vom Gros der Unternehmen, némlich
von 60 Prozent, konnten die Vorjahreswerte
jedoch erreicht werden.

Ein ganz seltenes Testergebnis: Die Lagerbestan-
de erwiesen sich im Urteil der Testfirmen
durchweg als normal, in den Vormonaten hatte
es noch sehr haufig iiberhghte Bestande
gegeben. 17 Prozent der am Konjunkturtest
teilnehmenden Firmen wollen in den ndchsten
drei Monaten aber wieder ihre Orders — gemes-
sen an dem Ordervolumen des entsprechenden
Vorjahreszeitraums — aufstocken.

Was die Entwicklung der Verkaufspreise betrifft,
sprechen nur 14 Prozent der GroBhandelsfirmen
von Preiserh6hungen, im Mai waren es 12
Prozent gewesen, die von hoheren Preisen
sprachen. Also gab es keine Veranderung der
vereinzelten Preiserhdhungstendenzen.

Auch in den néchsten drei Monaten wird sich
dies nicht andern — jedenfalls nach dem Urteil
der Ifo-Testfirmen.

Die befragten GroBhdndler sind iiberwiegend
optimistisch, was die Geschaftserwartungen fiir
die ndchsten sechs Monate betrifft: Drei Fiinftel
aller am Ifo-Test teilnehmenden Firmen rechnen
mit einer Geschaftshelebung, eine Erkenntnis,
die offensichtlich im Einzelhandel noch nicht
angekommen ist. Der Ifo-Geschaftsklimaindex
hat deshalb eine Sprung gemacht: von19,4 auf
26,6 Indexpunkte.



Umsatze im Mai 2019

Real um 4,0 Prozent
hoher als im Mai 2018

Die Einzelhandelsunternehmen in Deutschland
setzten im Mai 2019 nach vorlaufigen Ergeb-
nissen des Statistischen Bundesamtes (Destatis)
real (preisbereinigt) 4,0 Prozent und nominal

4,8 Prozent mehr um als im Mai 2018. Dabei hatte
der Mai 2019 mit 25 Verkaufstagen einen Ver-
kaufstag mehr als der Mai 2018

D er Einzelhandel mit Le-
bensmitteln, Getranken
und Tabakwaren setzte im
Mai 2019 real 2,6 Prozent und
nominal 3,1 Prozent mehr um
als im Mai 2018. Dabei lag der
Umsatz bei den Supermarkten,
SB-Warenhdusern und Ver-
brauchermarkten real um 2,9
Prozent und nominal um 3,3
Prozent Giber dem des Vorjah-
resmonats. Der Facheinzelhan-
del mit Lebensmitteln setzte
im Vergleich zum Mai 2018 real
0,1 Prozent und nominal 1,7
Prozent mehr um.

Im Einzelhandel mit Nicht-
Lebensmitteln stiegen die Um-
sdtze im Mai 2019 im Vergleich

zum Vorjahresmonat real um
5,1 Prozent und nominal um
59 Prozent. Das groBte Um-
satzplus mit real 8,2 Prozent
und nominal 8,7 Prozent er-
zielte der Internet- und Ver-
sandhandel.

Von Januar bis Mai 2019
setzte der deutsche Einzelhan-
del real 2,8 Prozent und nomi-
nal 3,5 Prozent mehr um als im
vergleichbaren Vorjahreszeit-
raum 2018.

Kalender- und saisonberei-
nigt betrachtet lag der Umsatz
im Mai 2019 im Vergleich zum
April 2019 real um 0,6 Prozent
und nominal um 0,4 Prozent
niedriger.

Veranderung gegeniiber dem Vorjahresmonat™

*in Prozent

Einzelhandel Mai 2019 real nominal
Insgesamt: 4,0 4,8
darunter:

Lebensmittel, Getranke, 2,6 3,1
Tabakwaren

davon:

Supermarkte, SB-/V-Markte 29 33
Facheinzelhandel mit Lebensmitteln 0,1 1,7
Nicht-Lebensmittel 51 59
darunter:

Textilien, Bekleidung, Schuhe -4,0 2,9
Einrichtungsgegenstande, 6,5 7.2
Haushaltsgerate, Baubedarf

Sonstiger Facheinzelhandel 5,8 6,3
Kosmetische, pharmazeutische 6,0 7,2
und medizinische Produkte

Waren-/Kaufhiuser u. A. 5,1 6,0
Internet- und Versandhandel 8,2 8,7

Stellenanzeige

Regionaler Vertriebsleiter (w/m/d) | Deutschland

Wir suchen einen regionalen Vertriebsleiter mit guten
Englisch- und Deutschkenntnissen, der Musik liebt und die
HiFi-Branche kennt. Zentrale Aufgabe ist es, in Deutschland
als Teamplayer unsere Handler zu managen und zu motivie-
ren. Das Verkaufsgebiet liegt im Bereich Rhein/Main.

Cambridge Audio ist auf der Mission, das meistdiskutierte
HiFi-Unternehmen der Welt zu werden. Um dieses Ziel zu
erreichen brauchen wir jemanden, der sicherstellt, dass wir
langfristig nachhaltiges Wachstum auf Europas grofStem
HiFi-Markt erzielen.

SCHWERPUNKTAUFGABEN

® Aufbau und Ausbau der Geschaftsbeziehungen zum
bestehenden Handlernetz

® VergrofRerung des Marktanteils

® Erweiterung und Entwicklung von Key Accounts mit
der Akquise neuer Handler, um das Wachstum des
Marktanteils zu sichern

@ Bereitstellung von Planen und Vorschlagen zur
Sicherstellung des Marktanteilswachstums

® Implementierung der Vertriebsstrategie zur
Umsetzung unserer Vertriebsziele

® Schulung und Entwicklung von Handlern

e Aufbau und Entwicklung von Kundenkontakten und
Beziehungen auf hoher Ebene, um ein nachhaltiges
profitables Wachstum zu ermdoglichen

® Verwendung geeigneter interner Ressourcen,
um Kunden- und Marktanforderungen zu erfillen

® Reisen innerhalb Deutschlands werden erforderlich sein

PERSONLICHES PROFIL

Erfahrung:
® 3+ Jahre in einer Vertriebsrolle innerhalb der CE-Branche

Flhrung:
@ Self Starter: selbststandig, aber ein Teamplayer
® Starke Arbeitsmoral

Wissen und Fahigkeiten:

® Bewidhrte Fahigkeit, Umsatzziele zu erreichen
Grundkenntnisse der HiFi-Elektronik sind erforderlich
Berufserfahrung in Deutschland hilfreich

Kreative, dynamische und willige Person, die in der

Lage ist einen Mehrwert fir unsere Handler zu generieren
Klare Erwartungen setzen und sie durchsetzen

® MS Office-Kenntnisse sind von Vorteil

Gehalt:
Wettbewerbsfahig / Verhandelbar je nach Erfahrung

Die Bewerbung inklusive Lebenslauf
(in englischer Sprache) senden Sie bitte

per E-Mail an: hr@cambridgeaudio.com

Alle Angaben werden streng
vertraulich behandelt.

cambridgeaudio.com




Initiativen gegen Niedrigpreise bei TVs

er Fachhandel steht unter

Druck: Konkurrenz durch
Onlinehdandler, Digitalisie-
rung der Geschéftsprozesse,
Margenverfall und nun auch
noch die Schwache im TV-
Markt mit der Insolvenz von
Loewe. 2019 ist beileibe kein
einfaches Jahr fur die Branche.

Ein Blick auf den Hemix (Home
Electronics Markt Index) verdeutlicht das
Problem: Im ersten Quartal 2019 wurde
mit Fernsehgeraten ein recht stabiler Um-
satz von 995 Millionen Euro erzielt (minus
0,2 Prozent zum Vorjahr). Die verkaufte
Stilickzahl stieg sogar um 8,6 Prozent auf
Gber 1,7 Millionen TV-Gerdte. Aber der
Durchschnittspreis aller verkauften Fern-
seher sank um 8,2 Prozent auf 576 Euro.
Vor einem Jahr lag er noch knapp 60 Euro
hoher, bei 635 Euro! Ein mogliches Um-
satzwachstum wegen der hohen Nach-
frage wurde also vom stark sinkenden
Durchschnittspreis zunichte gemacht.

Und jetzt halten Sie sich fest: In ihrer
aktuellen Studie hat die gfu bei Ver-
brauchern nachgefragt, wieviel Geld sie
bereit sind flr ein TV-Gerat auszugeben.
Im Durchschnitt wirden die Befragten
rund 1.018 Euro flr einen neuen Fern-
seher ausgeben. 48 Prozent planen Aus-
gaben von mehr als 1.000 Euro und 28
Prozent wollen sogar iber 1.500 Euro
investieren. »Dass die Konsumenten im
Schnitt bereit sind, rund 75 Prozent mehr
flr ein TV-Gerat auszugeben, entspricht
immerhin einer Differenz von 442 Euro
zum aktuellen Durchschnittspreis«, sagt

Jan Uebe

Kaufgriinde fiir TV-Gerate

Die oben zitierte gfu-Studie unter-
mauert den Trend zu gréBeren Bild-
diagonalen. So erwdgen 25 Prozent
den Kauf eines TVs mit 48 und 55 Zoll,
30 Prozent wiirden ein Gerat mit 55
bis 65 Zoll kaufen, 10 Prozent wiirden
zu einem TV mit Gber 65 Zoll greifen.
AuBerdem fragte die gfu nach den
Grunden fir eine Neuanschaffung
von TV-Geraten:

® Wichtigster Kaufgrund ist ein gro-
Berer Bildschirm (52 Prozent).

® An zweiter Stelle steht ein Smart TV
mit Internetzugang (44 Prozent).

@ Auf Platz 3 folgt eine bessere Bild-
aufldsung (39 Prozent).

® Platz 4 belegt eine bessere Ausstat-
tung (27 Prozent).

® Ein OLED-TV ist fir 19 Prozent ein
Kaufgrund.

® An sechster Stelle kommt schlieB3-
lich der Ersatzkauf flr ein defektes
Gerat (18 Prozent).

34 8| 2019

Hans-Joachim Kamp, Auf-
sichtsratsvorsitzender  der
gfu. »Industrie und Handel
gelingt es offenbar nicht,
die  Ausgabebereitschaft
der Konsumenten in vollem
Umfang abzurufen.«

Nun sind die Griinde vielfdltig
und komplex, warum es unsere
Branche immer wieder schafft,
sich die Preise bei TV-Gerdten kaputt zu
machen. Das hat viel mit Uberproduktion
in den asiatischen Fabriken zu tun, die
zu Uberkapazititen in den Ligern fiihrt.
Aber auch mit hausgemachten Proble-
men. Warum zum Beispiel bietet Saturn in
seiner »Geiz is back«-Aktion von Ende Juni
einen 55 Zoll gro3en 4K-Fernseher flir 488
Euro (inklusive Versand) an?

Es sind jedoch nicht nur spezielle Ver-
kaufsaktionen und die liblichen Discoun-
ter von Real & Co., die die Preise driicken.
Auch der Fachhandel selbst sdgt oftmals
am eigenen Ast, zumindest einige schwar-
ze Schafe. Um diese Querschiisse aus den
eigenen Reihen zu unterbinden, flhrt
Euronics ab Oktober neue »Spielregeln«
fur den Online-Vertrieb ein. Nichtkonfor-
mes Verhalten, also stark abweichende
Niedrigpreise, werden Uber ein Malus-
System geregelt, was ab einer bestimm-
ten Punktezahl bis zur Kiindigung des
Euronics CCR-Vertrags fuhren kann. Die
Sanktionen sollen nach Aussage von Vor-
standssprecher Benedict Kober »konse-
guent umgesetzt« werden.

Auch sonst nehmen die Fachhandels-
kooperationen die gegenwadrtigen Her-
ausforderungen an. Wie kirzlich auf der
Summer Convention zu horen war, legt
Euronics vielféltige Initiativen fir die Mit-
glieder auf — von besserer IT-Anbindung
Uber eine zeitgemaRe CRM-Kundenanaly-
se bis hin zu digitalen Tools am POS wie
einem Verkdufer-Tablet. Expert vermeldet
erste Erfolge mit dem Uberregionalen An-
satz im E-Commerce und baut das Dienst-
leistungsangebot aus. ElectronicPartner
fuhrt die »Qualitatsoffensive« fiir EP:Fach-
geschafte konsequent weiter. Und Tele-
ring verstarkt das Online-Marketing fr
seine IQ-Fachhandler.

Sie sollten diese Angebote nun zlgig
in Ihrem Geschaft umsetzen, um mit der
kiinftigen Entwicklung Schritt zu halten.

Herzlichst, lhr

Jan Uebe, CE-Markt Chefredakteur
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Besonderer Tipp: Karrierechancen des Monats
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Die Zustelldauer betragt drei Werktage.
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Sterne
und EURONICS

Es gibt Dinge, die gehoren
einfach zusammen.
So wie EURONICS und HD+
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