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Uber Reparatur neues

Geschaftspotenzial erschlief3en

Mit dem kirzlich erlassenen »Recht
auf Reparatur« mochte die Européi-
sche Union den Verbrauchern mehr An-
reize geben, ihre Elektronikgerdte repa-
rieren zu lassen, anstatt sie wegzuwerfen.
Das soll Millionen Tonnen COz einsparen
und natUrlich auch den Geldbeutel der
Konsumenten entlasten. Die neue EU-
Richtlinie — entsprechend den Vorgaben
der EU-Okodesign-Regeln - gilt vorerst
fUr Haushaltsgerdte wie Kihlschranke,
Wasch- und Spulmaschinen, aber auch
fUr Smartphones, Tablets oder leichte
Transportmittel mit Akkus wie E-Bikes.
Diese Gerdte mussen zehn Jahre nach
dem Kauf noch reparierbar sein.

Das »Recht auf Reparatur« setzt an
mehreren Stellen an:

Reparaturpflicht: Geht ein Gerét in der
Garantiezeit kaputt, sind die Hersteller
kunftig dazu verpflichtet, neben dem Er-
satz des Produkts auch die Mdglichkeit
zur Reparatur anzubieten. Im Falle einer
Reparatur verldngert sich die Garantie
einmalig um ein Jahr. AuBerdem werden
Hersteller auch auferhalb des Garantie-
zeitraums dazu verpflichtet, die von ih-
nen angebotenen Waren zu reparieren.
Bezahlen muss die Reparatur in diesem
Fall zwar nach wie vor der Kaufer, aller-
dings schreibt die neue Richtlinie mo-
derate Kosten vor.

Reparatur-Plattform: Damit Verbrau-
cher leichter eine Werkstatt finden, wird
es eine europdische Online-Plattform
geben, auf der die entsprechenden Stel-
len gelistet sind. Ein EU-weit einheitliches

Formular soll dabei helfen, Preise und
Bedingungen der Reparaturanbieter zu
vergleichen.

Ersatzteile: Die Hersteller missen in Zu-
kunft Ersatzteile und Anleitungen wah-
rend der gesamten Lebensdauer eines
Produktes bereithalten. Es durfen keine
Vertragsklauseln, Hardware oder Soft-
ware die Reparatur erschweren. Vor allem
darf weder die Verwendung originaler
und gebrauchter oder per 3D-Drucker
hergestellter Ersatzteile durch unabhan-
gige Reparaturbetriebe behindert noch
die Reparatur eines Produkts verweigert
werden, weil es vorher von jemand ande-
rem repariert wurde. Die Hersteller mUs-
sen zudem Ersatzteile und Reparaturtools
auch unabhdngigen Werkstatten zu an-
gemessenen Preisen anbieten. Auf ihrer
Website missen Informationen stehen,
welche Ersatzteile es gibt.

Reparaturbonus: Damit Reparaturen
attraktiver werden, muss jedes EU-Mit-
gliedsland sie mit mindestens einer
Malinahme fordern — zum Beispiel mit
Gutscheinen,  Informationskampagnen,
kostenfreien Reparaturkursen oder Rau-
men zur Reparatur.

Soweit also die Vorgaben der Europdi-
schen Union. Die einzelnen EU-Staaten
haben nun zwei Jahre Zeit, das »Recht
auf Reparatur« in nationale Gesetze zu
Ubertragen. Und dabei gibt es noch eini-
ge Punkte zu kldren. Unter anderem die
Frage, wie mit den »Repair Cafés« umzu-
gehen ist: Diese von Ehrenamtlichen in
der Nachbarschaft betriebenen Stellen

Annette
Pfander-Coleman
Chefredakteurin
CE-Markt electro

/

reparieren Kleingerate wie beipielsweise
alte Radios, Elektronikspielzeug oder lieb-
gewonnene Einzelstiicke — kdnnen aber
nicht denselben Leistungsumfang bie-
ten wie die von Herstellern zertifizierten
Werkstétten, die defekte Markenprodukte
wieder fachgerecht instandsetzen. Auch
die EinfUhrung von einem »digitalen
Produktpass« ist denkbar. Damit sollen
Verbraucherinnen und Verbraucher ab-
lesen kdnnen, wie ein Produkt hergestellt
wurde und ob es repariert bzw. wieder-
verwertet werden kann.

CE-Markt und CE-Markt electro haben
das »Recht auf Reparatur« zum Anlass
genommen, um das Thema néher zu
durchleuchten. Denn die Reparatur von
Elektrogerdten bedeutet insbesondere
flr serviceorientierte Handler zusatzli-
ches Geschaftspotenzial und neue Mog-
lichkeiten der Kundenbindung. In dieser
gemeinsamen Ausgabe unserer Fach-
magazine lesen Sie in der Themenstrecke
zu Refurbished und Reparatur ab Seite
22, wie sich Fachhandelskooperationen,
Handelsunternehmen und  Service-
dienstleister sowie die Industrie auf die
kiinftige Rechtsprechung einstellen und
was die kommenden Pflichten insbeson-
dere fir die Hersteller bedeuten.

Wir winschen gute Anregung fur lhre
nachhaltige Geschaftsausrichtung mit
unserer Sonderpublikation Best Brands
of Home Electronics.

Herzlichst
lhre Chefredakteure
Jan Uebe und Annette Pfander-Coleman
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Exklusiver Design-OLED-Fernseher
Loewe stellar »Made in Germany«

Loewe produziert wichtige Elemente des
neuen OLED-Fernsehers am Firmensitz in
Kronach und generiert dadurch eine ho-
here Wertschopfung ...

Intelligente und selbstwarmende
Babyflasche von Ember

Ember fiihrt eine revolutiondre Baby-
flasche ein, die das Leben junger Eltern
erleichtert und dem Handel neue Mar-
genprodukte bringt ...

beyerdynamic bietet besten Klang
und hochste Verarbeitungsqualitat

Seit 100 Jahren begeistern die hoch-
wertigen Produkte der Audiomarke
beyerdynamic anspruchsvolle Kunden
auf der ganzen Welt ...
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Regiebetriebe der expert Wachstums- und Beteiligungs SE

expert zentralisiert Verwaltung der
eigenen Einzelhandelsaktivitaten

Die expert SE plant eine Neustrukturierung der Verwaltungen
ihrer Einzelhandelstochter, die unter dem Dach der expert Wachs-
tums- und Beteiligungs SE zusammengefasst sind. In den nachsten
Monaten und Jahren erfolgt die schrittweise Zusammenlegung
der einzelnen Zentralen zu einem einzigen Vertriebs- und Verwal-
tungscenter am Standort Langenhagen. Ziel der Neuaufstellung
ist die Optimierung der Kosten- und Ertragsstruktur.

Zur expert Wachstums- und Beteili-
gungs SE (eWB SE) gehoren unter
anderem alle Tochterunternehmen,
unter denen expert seine eigenen Ein-
zelhandelsaktivitaten betreibt. Von der
Neustrukturierung betroffen sind die
Verwaltungen von sieben Tochterunter-
nehmen, die deutschlandweit insgesamt
67 expert-Fachmarkte betreiben. Die
Markte der Tochterunternehmen sowie
die Arbeitsplatze der dortigen Mitarbei-
ter sind von der Neustrukturierung nicht
betroffen und bleiben unverdndert an
ihren Standorten erhalten. Das neue Ver-
triebs- und Verwaltungscenter, von dem
die Verwaltung der Tochterunternehmen
kiinftig gesteuert werden (insbesondere
die Marketing- und Einkaufsadministra-
tion sowie die Objekt- und Personalver-
waltung), wird in der Langenhagener
expert-Einzelhandelszentrale aufgebaut.
»Gemeinsam mit unseren Gesellschaf-
tern analysieren wir aktuell verstarkt
unsere Kosten- und Ertragsstrukturenc,
sagt Dr. Stefan Miiller, Vorstandsvor-
sitzender der expert SE. »Das Ziel dieser
Analyse ist, die geeigneten Stellschrau-
ben zu identifizieren, um unsere Ertrdge
zu optimieren und die Zukunftsfahigkeit
unseres Unternehmens angesichts des
zunehmenden Kostendrucks sicherzu-
stellen. Die neue Aufstellung des Ver-
waltungsapparates unserer Einzelhan-
delstochter stellt hierzu eine effiziente
MaBnahme dar, wahrend wir gleichzeitig
alle expert-Standorte aufrechterhalten
und die Arbeitsplatze der dortigen Mit-
arbeiter langfristig gesichert werden.«
Christoph Komor, Einzelhandels-Vor-
stand der expert SE, erginzt: »Uber die
Jahre ist die eWB SE stark gewachsen:
Zur Standortsicherung und -gewinnung
haben wir ausgewahlte Einzelhandels-
unternehmen inklusive ihrer Verwaltun-
gen aufgenommen. Um unsere Prozesse
effizienter zu gestalten - sowohl organi-

Stefan Miiller

Christoph Kom

satorisch als auch im Bereich Kosten und
Nutzen - liegt es daher nahe, die Verwal-
tungen an unserem Zentralstandort in
Langenhagen zusammenzufassen. Hier-
bei ist es uns jedoch wichtig zu betonen,
dass die Regionalitdt und Individualitat
unserer Einzelhandelstdchter, die den
Charakter von expert als Technik-Nach-
barn ausmachen, sowie die Geschafts-
fuhrer der einzelnen Tochter erhalten
bleiben.«
Die eWB SE umfasst folgende Tochter-
firmen, von denen die mit * markierten
von der Neustrukturierung betroffen sind:
® expert Technik SE & Co. KG
® expert e-Commerce GmbH
® expert ARFA Kommunikationsgerate
GmbH

® expert Handels GmbH (Verwaltungs-
sitzin Langenhagen)*

® expert Octomedia GmbH (Verwaltung
in Rastatt)*

® expert Handels GmbH Siid-West & Co.
KG (Verwaltung in Schwabisch-Hall)*

® expert Bielinsky GmbH (Verwaltungs-
sitzin Bonn)*

® expert Leipzig GmbH (Verwaltungssitz
in Langenhagen)*

® expert Handels GmbH West & Co. KG
(Verwaltungssitz in Soest)*

® Bening Beteiligungs GmbH & Co. KG
(Verwaltung in Cuxhaven)* mit Bening
GmbH & Co. KG, Bening Handels GmbH
& Co.KG und expert Techno-Land GmbH

Unser Reparaturkostenschutz:

So stark
wie nie!
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BRANCHEN-NEWS

Ringfoto

Die Ringfoto GmbH &
Co. KG konnte ihren
Umsatzim Jahr 2023 mit
507,9 Millionen Euro um
4,4 Prozent gegeniber
dem Vorjahr steigern.

= Die starksten Umsatzzu-
Thilo Rohrig wachse kamen erneut
aus den Warenberei-
chen Systemkameras und Videopro-
dukte. »Gratulation und groBes Lob
an unsere Gesellschafter und Mitglie-
der fiir ein weiteres Rekordjahr. Dank
kreativem Unternehmergeist ist es
der ganzen Ringfoto Gruppe erneut
gelungen, auch in schwierigen Zeiten
hochwertige Produkte mit steigen-
dem Durchschnittspreis und profes-
sionellen Dienstleistungen abzuset-
zeng, erklart Geschaftsfuhrer Thilo
Rohrig. »Mit knapp 70 Prozent Markt-
anteil haben wir unsere Position wei-
ter ausgebaut und gefestigt.« Auf die
zweite Jahreshalfte 2024 blickt Ring-
foto recht optimistisch.

AG Sat

Vor dem Hintergrund
der Einstellung der Aus-
strahlung in SD-Quali-
tat Gber Satellit fur die
ARD und alle Dritten
Landesrundfunkanstal-
ten haben die Verbande
AG Sat, ZVEH und ZVEI
eine Informationskam-
pagne gestartet. Mit einem gemein-
samen Brief werden Installationsbe-
triebe, Handler und im néachsten
Schritt auch die Wohnungswirtschaft
Uber die Anfang Januar 2025 anste-
hende Anderung bei der TV-Pro-
grammversorgung informiert. Dazu
Matthias Dienst, Vorsitzender der
AG Sat: »Der besondere Fokus bei der
Umstellung liegt auf Gemeinschafts-
anlagen. Der 7. Januar 2025 hort sich
noch so weit weg an, das ist aber ein
Trugschluss, berticksichtigt man die
Abstimmungs-, Finanzierungs- und
Planungsphasen bei Gemeinschafts-
anlagen. Dazu kommen dann Bestell-
und Lieferzeiten und zuletzt missen
die Anlagen, groBtenteils im laufen-
den Betrieb, noch von zu wenig vor-
handenen Fachhandwerksbetrieben
installiert und in Betrieb genommen
werden. Griinde, noch langer mit der
Umstellung zu warten, gibt es nicht,
denn alle ARD-Programme sind seit
langer Zeit in HD-Qualitat zu emp-
fangen und es macht auch Sinn, die
warme und trockene Jahreszeit fir
die Umstellung zu nutzen«

Matthias Diens'
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game-Vorstand (v.l.n.r.): Clemens Mayer-
Wegelin, Johanna Janiszewski, Lars Janssen,
Julia Pfiffer und Ralf Wirsing

game

Auf der am 4. Juni in Berlin und online or-
ganisierten Mitgliederversammlung des
game - Verband der deutschen Games-
Branche wurde turnusmafBig der finf-
kopfige Vorstand gewahlt. game-Vor-
standsvorsitzender bleibt Lars Janssen
(Deck 13). Julia Pfiffer (Astragon) wurde
als stellvertretende Vorstandsvorsitzen-
de wiedergewdhlt. Ebenfalls erneut ge-
wahlt wurden Johanna Janiszewski
(Tiny Crocodile Studios) und Ralf Wirsing
(Ubisoft). Neu im game-Vorstand ist
Clemens Mayer-Wegelin (Nintendo),

ausgeschieden ist dagegen Christian
Kluckner (Chimera Entertainment).

Bild: Samsung

Kunstvernissage mit Samsung TVs
Ernst Schmid von den HiFi-Profis, Fotograf
Hans-Georg Esch und Mike Henkelmann, Director
Marketing Consumer Electronics bei Samsung

Samsung

Wie Kunst und Technologie zusammen-
spielen, zeigte Samsung auf der »Metro-
polis 1 by Hans-Georg Esch«-Vernissage
am 16. Mai im Showroom der HiFi-Profis
in Frankfurt. Dabei wurden die Fotos des
Architekturfotografen Hans-Georg Esch
auf bis zu 110 Zoll groBen Micro LED TVs
von Samsung inszeniert, immersiv darge-
stellt und somit neu interpretiert. »In un-
serer dritten gemeinsamen Kooperation
mit den HiFi-Profis konnten wir erneut
hohe Maf3stdbe bei der Inszenierung von
Kunst auf unseren Samsung Micro LED
TV-Modellen setzenc, unterstreicht Mike
Henkelmann, Director Marketing Consu-
mer Electronics, Samsung Electronics
GmbH. Ernst Schmid von den HiFi-Profis
erganzt: »Die Darstellung exklusiver Ar-
chitekturfotografie auf den Samsung TVs
und Displays hat bei allen Gasten einen
nachhaltigen Eindruck hinterlassen.«

Verbatim

Verbatim hat ein neues Branding inklusi-
ve Logo erstellt. »Unser Ziel bei der Neu-
gestaltung des Logos war es, zu moderni-
sieren, zu vereinfachen und uns an die
digitalisierte Welt anzupassen«, erklart
Clive Alberts, Global CEO von Verbatim.
»Mit unserem neuen Slogan >Anywhere.
Everyday« positionieren wir Verbatim als
unverzichtbaren Begleiter fiir den Alltag,
sei es bei der Arbeit oder in der Freizeit,
Uberall auf der Welt.«

VY verbatim

Hisense

Als Partner der Uefa Euro 2024 prasen-
tiert Hisense mit der spanischen Torwart-
Legende lker Casillas neben Manuel
Neuer einen zweiten Markenbotschafter
fur die »Beyond Glory«-Kampagne.

Commaxx

Die Commaxx Group hat die Marken Tele-
star, Imperial und Revo mit Digitalradios,
Empfangstechnik und Audio Gbernommen.

Blaupunkt

Die Marke mit dem blauen Punkt begeht
dieses Jahr ihr 100-jahriges Bestehen.

Telekom

Die Telekom hat in der Disseldorfer FuB3-
gangerzone (Schadowstrale 39) ihren
Flagship-Store nach Umbau im neuen
Design eroffnet. Auf einer Verkaufsflache
von 548 Quadratmetern verteilt auf drei
Stockwerke bietet der Shop viel Platz fir
die individuelle Beratung von Privat- und
Geschéftskunden und das Erleben der
Telekom-Produkte.

eBay

Die Bewerbungsphase der eBay Awards
2024 hat begonnen. Gewerbliche Hand-
ler, die Gber eBay verkaufen, kénnen sich
bis einschlieflich 9. Juli bewerben. Die
Gewinner erhalten jeweils einen Geld-
preis Gber 5.000 Euro, eine Gutschrift auf
die eBay-Verkaufsgebiihren in Hohe von
1.000 Euro und eine 3-monatige Intensiv-
beratung zum Ausbau ihres Geschafts.
Interessenten konnen sich in folgenden
Kategorien bewerben: Griinder*in des
Jahres, Lokalheld*in, Service-Held*in,
eBay-Urgestein, Nachhaltiges Unterneh-
men sowie Soziales Unternehmen.



Euronics Deutschland

Neuorganisation im
Category Management

Kai Kiirpick, seit September 2022 als Chief Procurement Officer
bei Euronics Deutschland fir den Einkauf verantwortlich, hat
das Unternehmen im beiderseitigen Einvernehmen verlassen.
Mit zwei neuen Bereichsleitern fiir das operative Geschaft stellt
die Verbundgruppe das Category Management neu auf.

D er bisherige
Bereichsleiter

Einkauf bei Euro-
nics, Bjorn Abels,
Ubernimmt die Be-
reichsleitung fur UE
Gesamt, PC/Multi-
media, Zubehor
und Online. Neu
geschaffen wurde
die Bereichsleitung
fur GroBgerdte und
Kleingerdte (inklusive Erneuerbare Ener-
gien und E-Mobility sowie fir Telekom-
munikation und Organisation. Diese
Position fullt seit 1. Juli Sebastian Greul
aus. Unterstiutzt werden die beiden Be-

ild: E_Ltronics Deutschland

Bjorn Abels

Filiale erstrahlt in neuem Glanz

reiche durch die Ab-
teilungen Category
Management Orga-
nisation und Cate-
gory Management
Online der Euronics
Deutschland  eG.
Abels ist seit 2020
bei Euronics tatig
und besitzt lang-
jahrige  Erfahrung
im Category Ma-
nagement bei Media-Saturn und Metro
Cash&Carry. Greul arbeitet seit zehn Jah-
ren im Category Management fiir Euro-
nics und sammelte zuvor Berufserfah-
rung bei der Karstadt Warenhaus AG.

Sebastian Greul

Medimax-Franchisepartner eroffnet vierten Markt

Am 18. Juni eroffnete Medimax-Franchi-
senehmer Ralf Gassner seinen vierten
Markt im ehemaligen Kaufland-Center
in Goch, einer Stadt im Kreis Kleve. Ralf
Gassner leitete viele Jahre die Consumer-
Electronics-Sparte bei ElectronicPartner.
2021 wagte er den Schritt in die Selbst-
standigkeit und Gbernahm in Oberhausen,

=
s
g
=
=

Pre-Opening in Goch (v..n.r.) ElectronicPartner-
Vorstand Volker Marmetschke, Medimax-Regional-
leiter Frank Ternieden, Franchisepartner Ralf Gassner,
Marco Incantalupo (Filialgeschaftsfiihrer in Goch)
und Medimax-Vertriebsleiter Sebastian Wildenberg

Dinslaken und Dortmund gleich drei Me-
dimax-Markte im Ruhrgebiet. »Wichtig ist
mir, das Verkaufserlebnis der Kundinnen
und Kunden so attraktiv und interes-
sant wie moglich zu gestalteng, sagt Ralf
Glassner. Deshalb hat er die letzten drei
Jahre kontinuierlich in seine Markte in-
vestiert — zuletzt in Dortmund mit einem
groBen Umbau inklusive neuer Kichen-
welt. Nun folgte die Neureréffnung in
Goch. Das Team um Filialgeschéftsfihrer
Marco Incantalupo bietet dort auf einer
Verkaufsflache von etwa 1.000 Quadrat-
metern Produkte zu Haushaltselektronik,
Unterhaltungselektronik, 1T/Multimedia
und Telekommunikation an. Besonders
im Fokus stehen Einbaugerate wie Back-
ofen und Kuhlschranke sowie andere
Elektrogrof3gerate, z.B. Waschmaschinen
und Trockner. Anlasslich des Pre-Ope-
nings des neuen Fachmarktes am 17. Juni
kamen Vertreter der EP-Zentrale, dar-
unter ElectronicPartner Vorstand Volker
Marmetschke, Medimax Vertriebsleiter
Sebastian Wildenberg und Jochen
Cramer, Leiter des Gesamteinkaufs bei
ElectronicPartner.

doro &

Premium Products+
Smart Devices | Smart Health | Smart Home

DORO VERBINDET

GENERATIONEN

Mit den Doro HearingBuds*
entscheiden Sie selbst, wie
Sie die Welt horen!
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*Die Doro HearingBuds sind kompatibel mit dem
Doro Smartphone 8200, dem Doro Tablet sowie
anderen Android und iOS Produkten.

Jetzt die
Welt von Doro
erleben!
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MANAGEMENT-NEWS

. Miele

o
s ﬁ\\ Der 60-jihrige Olaf
3 Bartsch hat angekiin-
digt, seine Tatigkeit als
Geschéftsfihrer Finan-
ce & Administration der
Miele Gruppe aus Al-
tersgriinden in der ers-
ten Halfte des Jahres
2025 zu beenden. Sein
Nachfolger wird Stefan
Koss, der bislang die
Position CEO und Presi-
dent North America bei
der BSH Hausgerite
GmbH innehatte. Koss
startete seine Karriere

1999 als Trainee, gefolgt
‘ von einer Position im

"u

Olaf Bartsch

Stefan Kos Controlling bei der BSH.

Ab 2002 lbernahm er
verschiedene Fiihrungsrollen im Fi-
nanz- und Controllingbereich der
BSH und der Robert Bosch GmbH
Konzernzentrale, mit Stationen in
Deutschland, China und den USA. Be-
vor er seine aktuelle Rolle antrat, war
Stefan Koss als Vice President Corpo-
rate Controlling bei der Robert Bosch

GmbH tatig.

Weck

Die Bestellung von
- Dr. Joyce Gesing zur

' Geschaftsfuhrerin und
At CEO stellt einen signifi-

Tf kanten Fortschritt in der

' stetigen Verfolgung der
’h Unternehmensstrategie

Dr. Joyce Gesing von Weck dar. Seit 1900

steht die Traditionsmar-
ke fiir das Einkochen und ist damit ein
Pionier in der gesunden Erndhrung.
Die geschatzten Weck-Glaser symbo-
lisieren Qualitdt in der Zubereitung,
Konservierung und Prasentation von
Lebensmitteln und sind heute zudem
beliebte Dekorationsgegenstande.
Dr. Joyce Gesing verfligt ber um-
fangreiche Erfahrung in der strategi-
schen Neuausrichtung von Marken
und im globalen Ausbau der Ver-
triebsnetze, die sie aus ihren leiten-
den Tatigkeiten mitbringt - zuletzt
war sie Geschaftsfihrerin bei der
Haushaltsgeratemarke Severin. In Zu-
kunft wird Weck die Bedurfnisse der
Kunden noch starker berticksichtigen
und seine Marktprdasenz ausbauen.
Geplant sind bedeutende Investitio-
nen in das Produktangebot, die
Markenfiihrung, die Online-Prasenz
sowie die Erweiterung der internatio-
nalen Vertriebsnetze.
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Aiper Management auf Besuch bei Agipa
Andres Gomez, General Manager Aiper — Viggo
Olsen, VP Sales Aqipa — Richard Wang, CEQ Aiper
— Leo Lu,Major Investor (Bild v.l.n.r.)

Agipa und Aiper

Aqipa, der paneuropdische Distributor
fir hochwertige Unterhaltungselektronik
und Lifestyle-Ausrlistung, ist in Deutsch-
land und Osterreich eine Distributions-
partnerschaft mit Aiper, dem fiihrenden
Anbieter von intelligenten, kabellosen
Poolreinigungsgeraten, eingegangen.
Aiper integriert die Poolreinigung in das
Zeitalter des Smart Living als globale Mar-
ke mit weltweiter Prasenz. Aiper unter-
halt Betriebs- und Produktionsstatten so-
wie Forschungs- und Entwicklungsteams
in den USA, China und Europa und ver-
figt zudem Uber Biros in Japan. Zu den
herausragenden Produkten gehdéren der
Scuba S1 Pro sowie der Scuba SE. Auf der
IFA 2024 wird Agipa gemeinsam mit Aiper
ausstellen.

Miele

Nach langen und intensiven Verhand-
lungen Gber einen Zukunfts- und Sozial-
tarifvertrag fir die Standorte von Miele
& Cie. KG, Miele Vertriebsgesellschaft
Deutschland KG und Imperial-Werke
OHG haben die Parteien von Miele und
der IG Metall ein Verhandlungsergebnis
erzielt. Der deutsche Konzern sichert fur
die Laufzeit vom 1. August 2024 bis 31.
Dezember 2028 den Erhalt aller Standor-
te in Deutschland zu und verpflichtete
sich zu Investitionen in Hohe von 500 Mil-
lionen Euro. »Wir schaffen sehr gute Vor-
aussetzungen fir das gemeinsame Ziel,
die notwendigen Veranderungen ohne
betriebsbedingte Beendigungskiindi-
gungen in die Tat umsetzen zu kénneng,
informiert Rebecca Steinhage, Ge-
schaftsfuhrerin Human Resources & Cor-
porate Affairs der Miele Gruppe.

Rebecca Steinhage

EK Retail

Uber 50 electroplus und kiichenplus
Fachhandler versammelten sich vom 15.
bis 16. Mai in Augsburg, um am KIQ-Event
von EK Retail dieses Jahres teilzunehmen.
Ebenfalls anwesend war der Industrie-
partner Bosch, der faszinierende Einbli-
cke hinter die Kulissen gewahrte.

Shark Ninja

Shark Ninja hat die Fu3ballikonen Peter
Crouch, Thierry Henry und Bastian
Schweinsteiger an Bord geholt, um mit
der Kampagne #RaiseYourGame im Som-
mer alle dazu zu motivieren, die ultimati-
ve Public-Viewing-Party auszurichten.
Die ehemaligen Profisportler nutzen ih-
ren gemeinsamen sportlichen Kampf-
geist und fordern sich unter Einsatz leis-
tungsstarker Haushaltsgerdte gegenseitig
heraus, wer der beste Gastgeber ist. Auch
FuBball-Legende David Beckham ist
jetzt fur Shark Ninja am Start, denn er
kocht und grillt mit Ninja. Lesen Sie mehr
dazu in diesem Heft auf der Seite 16.



Eco-Gesetzgebung treibt Innovation voran

Nachhaltigkeit rui

Ab nachstem Jahr wird in der EU ein neues
Energielabel fiir Smartphones und Tablets ver-
pflichtend, was Auswirkungen auf das Sortiment
haben wird und den durchschnittlichen Verkaufs-
preis nach oben treiben konnte
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wieder starker in den Fokus

Die gestiegenen Lebenshaltungskosten haben die Prioritaten

fur Verbraucher verschoben, so dass wirtschaftliche Sicherheit
gegentiiber nachhaltigem Konsum wichtiger wurde. Im Ranking
der personlichen Werte rutschte Umweltschutz im vergangenen
Jahr auf Platz 21 ab (von Platz 16 in 2021), belegt aber langfristig
eine positive Entwicklung: 2015 wurde Umweltschutz von den
Befragten nur Platz 25 zugewiesen. Dies zeigt die Global GfK
Consumer Life Study 2023. Mit einer sich stabilisierenden Inflation
und einer verbesserten wirtschaftlichen Lage ist zu erwarten,
dass das Interesse an Nachhaltigkeit wieder an Fahrt aufnimmt.

D ie europdischen Energielabels be-
einflussen Produktsortimente und

treiben Innovationen voran. 2021 stieg
die Zahl neu eingefiihrter Haushaltsge-
rate mit den neuen Labels sprunghaft
an und diese Produkte dominierten den
Markt: Nur 9 Prozent der Verkadufe ent-
fielen demnach auf Artikel, die langer als
drei Jahre im Verkauf sind, wahrend es
bei Produkten ohne die neue Kennzeich-
nung fast 50 Prozent waren.
»Regulatorische Eingriffe beeinflus-
sen die Preisentwicklung und treiben die
Premiumisierung vorang, lautet die Aus-
sagein einer akuellen,im Rahmen der ge-
meinsamen Kooperation zwischen GfK,
gfu und IFA verodffentlichten Marktana-
lyse. »Energielabel-konforme Produkt-
neuheiten werden zu héheren Preisen
angeboten, was den durchschnittlichen
Verkaufspreis (ASP) in den jeweiligen Ka-
tegorien nach oben treibt.« Das jlingste
Verbot der Energieeffizienzklassen F und
G bei Haushaltsgerdten wird wiederum
flir eine Rotation des Sortiments und ei-
nen Anstieg des ASP sorgen, ist sich GfK
sicher. Im Februar dieses Jahres machten

Kihlschrénke dieser Energieklassen noch
immer 30 Prozent aller Verkaufe im euro-
paischen Markt aus.

Zur Erreichung der Klimaziele fiir 2030
und 2050 setzt die EU immer mehr Vor-
schriften in Kraft. Ab 2025 wird ein neues
Energielabel fir Smartphones und Tab-
lets verpflichtend, was das Sortiment und
die Preise ebenfalls beeinflussen drfte.

Laptops: Eco-claims drive sales in Europe

Brands use sustainability to stand cut and achieve premium pricing

Jenseits von Energielabels:
Eco-Werbung verspricht Erfolg

Eco-Claims, also Werbung mit 6kologi-
schen Botschaften, gewinnen an Bedeu-
tung und sind gut fiir das Image von Mar-
ken voran. Die GfK-Marktforschung hat
sieben verschiedene Ausprdagungen die-
ser Claims untersucht, wobei die haufigs-
ten Angaben die Verpackung, recyceltes
Material und den CO,-FuBBabdruck betref-
fen. Auch Laptop-Hersteller nutzen diese
Claims zunehmend, um ihre Produkte zu
bewerben: Laut der Marktanalyse-Platt-
form gfknewron entfallen 27 Prozent des
Umsatzes der Laptops, die zwischen Marz
2023 und Februar 2024 in den EU5-Lan-
dern (Frankreich, Deutschland, GroRbri-
tannien, ltalien, Spanien) verkauft wur-
den, auf Produkte, die mit drei oder mehr
Eco-Claims werben. GfK zufolge verzeich-
neten diese Produkte eine dreistellige
Wachstumsrate.

»Fur Konsumenten bleibt der Umwelt-
schutz eine zentrale, langfristige Prioritat,
die kurzfristige Ausschlage durch andere
Themen Uberdauerts, heilt es in der ge-
meinsam von GfK, gfu und IFA lancierten
Meldung. »Frihindikatoren zeigen, dass
Nachhaltigkeit in diesem Jahr wieder
starker ins Bewusstsein der Menschen
rickt. Viele Marken setzen bereits auf
griine Strategien. Und besonders Pre-
miummarken haben das Potenzial er-
kannt, sich durch aussagekrdftige und
authentische 6kologische Initiativen von
Mitbewerbern abzuheben und dadurch
ihre Premiumposition zu rechtfertigenc,
so die abschlieBende Bewertung.

Bl ofu IFA=

Werbung mit 6kologischen Botschaften (Eco-Claims) ist nicht nur gut fiir das Markenimage, sondern
entsprechend ausgezeichnete Produkte im Premium-Bereich verzeichnen auch hohe Wachstumsraten
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Das FuBballturnier
im eigenen Land
sorgt fiir den erwarteten
Kaufanreiz

Summer of Sports

Sommermarchen fiir den TV-Markt?

Wie schon bei vorherigen Sport-GroRereignissen wird auch fiir
den »Summer of Sports 2024« ein groB3er Einfluss auf den Markt
erwartet: Insbesondere TV-Gerate und Beamer werden von
Handlern rund um die Sport-Events besonders beworben. Auf
Basis aktueller Marktdaten analysiert GfK-Experte Stefan Platau
einen Halbzeitstand fir die Kalenderwoche 25.

Jeder dritte  Konsument
in Deutschland, Frank-
reich und ltalien plant, die
FuBball-Europameisterschaft
2024 entweder live im
Stadion oder beim Public
Viewing zu verfolgen. Das
demonstriert die Begeiste-
rung flr diesen ersten gro-
Ben  FuBball-Wettbewerb
seit 2018, der wieder unter
normalen  Rahmenbedin-
gungen stattfindet: 2021
verhinderte die Pandemie ein gemeinsa-
mes Sporterlebnis. Und die viel kritisier-
te Weihnachts-Weltmeisterschaft 2022
in Qatar konnte durch das kalte Win-
terwetter und die Konkurrenz mit dem
Weihnachtsgeschéaft nicht mit dem Um-
satzanstieg wdahrend eines »normalen«
SportgroBereignisses mithalten.

Je mehr Sportbegeisterung,
desto hoher der Umsatz

Sport-Events im Sommer sorgen typi-
scherweise fiir eine hohere Nachfrage
und Absatzzuwachse bei Grillwaren,
Snacks und Bier, aber auch bei techni-
schen Konsumgitern wie Fernseher,
Beamer oder Soundbars. Die Rahmen-
bedingungen fiir den Sportsommer 2024
scheinen optimal zu sein: Die Inflations-
rate ging in den letzten Monaten zurlick
und das Konsumklima lag im April euro-
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Stefan Platau

paweit auf dem hochsten
Stand der letzten beiden
Jahre.

Ein Blick in die Daten
zeigt, dass erste Auswir-
kungen bereits in den Ka-
lenderwochen 19 bis 22 er-
kennbar waren: In diesem
Zeitraum wurden schon 13
Prozent mehr TVs verkauft
als im Vorjahreszeitraum.
Insbesondere Modelle mit
groBen  Bildschirmdiago-
nalen wurden verstarkt nachgefragt: So
kauften die Konsumenten in der Kalen-
derwoche 21 schon 75 Prozent mehr TVs
mit einer Bildschirmdiagonale uber 75
Zoll als in der gleichen KW des Vorjahres.

Beamer und TVs mit Kurzdistanz-Laser
kdnnen eine Alternative fir grof3formati-
ges Fernsehen sein - Bildschirmdiagona-
len von (iber 100 Zoll Diagonale sind hier
deutlich kostengtinstiger als beim klassi-
schen TV. Dennoch bleiben sie Nischen-
produkte: Auf jeden verkauften Beamer
kommen etwa 23 klassische TVs.

Kurz vor EM-Start:
TV-Verkaufe erreichen Peak

In der ersten Juniwoche (KW 23) erreich-
ten die TV-Verkdufe ihren vorlaufigen
Peak und verzeichneten erneut einen
deutlichen Anstieg bei Umsatz und Ab-
satz — im Umsatz sogar um 15 Prozent

im Vergleich zu Kalenderwoche 22. Auch
der Verkaufspreis stieg in KW 23 auf 746
Euro. Einen hohen Einfluss auf den Preis-
anstieg hatten Premiumgerate wie bei-
spielsweise OLED TVs. Der Absatz dieser
Gerate wuchs in KW 23 besonders stark
- mit 152 Prozent mehr verkauften TVs als
in der gleichen KW des Vorjahres. Auch
die Nachfrage nach Modellen mit groBen
Bildschirmdiagonalen blieb unvermin-
dert hoch: So kauften die Konsumenten
in der Kalenderwoche 23 ca. fiinfmal so
viele TVs mit einer Bildschirmdiagonale
Uber 75 Zoll als in der gleichen Kalender-
woche des Vorjahres. Und auch extrem
groBe Gerate sind wahrend einer Europa-
meisterschaft im eigenen Land natdirlich
sehr beliebt: TV-Gerate mit einer Bild-
schirmdiagonale tiber 90 Zoll verdoppel-
ten fast ihren Absatz.

Mit 92.000 verkauften Einheiten und
65,9 Millionen Euro Umsatz lag die Ka-
lenderwoche 24 leicht unter dem Niveau
von Kalenderwoche 23. Wahrend TVs mit
OLED- und MiniLED-Technologie beson-
ders bis zur KW 23 starke Zuwadchse ver-
zeichneten, schaffen es QLED TVs auch in
KW 24 weiter zu wachsen. Zusammenfas-
send lasst sich sagen, dass die EM fiir ein
Upgrade der TVs auf grof3ere Gerate und/
oder Gerate mit besserem Bild sorgte. Der
durchschnittliche Kassenbon erreichte in
KW 23 mit 746 Euro den bislang hochsten
Wert im Jahr 2024.

Ausblick

Internationale FuBballturniere haben in
der Vergangenheit immer fiir Kaufanrei-
ze gesorgt, insbesondere im TV-Markt.
Zuletzt stieg zwar das Konsumklima wie-
der an, die Anschaffungsneigung bei den
Deutschen blieb aber niedrig. Speziell
der TV-Markt hatte sich in den letzten
neun Quartalen negativ entwickelt. Doch
die Entwicklung in den Wochen vor EM-
Start zeigt: Der TV-Markt in Deutschland
ist stark gestiegen, das FuBballturnier
im eigenen Land hat fiir den erwarteten
Kaufanreiz gesorgt.

Es bleibt Gber die kommenden Mo-
nate zu beobachten, ob der Zuwachs an
Verkdufen tatsdchlich ein zusatzliches
Momentum in den Markt bringt. Doch ist
zu erwarten, dass der Summer of Sports
sowie das steigende Konsumklima dazu
beitragen, dass sich der Markt im zweiten
Halbjahr stabilisiert und ein Aufwarts-
trend einsetzt.



100 Jahre IFA

Kampagne 100Moments ist in
Berlin erfolgreich gestartet

Etwa 100 Tage vor Beginn der Jubildaums-IFA in Berlin - startete
die mit Vorfreude erwartete 100Moments-Kampagne, die in der
gesamten Hauptstadt flir Begeisterung sorgt.

M it Stolz prasentiert das
IFA-Management die
100 »Must-See«-Highlights,
die die Fantasie von Besu-
chern aus Handel, Verbrau-
chern, Medien und Presse
befliigeln werden.

Das Programm reicht von

exklusiven Produktvorstellun- ‘ \

gen und eindrucksvollen Keynotes

Uber technische Masterclasses und inter-
aktive Erfahrungen bis hin zu Networ-
king-Events, Auftritten im Sommergarten
und Prominenten-Gastspielen, sodass fir
jeden Geschmack etwas geboten ist.
»Wir sind begeistert, die IFA mit dieser le-

Megaevent zur IFA100

bendigen Kampagne wieder
in die Herzen der Berliner
und in das Zentrum der
Stadt zu bringeng, be-
tont Leif Lindner (Bild),
Geschaftsfuhrer der IFA
Management GmbH.
»100Moments hebt die
lange Geschichte und die le-
bendige Kultur der Hauptstadt
hervor. Die IFA ist ein untrennbarer Teil
davon, und das nicht nur fur mich als
Berliner. Wir sind Uberzeugt, dass diese
Initiative mit ihrem WOW-Faktor’ sowohl
die Locals, als auch internationale Gaste
faszinieren wird.«

Ubersicht der ersten Events

«6PM Festival (6. September):
Musikfestival im IFA Sommergarten

« Content Creator Hub (6. Septem-
ber): Workshops und Master-clas-
ses. Promi-Meet & Greet incoming

« Einstein kehrt zur IFA zuriick
(6.-10. September): AR-Erlebnis, das
Albert Einstein zuriick zur IFA bringt

« Handelsblatt Al Summit (9. Sep-
tember): Podiumsdiskussionen Uiber
kinstliche Intelligenz

«THE 13: Audio-Feature auf der
IFA (6.-10. September): Prasentation,
wie die besten Talente die neueste
Audiotechnologie durch  Work-
shops, Auftritte und Networking-
Méglichkeiten nutzen

» Keynote mit dem CEO von Shark
Ninja (6. September): Eine Keyno-
te von Mark A. Barrocas, CEO von
Shark Ninja, mit Fokus auf schnelle
Produktinnovation und internatio-
nale Expansion

« Start-up Pitch Battles mit Facto-
ry Berlin (7-10. September): Wett-
bewerbe, die die vielverspre-
chendsten Start-ups hervorheben
und Innovation und Investitions-
moglichkeiten férdern

«IFA <3 Einzelhandel: Spezielle
Events fir die Einzelhandelsbran-
che, die die neuesten Trends zeigen

Eroffnungskonzert zur IFA von Bryan Adams

BRYAN ADAMS

Donnerstag

Die neuen IFA-Macher haben
nicht zu viel versprochen, als sie
im Marz einen Paukenschlag
anlasslich des runden Messe-
jubildums ankindigten. Der
kanadische Rockstar Bryan
Adams wird zur Eréffnung der
IFA100 ein exklusives Konzert
geben und markiert den Start
eines funftagigen Konzertpro-
gramms im Sommergarten.

Bryan Adams
IFA Konzert im Sommergarten
Donnerstag, 5. September 2024
Beginn um 20 Uhr -
Einlass bereits ab 17 Uhr

Der Ticketpreis liegt bei 86,25 Euro

Die Karten konnen ab dem
30. Mai 2024 iiber Eventim
und die IFA-Website
erworben werden.
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Prasentation !
auf der ESC2024 |
Benedict Kober,
Sprecher des
Vorstands, Mode! )
torin Judith Rake 5,
Vorstand Benjamin
Kmetec (v..n.r.)

ESC2024 auf Mallorca

Mit »Umsetzungsstarke« die
strategische Ausrichtung angehen

Zur zwolften Euronics Summer Convention versammelten sich
vom 14. bis 17. Juni in Palma de Mallorca tber 800 Teilnehmer,
darunter Mitglieder, Vertreter von Industrie- und Dienstleistungs-
partnern sowie Mitarbeiter aus der Zentrale in Ditzingen, um
sich Uber neueste Trends und Branchen-Insights zu informieren.

m Fokus der diesjahrigen ESC standen

Wachstum, Wertschépfung und Digita-
lisierung unter dem Motto Umsetzungs-
starke und ihre Relevanz fiir Endkundenc,
erklart Benedict Kober, Sprecher des
Vorstands der Euronics Deutschland eG.
»Das durchweg positive Feedback und
der Austausch Uber die Inhalte zeigen,
dass wirauch in diesem Jahr den Nerv der
Zeit und der Branche getroffen haben.«
Die Vortrdge und Prdsentationen von
Euronics wurden durch exklusive Produkt-
vorstellungen der Industriepartner und
ein informatives Rahmenprogramm er-
ganzt, durch das traditionell die bekannte
Moderatorin Judith Rakers gefiihrt hat.

Mit »Umsetzungsstarke« ist gemeint,
Innovationen in unserer dynamischen
Branche effizient einzufiihren. »Wir als
Euronics sind fest davon Uberzeugt, dass
wir damit die Zukunftsfahigkeit unse-
rer Mitglieder optimal férdern, Wettbe-
werbsvorteile sichern und die Kunden-
zufriedenheit steigern. Dies tragt nicht
nur zur Starkung unserer Marktposition
bei, sondern auch zu unserer langfristi-
gen Wachstumsstrategie«, betont Denis-
Benjamin Kmetec, Vorstand der Euro-
nics Deutschland eG.

Wie der Euronics Aufsichtsrat be-
schlossen hat, wird der Vorstand der
Verbundgruppe in nachster Zeit um ein
drittes Mitglied erweitert, um damit brei-
ter aufgestellt zu sein und den immer
komplexeren Aufgabenfeldern gerecht
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zu werden. Des Weiteren konnte Euronics
im aktuellen Geschéftsjahr 15 Neumit-
glieder gewinnen, darunter die Verbrau-
chermarkte V-Markt (mit 49 Standorten),
die Hausgeratewelt in Stuttgart, das Elek-
trohaus Schroder in Friedberg und das
Hifi Studio Unger in Warburg. AuBerdem
wird Euronics Deutschland kiinftig enger
mit der Zentrale von Euronics Austria
unter dem Vorstand Brendan Lenane
kooperieren. Die landeriibergreifende
Zusammenarbeit mit den ca. 180 Oster-
reichischen Mitgliedern soll langfristig
Synergien bei der Warenbeschaffung,
Digitalisierung und dem Aufbau von
Marketing-Plattformen schaffen.

Erfolgreiche Kampagne

Zum 55. Jubildum hat Euronics in diesem
Jahr die »Genau richtig«-Kampagne ge-
launcht. Hierflir wurden fuinf zentrale Ver-
sprechen der Marke Euronics definiert:
»kiirzere Wege« durch ein dichtes Netz
mit Uber 500 Standorten, »weniger Kom-
plexitat« durch ein vorgefiltertes Sorti-
ment, »bessere Entscheidungen« fiir Kun-
den durch personliche Beratung, »hohe
Gelingsicherheit« durch Services vor und
nach dem Kauf sowie »erlebte Fairness«
durch ein gutes Preis-Leistungsverhaltnis.
Die Kampagne verzeichnet bereits jetzt
erste Erfolge. Neben der Steigerung der
Markenbekanntheit ist besonders der
Sprung auf den zweiten Platz im Net Pro-

moter Score (NPS) hervorzuheben. Uber-
haupt ist der Servicegedanke tief ver-
wurzelt in der DNA der Verbundgruppe.
Die HIW-App beispielsweise erleichtert
relevante Ablaufe fur die Mitglieder und
bildet das Servicelevel am POS ab. Uber
die Euronics Service-Allianz arbeitet die
Zentrale eng mit Mitgliedern und ent-
sprechenden Dienstleistern zusammen.
AuBerdem bereitet Euronics seine Mit-
glieder auf das Thema »Recht auf Repara-
tur« vor und arbeitet hierzu eng mit Ver-
banden (BVT, ZVEI, Mittelstandsverbund)
und anderen Partnern im Markt zusam-
men (siehe auch das Interview auf Seite
28). Mit diesen Partnern sowie der Indus-
trie versucht Euronics grundlegend die
Zukunft des Service zu gestalten. Dabei
geht es vorrangig um das Aufsetzen von
standardisierten Prozessen und um einen
engen Austausch aller Beteiligten u.a. zu
kooperationsiibergreifenden Best-Practi-
ce-Beispielen. So liegt der Fokus darauf,
dem Fachkraftemangel zu begegnen, Be-
richtspflichten nachzukommen und sich
Nachhaltigkeitsaspekten zu widmen.

Digitale Losungen

Die Digitale Beilage von Euronics dient
dazu, Kunden schnell und effizient zu er-
reichen und ist somit fir Mitglieder eine
gute Erganzung zu Printmedien. In Ko-
operation mit publitas und masitcon ist
die Digitale Beilage mit optimierter Dar-
stellung auf unterschiedlichen Endgera-
ten und mit Verlinkung auf den individu-
ellen Marktplatz verfiigbar. Zudem wird
die Beilage demnédchst »dynamisch«:
Damit ermdglicht sie eine schnelle Er-
stellung, da automatisch Produkt, Preis
und Beschreibung tibernommen werden.
Produkttausch und Preisdnderungen in
Echtzeit bieten noch mehr Flexibilitat.
AuBerdem kodnnen Bewegtbild, Video
und Variantenkarusselle eingebunden
werden.  Euronics-Mitglieder  kénnen
die Beilage auf ihren digitalen Kanalen
veroffentlichen und erhalten durch die
Auswertung von Ansichten, Klicks oder
Seitenaufrufen wertvolle Daten Uber das
Kundenverhalten.

Im Digital Competence Center konn-
ten sich die Euronics-Mitglieder auf der
ESC rund um Themen zur Digitalisierung
informieren. Das Angebot hilft bei der
Vereinfachung von Prozessen. Umfas-
sende Informationen gab es auflerdem
zu POS-IT, zum E-Learning-Angebot, zum
Datawarehouse (DWH) und zum neu
vorgestellten Konzept zur Altwaren-Ver-
marktung, das 2025 starten soll. Ebenfalls
vorgestellt wurde Roni, ein Kl-Assistent
fir Verkaufer, der derzeit getestet wird.



Euronics Deutschland

»Entscheidungsschnelligkeit
und Umsetzungsstarke«

Christoph Lux betreibt seit 30 Jahren ein Fachhandelsgeschaft in
Kothen (Sachsen-Anhalt) und ist zudem Aufsichtsratsvorsitzender
der Euronics Deutschland eG. Mit CE-Markt sprach er Gber
seine Schwerpunkte und Zielsetzungen im Aufsichtsrat.

Herr Lux, seit einem halben
Jahr sind Sie nun Vorsitzen-
der des Aufsichtsrats der
Euronics Deutschland eG.
Was haben Sie sich fiir Ihr
Mandat vorgenommen,
welche Schwerpunkte moch-
ten Sie setzen?

Ich bin seit Herbst 2020 Mit-
glied im Euronics Aufsichts-
rat. Mein und das Handeln
des gesamten Gremiums
richten sich stark nach den
Stiitzpfeilern der Euronics Strategie aus:
Wachstum, Wertschopfung, Digitalisie-
rung. Denn auch fiir uns als Aufsichtsrat
steht die Entwicklung, also das Wachs-
tum, unserer Genossenschaft im Vorder-
grund. Um dieses Ziel zu erreichen, legen
wir Wert auf kontinuierliche Weiterent-
wicklung in vielen Bereichen - ein wich-
tiger davon ist auch die Digitalisierung.
Auflerdem geht es darum, die Mitglieder
und die Euronics Zentrale an der Steige-
rung der Wertschopfung teilhaben zu las-
sen. Doch Strategie allein schafft keinen
Mehrwert. Kinftig fokussieren wir uns
noch starker auf Entscheidungsschnellig-
keit und Umsetzungsstarke.

Unsere weit Uber 1.000 Mitglieder un-
terscheiden sich natirlich in Gro3e und
Unternehmensfiihrung. Und genau darin
sehe ich fir Euronics die groBte Chance
am Markt, erfolgreich zu sein. Denn trotz
der Unterschiede treten wir als Einheit
auf und Kundinnen und Kunden nehmen
uns mit verschiedenen Kompetenzen als
starke Marke wabhr.

Digitalisierung ist eine der strategischen
Sdulen von Euronics. Welche Projekte
stehen hier an?

Fir Digitalisierung sind eine Menge an
Prozessveranderungen notwendig, um
uns noch wettbewerbsfahiger zu ma-
chen. Die Mitglieder, Zentrale und auch
wir als Aufsichtsrat arbeiten daran. Ein
Projekt ist zum Beispiel unser digitaler
Betriebsvergleich. Hier kdnnen sich Mit-
glieder untereinander vernetzen und ihre
Prozesse sowie Ergebnisse vergleichen.

Christoph Lux

AuBerdem wird das Mar-
keting immer digitaler und
zielgerichteter. Eine Stdrke
unserer Genossenschaft ist
es, solche Dinge zentral fur
alle Mitglieder zu organi-
sieren. Zudem sehen wir
Kinstliche Intelligenz als
groBBe Chance. Wir nutzen
die Vorteile von Kl fur uns,
sowohl in Einkauf, Lager-
haltung oder organisa-
torischen Bereichen der
Kooperation. Auf der diesjahrigen Euro-
nics Summer Convention zum Beispiel
kénnen sich alle Mitglieder in unserem
digitalen Kompetenzzentrum Uber Neu-
igkeiten und Verdnderungen in diesem
Bereich informieren.

Wo sehen Sie den Euronics
Online-Marktplatz in zwei Jahren?
Euronics hat alle Mitglieder unter einer
Marke auf dem Online-Marktplatz zusam-
mengefihrt. Das ist genial, denn wenn
ich als einzelnes Mitglied einen groBen
Online-Auftritt haben mochte, braucht
es eine Menge finanzieller Ressourcen
sowie volle Lager, um mit moglichst vie-
len Produkten sichtbar zu sein. Betrachtet
man den wirtschaftlichen Erfolg im letz-
ten Jahr, so haben wir in Q4 ein Wachs-
tum von 15 Prozent erreicht und es lasst
sich sicher weiteres Potenzial heben. Des-
halb wird der Marktplatz aus unserer Zen-
trale in Ditzingen heraus stetig weiterent-
wickelt und ausgebaut. Wir werden aber
auch neue Wege in der Vermarktung von
B-Ware oder retournierter Ware gehen.
Auch dazu gibt es weitere Informationen
auf der Euronics Summer Convention.

Die Euronics Genossenschaft umfasst
verschiedene Betriebstypen unterschied-
licher Gré3e. Eine der Stdirken ist die
Entscheidungsfreiheit der einzelnen
Mitglieder. Aber wenn es um Einkaufs-
konditionen oder IT-Einbindung geht,
kann dann eine vermehrte Zentralisie-
rung auch Vorteile bringen?

Fir ihre unternehmerischen Freiheiten

schatzen die Mitglieder unsere Verbund-
gruppe. Klar ist aber auch, dass Zentrali-
sierung in manchen Bereichen notwen-
dig ist. So hat sich Euronics von einer
reinen Einkaufskooperation hin zu einer
Gemeinschaft entwickelt, die mit all lhren
zentralen Dienstleistungen und Angebo-
ten den Erfolg eines jeden einzelnen Mit-
glieds fordert. Dort wo Zentralisierung
Mehrwert erzeugt, greift die Zentrale mit
Vorgaben ein. Der gebiindelte Einkauf
beispielsweise dient der hohen Verbind-
lichkeit gegeniiber unseren Industrie-
partnern.

Wie kann Euronics weiterhin seine Service-
exzellenz sicherstellen, vor allem in
Hinblick auf ein motiviertes Verkaufs-
und Servicepersonal?

Ein echter technischer Meilenstein fiir un-
seren Service ist unsere HIW-App. Ziel ist
es, mit ihr relevante Ablaufe fir die Mit-
glieder zu erleichtern und ein konstant
hohes Servicelevel abzubilden. Fiir unse-
re Service-Allianz arbeitet die Euronics
Serviceabteilung in der Zentrale eng mit
Mitgliedern und entsprechenden Dienst-
leistern zusammen. AuBerdem enthalt
unser Servicehandbuch zahlreiche Tipps
und Tricks, Best-Practice-Beispiele und
die Méglichkeit, Servicefalle direkt vorzu-
qualifizieren.

Euronics hat auflerdem das Nach-
wuchskonzept »Vom Quereinsteiger zum
Kundendiensttechniker« entwickelt, um
damit eine mdglichst breite Zielgruppe
fir die Weiterbildung zum Servicetechni-
ker anzusprechen. Mit unserem zukunfts-
orientierten Laufbahnkonzept und dem
Euronics Leadership Programm geben
wir besonders motivierte Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeitern die Chance, sich
bis zu Flihrungspositionen zu entwickeln
und schlieBlich ein Ladengeschaft zu
Ubernehmen.

Im Februar auf der Koop-Messe hat
Euronics einige KI-Projekte vorgestellt.
Die Genossenschaft soll hierfiir zu einer
Datengemeinschaft zusammenwachsen.
Unterstiitzen die Euronics Mitglieder
diesen Weg?

Unsere Mitglieder sind innovative Unter-
nehmer und Unternehmerinnen. Deshalb
wissen sie, dass Kl die Spielregeln in jeder
Branche verandert. In einer datengetrie-
benen Welt werden Unternehmen Be-
stand haben, die Einsichten aus diesen
Daten in ihre Geschiftsstrategie integ-
rieren. Mit den gebindelten Daten aller
unserer Mitglieder heben wir uns deut-
lich von der Konkurrenz ab und garantie-
ren unseren Kundinnen und Kunden stets
das beste Angebot.
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Loewe-Vertriebsstrategie

»Prioritat im Vertrieb hat fiir uns
generell immer der Fachhandel«

Nach der Prasentation vieler Produktneuheiten auf der Loewe
Roadshow im April und Mai startet die Premium-Luxusmarke nun
durch. Wie sich Loewe dabei vertrieblich positioniert, berichtet

Christian Burghardt, Head of Sales DACH bei Loewe Technology.

Herr Burghardt, seit Mdirz
sind Sie bei Loewe und
konnten schon einen guten
Einblick in das Unterneh-
men gewinnen, fiir das Sie
bereits von 2011 bis 2013 als
Gebietsverkaufsleiter tdtig
waren. Was hat sich im Ver-
gleich zu Ihrer ersten Sta-
tion bei Loewe verdndert?
Die Situation kann man
nicht vergleichen. Loewe
hat sich seit dem Neustart
2019 sehr gut entwickelt und ist mitt-
lerweile eine Marke mit internationaler
Strahlkraft — was nicht zuletzt durch un-
seren Markenbotschafter Kylian Mbap-
pé eindrucksvoll unterstrichen wird. In
Deutschland ist und bleibt Loewe wei-
terhin eine fachhandelsorientierte Mar-
ke, die in der nahen Zukunft spannende
weitere Entwicklungsschritte, die auch
Uber die etablierten Produktkategorien
hinausgehen, nehmen wird.

Sie haben auch bereits die Loewe Road-
show begleitet. Wie kam die Roadshow
und die noch bis Sommer stattfindende
»Loewe Inspiration Tour« bei lhren
Handelspartnern an?

Markenbotschafter
Kylian Mbappé
wirbt fiir den Loewe
Bluetooth-Speaker
We. Hear pro x
Kylian Mbappé
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Die Roadshow war ein voller
Erfolg, insgesamt konnten
wir an den vier Standorten
in Deutschland mehrals 400
Handelspartner begriBen.
Dabei haben wir sowohl fur
die Veranstaltungen selbst
als auch fir unsere geplan-
ten Aktivitaten und die Pro-
duktneuheiten ein rundum
positives Feedback erhal-
ten. Dies bestdtigt uns auf
unserem weiteren Weg. Die
Loewe Inspiration Tour lauft aktuell noch,
daher ist es hier fir ein Fazit noch zu friih.

Fiinf Jahre nach dem Neustart von
Loewe: Wie ist das Standing mittlerweile
bei den Fachhandelskooperationen?

Wir sind mit allen Kooperationen in posi-
tiven Geschaftsbeziehungen. Im Rahmen
unserer Roadshow wurden unsere Neu-
heiten und die zukiinftige Ausrichtung
von Loewe von den Kooperationsmitglie-
dern sehr gut aufgenommen. Dazu zéhlt
nun Ubrigens auch die EK Retail, deren
Verantwortliche sich u.a. ein Bild unseres
neuen Espresso-Siebtragers gemacht ha-
ben. Generell wollen wir ein starker Part-
ner des Fachhandels sein und dafiir ist die
Zusammenarbeit mit den Kooperationen
flir uns essenziell.

Neben der Zusammenarbeit mit dem
Fachhandel gibt es die Loewe Galerien.
Welche Plédne haben Sie damit?

Nach dem Neustart 2019 wurden die Be-
ziehungen zu den Loewe Galerien sofort
wieder aufgenommen. Sie sind und blei-
ben ein wichtiger Bestandteil unserer
Vertriebsstrategie.

Ein neues Produkt ist nun der Loewe
stellar. Was gilt es bei dieser neuen TV-
Serie im Kundengesprdch zu beachten?
Loewe stellarist der Fernseher fiir alle Ge-
nerationen - er ist flr alle verschiedenen
Bedurfnisse perfekt geeignet: Sowohl fir
Gamer als auch fiir Streamer oder Nut-
zer, die das klassische TV-Programm auf-

zeichnen wollen. Mit dieser Vielseitigkeit
erschlieBen wir auch neue Zielgruppen
fiir die Marke. Zudem ist Loewe stellar ein
klares Bekenntnis zum Standort Deutsch-
land, denn von der Konzeption des as-
thetischen Designs, tiber die Entwicklung
von Hard- und Software bis hin zu Kons-
truktion, Prototypenbau und Endmonta-
ge sind alle Entwicklungsschritte bei uns
in Kronach erfolgt — der Claim »Made in
Germany ist hier also ein weiteres Ver-
kaufsargument.

Mit den Produkten der We. by Loewe-
Serie adressiert Loewe ein jiingeres
Publikum und konnte hierfiir sogar
FuBballistar Kylian Mbappé als Marken-
botschafter gewinnen. Uber welche
Kandle werden die We. by Loewe-
Produkte vermarktet?

Prioritat im Vertrieb hat fiir uns generell
immer der Fachhandel, das gilt auch fur
die We. by Loewe-Serie. Dennoch miissen
wir auch - gerade international - neue
Zielgruppen erschlieBen und bieten aus
diesem Grund einige Modelle aus der
We. by Loewe-Familie auch Giber unseren
Onlineshop an.

Loewe war dieses Jahr erstmals auf der
High End Messe in Miinchen. Wie war das
Feedback? Und iiber welche Partner sollen
die neuen Loewe-Standlautsprecher,

die im Herbst auf den Markt kommen,
bevorzugt verkauft werden?

Richtig, passive Lautsprecher werden das
Loewe-Produktangebot im Audio-Seg-
ment im Herbst erweitern - auf der IFA
werden wir die Neuheiten der breiten
Offentlichkeit vorstellen. Auf der High
End wurden sie vorab schon einmal dem
Fachpublikum prasentiert, die Resonanz
war sehr positiv, wie tbrigens auch schon
im Rahmen unserer Roadshow. Auch hier
gilt: Der Vertrieb erfolgt Gber den Fach-
handel, wir sind aber auch offen flir neue
Partnerschaften mit Audiospezialisten,
sofern das Umfeld zu unserer Marke und
ihrer Positionierung passt. Interessenten
kdnne sich gerne bei uns melden.

Loewe wird als Aussteller auf der IFA 100
sein. Kénnen Sie schon sagen, was fiir
Ihre Handelspartner dort geplant ist?

Wir werden auf der IFA 2024 nach dem
groBBen Erfolg letztes Jahr wieder ver-
treten sein. Treffpunkt fiir den Handel ist
wieder im Freigeldnde (vor der Halle 21):
Dort werden alle aktuellen Produkte im
Fokus stehen, zusatzlich zeigen wir na-
tlrlich auch unsere geplanten Neuheiten
fr den Jahresendspurt. Unser Team freut
sich bereits jetzt auf den Besuch unserer
Handelspartner.
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Exkluswer Design- OUED
Fernseher aus Kronach

Loewe stellar ist »Made in Germany«: Von der Konzeption des
Designs Uiber die Entwicklung von Hard- und Software bis hin
zu Konstruktion, Prototypenbau und Endmontage der neuen
OLED-TV-Modelle von Loewe sind alle Entwicklungsschritte
am Loewe-Stammisitz in Kronach erfolgt.

F Ur die neue TV-Geratefamilie Loewe
stellar stehen verschiedene Bild-
schirmgréf8en zur Auswahl, den Start
bilden die Varianten in 42 und 55 Zoll.
Im Juli folgen noch Modelle in 48 und
65 Zoll, ab Oktober auch ein Gerét in 77
Zoll und zukiinftig sogar in 97 Zoll. Die
OLED-Display-Module sind von Loewe
konzipiert, konstruiert und gefertigt. So-
mit passen sie mallgeschneidert zu den
Loewe stellar OLED TVs. Mit der Produkti-
on der OLED-Display-Module in Kronach
steigert Loewe nicht nur die Wertschop-
fung in der Fertigung, sondern kann auch

Exklusives Designkonzept fiir Loewe stellar
mit einzigartiger Display-Riickseite aus Beton

bei Materialien, Oberflachen und Designs
besondere Akzente setzen. Die hochwer-
tigen High-Tech-Produkte stehen somit
fur German Engineering, Exzellenz, ex-
klusives Design und Nachhaltigkeit.

Neue TV-Chassis-Generation

Fir Loewe stellar neu entwickelt wurde
auch das TV-Chassis: Es bildet die Basis
fur smarte TV-Technologien. Das Betriebs-
system Loewe os ermdglicht vielseitige
Anwendungen — vom linearen TV Uber
Streaming bis zu immersivem Gaming.

Ein motorisierter Bodenstandfufl
ist fiir den Loewe stellar optional erhaltlich

Partner Content

Ebenfalls mit an Bord ist das Loewe dual
channel dr+ System mit doppelt aus-
geflihrtem Triple Tuner und integrierter
1 TB SSD-Festplatte fiir komfortables
Multi Viewing und Multi Recording. Fur
Zuspieler sind vier HDMI 2.1-Schnittstel-
len und Ultra HD @ 144 Hz VRR fiir High-
Speed-Gaming vorhanden. Eine Vielfalt
an Streaming-Apps und Video-on-De-
mand-Diensten sorgt flir eine grofle
Auswahl der Programmquellen. Hervor-
ragenden TV-Ton bietet die eingebaute
Soundbar mit einer Audioleistung von
bis zu 80 Watt.

Unverwechselbares Design

Beim Design beschreitet Loewe stellar
ebenfalls neue Wege. So schuf das haus-
eigene Loewe Design & Innovation Studio
eine rund um das Gerét laufende Design-
sprache, durchgangig fur alle Display-
GroBen. Ermoglicht durch die eigene
Produktion von OLED-Display-Modulen,
bietet das Designkonzept eine Display-
Ruickseite aus Beton sowie einen Rahmen
aus gebirstetem Aluminium. Passend
dazu gesellt sich das Lichtkonzept mit
einer eigens dafiir entwickelten Anima-
tion des Welcome-Intros beim Einschal-
ten des TVs, sowie Lichtbewegungen
und individuelle Farbanpassungen. Hier-
zu gehort auch der Loewe signature.ring
als wichtiges Markenelement mit neuer
Status-LED-Animation, ausgehend von
einem Punkt zu einer Linie. Hinzu kommt
die Loewe signature.flag als Markenele-
ment aus Metall, rechts oben seitlich am
Display platziert. Die Lautsprecher-Ab-
deckung der Soundbar besteht aus ge-
lochtem Metall mit hochglanzlackierter
Oberflache. Ein Kabelmanagement run-
det das Design funktionell ab.

Dank der ultraflachen Wandhalterung
oder einem optional erhéltlichen, moto-
risierten Bodenstandful3 lassen sich die
Loewe stellar TVs nahtlos in das Interieur
integrieren. Fur ihr herausragendes De-
sign haben die Loewe stellar TVs bereits
zwei bekannte Auszeichnungen erhalten:
den iF Design Award 2024 und den Red
Dot Award Product Design 2024.

Der ikonische Loewe signature.ring
vervollstandigt das exquisite Design
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ird ausgerollt _—

Die Branche holt sich Celebrit

tles

als Markenbotschafter

Immer mehr Hersteller setzen bei der Vermarktung ihrer Waren
auf Promis. Aktuell sind David Beckham, Victoria Swarovski
oder auch Ana Ivanovi¢ in unserer Branche am Start. Sie sorgen
fur Aufmerksamkeit in den sozialen Medien und am Point of Sale.

F ussball-Legende David Beckham ist
nicht nur das Aushangeschild fir die
britische Audiomarke Bowers & Wilkins,
sondern unterstitzt als globaler Marken-
botschafter ab sofort die Marke Ninja. Da
Beckham auch fiir sein Kdnnen in der Ki-
che, seine Kochleidenschaft und seinen
hohen Anspruch an Qualitdt bekannt ist,
wird er eng mit Ninja zusammenarbeiten,
um das Bewusstsein fir die innovativen
und benutzerfreundlichen Kiichengerate
der Marke zu steigern.

Die langfristige Partnerschaft konzen-
triert sich auf eine spezielle Auswahl von
Ninja-Produkten, wobei David Beckham
dazu beitragen wird, die leistungsorien-
tierte Philosophie des Markendesigns
einem globalen Publikum ndherzubrin-
gen. David Beckham und das Ninja-Team
planen, gemeinsam die Vorziige der be-
stehenden Produktpalette zu prasentie-
ren und gleichzeitig das Produktangebot
Zu erweitern.

»lch liebe es, zu Hause flir meine Fami-
lie zu kochen - in der Kiiche oder auch im
Freien«, betont Beckham. »Deshalb freue
ich mich, mit Ninja zusammenzuarbeiten
und die Marke dabei zu unterstiitzen, ihre

David Beckham
kocht und grillt leidenschaftlich —
zukiinftig auch mit Ninja-Geraten
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fantastischen Produkte noch bekannter
bei den Verbrauchern zu machen. Auch
auf die Zusammenarbeit mit dem grof3-
artigen Team dort freue ich mich sehr«

Victoria Swarovski
passt zur Marke Braun

MitderTV-Moderatorin Victoria Swarovski
als neuer Markenbotschafterin fiir IPL
zeigt Braun, wie die hochmoderne KI-
Technologie des neuen Skin i-expert IPL
ein individuelles, maBgeschneidertes Er-
gebnis bietet — von Kopf bis FuB8 und ganz
bequem zu Hause.

Die Intensed Pulsed Light-Techno-
logie unterbricht das Haarwachstum

mithilfe von Licht. Dabei dringen kurze,
sanfte Lichtimpulse in die pigmentierten
Haarfollikel ein, erhitzen diese und schon
nach wenigen Anwendungen fallen die

Victoria Swarovski
hat mit Skin i-expert die perfekte Losung fiir
ihren schnelllebigen Alltag gefunden

David Beckham ist seit Jahren Fan der Audio-
Marke Bowers & Wilkins, denn Leistung und
Design waren fiir ihn schon immer wichtig

Haare dadurch auf ganz natiirliche Wei-
se aus. Neu beim Braun Skin i-expert IPL
ist die intelligente Vernetzung zwischen
Gerdt und App sowie die Kommunika-
tion mit de Anwender direkt wahrend
der Behandlung. Die gemessenen Daten
werden fiir Echtzeit-Anleitungen genutzt
und erhdhen so noch weiter die Effizienz
und den Komfort.

Aufschlag fiir Ana Ivanovi¢
bei Haier

Zukiinftig werden die ehemalige Profi-
sportlerin Ana lvanovi¢ und die Marke
Haier eng zusammenarbeiten. Vorge-
stellt wurde die sportliche Partnerschaft
stilecht wahrend der French Open im Juni
in Paris. Eine Veranstaltung, die Haier be-
reits in der Vergangenheit gesponsert hat
und bei dem der Haushaltsgerdte-Spezia-
list nun fir die Jahre 2024 und 2025 er-
neut als offizieller Partner dabei ist.

Kurz vor Redaktionsschluss kam noch
diese Info: Shark Ninja startete auch
eine Kampagne mit den ehemaligen
Profisportlern Bastian Schweinsteiger,
Thierry Henry sowie Peter Crouch.

2
=
-
=
=

Ana Ivanovic
freut sich auf ihre neue Aufgabe
als neues Werbegesicht von Haier



Smarte Temperaturkontrolle

Das US-Unterehmen Ember Technologies
kommt mit einer revolutiondren Babyflasche
auf den Markt, die das Leben junger Eltern
um ein Vielfaches erleichtern wird und dem
Handel neue Margenprodukte bringt.

er Albtraum vieler Mitter und Vater sind Milchflaschchen,

deren Inhalt zu hei} ist. Gerade wenn das Baby schreit und
man es mit einem Fldschchen beruhigen will, kann minutenlan-
ges Warten bis zur richtigen Trinktemperatur zur Zerrei3probe
werden. Daflir hat die US-Marke Ember nun die ultimative L6-
sung, die zusatzlich auch den mobilen Alltag junger Familien
wesentlich vereinfacht.

Das neue Ember Babyflaschensystem nutzt die bereits von
den Ember Mugs bekannte sowie patentierte und intelligente
Temperaturkontrolltechnologie, um das Kleinkind bei jedem
Stillen mit gleichmaBig perfekt temperierter Milch zu versorgen.

Wer mit seinem Nachwuchs unterwegs ist, kann die kalte
Milch in der Ember Baby Bottle zunédchst bis zu vier Stunden kiihl
halten, bis sie bendtigt wird. Mit einem Knopfdruck wird sie dann
innerhalb von finf Minuten auf die gewlinschte Temperatur er-
warmt und kann anschlieBend verwendet werden. Dabei ist der
Warmeschutz dreifach abgesichert, um eventuell heile Stellen
im Flaschcheninhalt zu verhindern.

Dank einer zweiten Babyflasche bietet diese Komplettlosung
von Ember zudem stressfreie Nachte, denn eine weitere vorbe-
reitete Flasche mit Sduglingsnahrung kann neben dem Bett ste-

Partner Content

hen und wird dann innerhalb von fiinf Minuten

per Knopfdruck auf Trinktemperatur gebracht.

Vorbei sind die Zeiten, in denen man nachts

ungeduldig in der Kiiche warten musste, bis das

Flaschchen die richtige Temperatur erreicht hat.
Und da eine App nie schlaft, bietet Ember mit der
Baby-App zusdtzlich eine integrierte intelligente
Losung fir die Stillzeiten, die zudem wertvolle Informa-
tionen zum Wachstum des Babys liefert.

Ember Baby Bottle wurde in allen Konstellationen fiir eine
moderne Nutzung optimiert: Sie besteht aus BPQ-freien Mate-
rialien und ist leicht sowie ergonomisch gestaltet, damit sie auch
bequem in der Tasche transportiert werden kann. Sie ist Spul-
maschinenfest und ihre finf LEDs zeigen jederzeit an, wie weit
der Warmeprozess fortgeschritten ist.

»Wir erweitern mit Baby Bottle unser Portfolio an tempera-
turgesteuerten TrinkgefdBen und bieten dem Handel ein durch-
dachtes Sortiment an zeitgemdf3en Produkten, das sich mit
modernster Technik dem heutigen schnelllebigen Lebensstil
anpasst, so Torsten Poeszus (Bild), Ember Sales Director DACH.

Bild: Ember

g EoeY

Zwei Flaschen, Thermokuppel, Ladeteil und diverse Flaschenaufsatze
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100 Jahre beyerdynamic

»Bester Klang und hochste
Verarbeitungsqualitat«

Seit nun 100 Jahren erschafft beyerdynamic hochwertige Audio-
produkte, die mit ihrem unverfalschtem Klang anspruchsvolle
Kunden auf der ganzen Welt begeistern. Was im Jubilaumsjahr
geplant ist, erzahlen Andreas Rapp, Managing Director bei
beyerdynamic, und Wolfgang Stock, Sales Director EMEA.

Herr Rapp, beyerdynamic feiert dieses
Jahr sein 100-jdhriges Firmenjubildum.
Wie ist das Unternehmen heute auf-
gestellt, sowohl national als auch
international?

Andreas Rapp: In Deutschland sind wir
mit rund 400 Mitarbeitern am Standort
Heilbronn vertreten. Bereits seit Beginn
der 1960er Jahre befindet sich das Head-
quarter in Heilbronn. International wird
beyerdynamic durch eine Schwesterge-
sellschaft in Farmingdale (USA) und einer
Niederlassung in Shanghai / Shenzhen
(China) reprdsentiert. Unsere interna-
tionale Ausrichtung ermdglicht es uns,
auf globaler Ebene prasent zu sein und
gleichzeitig auf lokale Bedirfnisse und
kulturelle Unterschiede einzugehen.

Kénnen Sie die spezielle beyerdynamic-
DNA beschreiben?

Rapp: Die DNA definiert sich, dass noch
immer Uber 85 Prozent der verkauften
Kopfhorer und Mikrofone in Deutsch-
land hergestellt werden. Ein Grof3teil der
dafiir notwendigen Prozesse findet am
Firmenstandort in Heilbronn statt — von
der Forschung und Entwicklung, Uber
das Produktdesign und die Konstruktion
bis hin zur Logistik und Vermarktung.
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Andreas Rapp

Wolfgang Stock ‘

Bester Klang und hochste Verarbeitungs-
qualitat haben dabei fir uns immer die
héchste Prioritat. Mit der Ubernahme der
Flhrung des Unternehmens verfolge ich
flr unser gesamtes Produktportfolio das
Streben nach Innovation und die kontinu-
ierliche Weiterentwicklung von Techno-
logien, sowohl im Bereich Pro-Audio als
auch im Consumer-Bereich. Dies zeichnet
unsere Produkte heute schon aus und wir
werden dies mit einer Produktoffensive
innerhalb der ndchsten 24 Monate noch
deutlicher zeigen.

Herr Stock, wie richten Sie den Vertrieb
fiir die beyerdynamic Consumer-
Produkte aus?

Der neue VERIO 200 True Wireless Open-Ear
Kopfharer von beyerdynamic vereint dank
der ohraufliegenden Konstruktion ein beeindru-
ckend offenes Klangerlebnis mit exzellentem
Tragekomfort. Geeignet fiir die Anwendung
unterwegs, im Home Office oder beim Sport,

ist der kabellose Kopfhorer in drei unterschied-
lichen Varianten erhaltlich.

Wolfgang Stock: Wir freuen uns darauf,
unserer Pro-Audio DNA im Consumer-
Bereich auszuweiten und unsere langjéh-
rige Erfahrung sowie »Made in Germanyx«
als Kernkompetenz gemeinsam mit den
Handelspartnern, den Endkunden zu pra-
sentieren. Wir werden unsere Produkte
im Premiumbereich selektiv vermarkten
und uns mit Fokus auf den Retail-Fach-
handel aufstellen. Zur Unterstiitzung ha-
ben wir als starken Partner die Hama Dis-
tribution auf unserer Seite.

Wie unterstiitzen Sie speziell

den Fachhandel?

Stock: Mit unserer »good — better - best«-
Strategie kdnnen wir uns mit unseren
Kernkompetenzen am POS prasentieren.
Zur Unterstiitzung und Vorfiihrung bie-
ten wir maBgeschneiderte Demo-Dis-
plays an, um die Klangqualitat fir Kunden
erlebbar zu machen.

Und wie méchten Sie die Sichtbarkeit von
beyerdynamic bei Endkunden erhéhen?
Stock: Unsere 100-jdhrige Erfahrung
sowie unsere DNA im Bereich Akustik,
Qualitat gepaart mit Produkten »Made in
Germany, wird die Basis der Marketing-
Kommunikation sein. Durch die neuen
Produkte werden wir neue Kundengrup-
pen ansprechen und mit einem frischen
und jungen Konzept auftreten.

Welche neuen Kopfhérer kommen
aktuell auf den Markt?

Stock: Mit unserem ersten Modell aus der
neuen Produktfamilie, den VERIO 200,
werden wir den Startschuss setzen flr
eine Reihe von neuen Produkten im Be-
reich True-Wireless sowie On- und Over-
Ear-Kopfhorern im Premiumbereich. Sie
konnen sich auf interessante neue Pro-
dukte freuen.



Bild: SharkNinja

Blickfang im Verkaufsraum

Der Acrylglas-Wiirfel ist komplett
transparent und absperrbar
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Setzen Sie den Ninja Messerblock gekonnt in Szene

Exklusives Angebot fiir die ersten
50 Fachhandler bei CE-Markt electro

Unser Magazin hat eine aufregende Neuigkeit zu verkiinden! Im
Monat Juli bietet CE Markt electro den ersten 50 Handlern, die
sich melden, eine einzigartige Gelegenheit. Sie erhalten einen
hochwertigen Acrylglas-Wirfel, um ihre Messerblocke von Ninja
in ihren Ausstellungsraumen prasentieren zu kénnen.

Lars Hofmann

D ieses Angebot ist flir Handelspartner
eine hervorragende Madglichkeit,
ihre Produktpalette an margentrachtigen
Artikeln auf der Verkaufsflache zu erwei-
tern und ihren Kunden etwas ganz Be-
sonderes zu bieten.

Der hochwertige Acrylglas-Wurfel ist
nicht nur ein attraktiver Ausstellungspra-
senter, sondern auch ein Zeichen fiir die
herausragende Geratequalitdt und das
Handels-Engagement der Marken Shark
und Ninja. Zudem bietet der Wirfel ab-
solute Sicherheit auf der Verkaufsflache
- Verletzungsgefahr ausgeschlossen.«

»Um dieses Angebot in Anspruch zu neh-
men, mussen sich die Handler bei ihrem
Shark Ninja AuBendienst melden und
einen Termin vor Ort vereinbaren. Dies
ist eine Voraussetzung, um sicherzustel-
len, dass die Prasentation der Messer-
blocke von Shark Ninja optimal auf die
Bediirfnisse und den Raum des Handlers
abgestimmt ist«, betont Lars Hofmann,
Sales Director Cookware fiir die D/A/CH-
Region.

In England ist Ninja mit
Cook- und Kitchenware
bereits Marktfiihrer. Und
auch in Deutschland hat
sich die Marke ehrgeizige
Liele gesteckt.

Auf der Ambiente 2024 hat Shark Ninja
das umfangreiche Sortiment seiner Kate-
gorie Cookware fiir den deutschen Markt
vorgestellt. Zu diesem Sortiment gehort

Ninja Stay Sharp
Messersystem
bestehend aus

Messer, Messerblock
und Messerscharfer

auch der hochwertige Messerblock. Er ist
bestiickt mit fiinf EdelstahImessern sowie
einer Schere.

»Der Ninja Messerblock eignet sich
hervorragend sowohl fiir Einsteiger als
auch fur erfahrene Kocheg, informiert
Lars Hofmann, »denn dank integriertem
Messerschéarfer und der Stay-Sharp-Tech-
nologie bleiben die Messer (iber zehn
Jahre lang scharf«

Diesen attraktiven Acryl-Wiirfel
zur Prasentation des Ninja Messerblocks erhalten
die ersten 50 Handler, die sich melden

Was ist zu tun, um den Ninja
Acrylglas-Wiirfel kostenfrei
zu bekommen?

Verpassen Sie nicht diese einmali-
ge Gelegenheit und sichern Sie sich
fiir lhr Geschéft einen limitierten
Ausstellungsprasenter!

Melden Sie sich im Juli in der Redak-
tion von CE-Markt electro und ge-
horen Sie zu den ersten 50 Handlern,
die von diesem exklusiven Angebot
profitieren.

Shark Ninja freut sich auf lhre Teil-
nahme und darauf, lhnen dabei zu
helfen, Ihre Ausstellungsraume mit
den hochwertigen Messerblocken
von Ninja zu bereichern.

Kontaktaufnahme bitte unter der
E-Mail verlag@ce-markt.de
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Pilotprojekt in Hamburg

MediaMarktSaturn testet
Shop-in-Shop Sanitatshaus

Der Hamburger MediaMarkt Poppenbiittel hat auf 200 Quadrat-
metern Verkaufsflache ein umfangreiches Sortiment im Sanitats-,
Fitness- und Gesundheitsbereich eingerichtet, das von diversen
Analyse- und Beratungsangeboten vor Ort vom Kooperations-
partner Meevo erganzt wird. Auch auf dem Marketplace von
MediaMarktSaturn werden die Health-Produkte gelistet.

Erlebbar wird das neu eingerichtete
Sanitdtshaus im Hamburger Media-
Markt Poppenbiittel am Saseler Damm
43 beim Alstertal Einkaufszentrum vor

Ceconomy

Ausbau der Werbeangebote
fiir Retail Media

Im strategisch wichtigen Bereich Retail
Media verzeichnet Ceconomy ein signi-
fikantes Wachstum: Im zweiten Quartal
konnte der Konzern seinen Ertrag ver-
glichen zum Vorjahr nahezu verfiinffa-
chen. In den ersten sechs Monaten des
Geschéftsjahres verdreifachte sich der
Ertrag. Das Angebot umfasst neuerdings
auch Werbeprodukte fiir Marketplace-
Verkaufer. Mit Sponsored Brand Ads (SBA)
kdnnen sich Partner mehr Sichtbarkeit
und Relevanz auf der Plattform geben.
Bereits verfiigbare Retail-Media-Produk-
te sind Sponsored Product Ads (SPA), A+
Content und Reportings.

Will ein Partner ein spezielles Pro-
dukt Gber die Suche auf den Webshops
von MediaMarkt und Saturn hervorhe-
ben, dann sind SPA die richtige Wahl. In
acht von elf Landern ist dies flr Partner
im Self-Service erhaltlich. Partner oder
Werbeagenturen kdnnen ihre Budgets
hiermit selbst verwalten und monitoren.
Das zweite Produkt in diesem »Onsite-
Bereich« ist die nun eingefiihrte SBA. Es
ermoglicht den Partnern ihre gesamte
Marke, beispielsweise mit einer ganzen
Geratelinie, in den Fokus zu stellen und
somit die Markenbekanntheit zu erho-
hen. Auch das SBA-Produkt soll nach
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allem durch zusatzliche Live-Angebote
fir Kunden vor Ort: Neben einer dyna-
mischen Gang-Analyse mit direkter Vor-
Ort-Produktion entsprechender Einlage-

einer Testphase im Self-Service verflig-
bar sein. Beide Produkte vertreibt Media-
MarktSaturn in Kooperation mit Criteo.
Mit detaillierten Reports erhalten Partner
einen genauen Einblick in die Customer
Journey ihrer Kunden. Und mit A+ Con-
tent kdnnen Partner die Produktdetailsei-
ten noch exklusiver und zielgerichteter
nach ihrem Ermessen gestalten.

»Wir haben mit unseren vier verfig-
baren Retail-Media-Produkten, die wir
nahezu in allen Ldndern ausgerollt ha-
ben, eine starke Basis und ein attraktives
Angebot fur unsere Partner geschaffenc,
fasst Torsten Ahlers, Managing Director
Media-Saturn Marketing GmbH, zusam-
men. »Jetzt heillt es weitere Bereiche in
Angriff zu nehmen, beispielsweise das
Thema Audience Extension, das wir wei-
ter ausbauen und vereinheitlichen wer-
den, um mit den Daten unserer Websei-
tenbesucher relevante Zielgruppen fir
Werbetreibende zu definieren. Kiinftig
werden wir unsere Starken als Omnichan-
nel-Plattform auch bei Retail Media noch
starker ausspielen und unseren Werbe-
kunden die Madglichkeit bieten, Uber
Instore Ads die Awareness ihrer Marken
und Produkte direkt am POS zu steigern.
Wir sehen auch weitere Skalierungs-
effekte innerhalb des Unternehmens,
beispielsweise dass wir auch fiir unsere
Marketplace-Verkaufer unsere Retail-Me-
dia-Produkte anbieten kénnen.«

sohlen Uber 3D-Drucker wird auch eine
3D-Korperanalyse angeboten, beispiels-
weise zur Anfertigung von Kompressions-
striimpfen.

Das ausgestellte Sortiment umfasst
Produkte zur Kompressionsversorgung
sowie Bandagen und Orthesen, aber
auch Reha-Hilfsmittel wie Rollatoren.
Das Besondere daran: Kunden kdnnen
vor Ort die entsprechenden Rezepte fiir
ihre Hilfsmittel einldésen. Gleichzeitig
bietet das Shop-in-Shop Sanitatshaus
noch Platz flr das persénliche Gesprach
in modernen Beratungsrdumen mit Or-
thopddiemeistern von Meevo. Auch eine
Health-Lounge zum Verweilen bei einem
Getrank ist integriert.

»Mit der Shop-in-Shop-Lésung in
unserem Hamburger MediaMarkt brin-
gen wir das Sanitatshaus direkt auf die
Flache, mit all den Vorteilen der direkten,
personlichen Beratung und verschiede-
ner Vor-Ort-Analysen. Gleichzeitig ver-
langern wir das Angebot auf unserem
Marketplace. Unser Partner Meevo bringt
hierfiir die fachliche Kompetenz, das re-
gulatorische Know-how sowie die Re-
zeptfahigkeit mit«, erklart Mehrad Shiri,
Marktgeschaftsfihrer MediaMarkt Ham-
burg Poppenbittel.

Mehr Bitcoin-Automaten

Ob als Investition, als Zahlungs-
mittel oder, um einmal einen Trend
auszuprobieren - Kryptowahrungen
haben ihren ganz eigenen Reiz.
Einen sicheren und unkomplizierten
Zugang zu Bitcoin bieten die Auto-
maten von Kurant, die der europai-
sche Marktfuhrer fir Bitcoin-Auto-
maten in Deutschland gemeinsam
mit der Sutor Bank betreibt. Media-
MarktSaturn hat im Mai 2022 im Rah-
men eines Pilotprojekts die ersten
Bitcoin-Automaten in ausgewahlten
Markten in Deutschland aufgestellt.
Die Nachfrage war so groB3, dass das
Portfolio sukzessive erweitert wurde.
Seit dem Frihjahr dieses Jahres gibt
es bundesweit an 49 Standorten Bit-
coin-Automaten, an denen Bargeld
gegen die Kryptowdhrung getauscht
werden kann. Weitere Standorte sind
in Planung.
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Auf bis zu drei Geraten fernsehen

Aus HD+ ToGo

wird HD+ MultiScreen

Mit HD+ MultiScreen ist es moglich, zusammen
mit HD+ auf bis zu drei Geraten gleichzeitig zu
fernsehen: auf dem TV-Gerat im Wohnzimmer
und auf dem Handy, Tablet oder (durch Apple
Airplay oder Google Chromecast) auf dem Zweit-
und Drittfernseher. Im Handel bleibt HD+ Multi-
Screen vorerst weiter unter dem Namen »HD+
Verlangerung fur 12 Monate inklusive HD+ ToGox.

N utzer erhalten mit HD+ MultiScreen
den Zugang zu rund 100 HD-Sen-
dern. Das neue Angebot ermdglicht es,
Fernsehen individuell zu gestalten — zum
Beispiel eine Sendung von vorne zu be-
ginnen, wenn sie bereits lauft, die Pause-
Funktion (in Kiirze verfugbar) zu nutzen
oder den elektronischen Programmfih-
rer (EPG) fir eine schnelle, werbefreie
Ubersicht des Programmangebots zu
verwenden. HD+ MultiScreen kommt da-
mit dem Bedurfnis heutiger Zuschauer

nach, ihr Fernsehen flexibel und komfor-
tabel zu gestalten.

HD+ MultiScreen kann unter www.
hd-plus.de zusatzlich zum Abo hinzu-
gebucht werden. Im Handel bleibt HD+
MultiScreen vorerst weiter unter dem bis-
herigen Namen mit der »HD+ Verldange-
rung fir 12 Monate inklusive HD+ ToGo«
fir 95 Euro verfugbar. Die Einfiihrung
eines neuen Verlangerungsvouchers soll
im Herbst erfolgen. HD+ MultiScreen
kann unterwegs auch im EU-Ausland ge-

HD+ MultiScreen bietet neue Funktionen
und eine iiberarbeitete Benutzeroberflache

Bild: HD Plus

nutzt werden - zu einem Preis von 3 Euro
pro Monat (statt bisher 5 Euro). Neben
dem neuen Namen und dem attraktiven
Preis erhalt die Benutzeroberflache von
HD+ MultiScreen einen neuen Anstrich.
Weitere Funktionen wie eine verbesserte
Suche und die Moglichkeit, Programme
zu pausieren, kommen per Update bis
Ende Juni. Voraussetzung fiir die Bu-
chung von HD+ MultiScreen ist der HD+
Service (fir 6 Euro im monatlich kiind-
baren Abo).

Die Branche im Blick £Emarit electro

Print-
Ausgaben
online

Tagesaktuelle
Branchen-
meldungen

kt Ne I-y etter-
Anmeldung geht es hier:
ce-markt.de

Newsletter
kostenlos und
bequem per
Mail



eBay Recommerce Report 2024

Wiederaufbereitete
Produkte immer beliebter

eBay.de feiert 25-jahriges
Jubildum und war von
Beginn an ein Pionier der
Kreislaufwirtschaft. Das, was
eBay seit der Griindung
auszeichnet, entspricht nun
dem aktuellen Zeitgeist. Wie
das Unternehmen mitteilt,
machen Refurbished- und
so genannte Pre-Loved-
Produkte im ersten Quartal
2024 weltweit gut 40 Prozent
vom Umsatz auf der Han-
delsplattform eBay aus.

ie  Bedeutung des Handels mit

Pre-Loved-Artikeln,

Saskia Meier-Andrae

73 Prozent von diesen Kunden haben in
den vergangenen Monaten solche Pro-
dukte verkauft. Kaufgriinde fir gebrauchte
Ware sind Preissensibilitat, Nachhaltigkeit
und Auswahl. Die eBay-Kunden kaufen
derartige Produkte, um Geld einzusparen
(51%), weil es nachhaltiger ist (47%) und
weil sie Produkte suchen, die es im neuen

Zustand nicht gibt (46%). Die Bedeutung
der Nachhaltigkeit im Konsum ist damit
bei eBay-Nutzern hoher als in der Gesamt-
bevolkerung (hier sind es 37%). Die Zahlen
in der unteren Grafik beziehen sich auf die
eBay-Nutzenden weltweit.

Dr. Saskia Meier-Andrae, Geschdfts-
fUhrerin von eBay Deutschland: »Der wahre
Wert eines Produktes zeigt sich oft erst in
seinem zweiten Leben. Immer mehr Men-
schen teilen dieses Verstandnis — und ent-
decken eBay fUr sich neu«

Weitere Recommerce-Zahlen
bei eBay.de

® 51 Prozent der Kaufer in Deutschland
haben gebrauchte Waren gekauft, um in
anderen Bereichen mehr Geld auszugeben.
® Konsumenten kaufen am ehesten gene-
rallberholte Smartphones (58 %), Laptops/
Tablets (54%) und kleine Haushaltsgerdte
wie Staubsauger, Mixer, Kichenmaschinen
(45%). Weitere Elektronikgerate, die gerne
aufbereitet gekauft werden, sind: Elektro-
werkzeuge (35%), andere Haushaltsgerdte
wie Waschmaschine/Trockner, Ventilatoren,
Luftreiniger (33 %) sowie Monitore (31 %).

® 80 Prozent der Kaufer bei eBay weltweit
wissen, dass der Kauf von

also  hochwertigen  Ge-
brauchtprodukten,  zeigt
sich im aktuellen eBay
Recommerce Report, der
im Mai 2024 veroffentlicht
wurde. Demnach gaben
67 Prozent der eBay-Kun-
den in Deutschland an,
dass der Kauf von Pre-
Loved-Ware in den letz-
ten Jahren fir sie an Be-
deutung gewonnen hat.

-

ebary Weltweite Umfrage

5 Hauptgriinde fiir den Kauf von Gebrauchtartikeln:
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generalUberholten Produk-
ten weniger kostet. 68 Pro-
zent wissen, dass sie durch
den Kauf von generaliiber-
holten Produkten die Um-
weltbelastung verringern
kénnen. Die Verknipfung
von geringeren Kosten mit
reduzierten Auswirkungen
80% auf die Umwelt konnte
dazu beitragen, dieses Be-
wusstsein zu erhdhen.

Pionier der Kreislaufwirtschaft

eBay Deutschland
zum 25. Geburtstag

Im Juni 1999 Ubernahm eBay die deutsche
Auktionsplattform alando.de und eroffnete
damit den deutschen Online-Marktplatz
eBay.de. Seitdem hat das Unternehmen den

D
eBay Deutschland-Zentrale -
in Dreilinden im Siidwesten von

S
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Konsum und Handel hierzulande nachhal-
tig gepragt: von der Einfihrung der Gebote
per SMS (2005), der ersten App (2008) Uber
Hilfsprogramme wahrend Corona (ab 2020)
bis hin zur Einfuhrung des Re-Stores (2021).
Gut 18 Millionen Menschen in Deutschland
nutzen den Kauf und Verkauf Uber eBay.

»eBay ist eine lkone der Digitalkultur —
wer im Internet verkauft oder Pre-Loved
kauft, verbindet das direkt mit den vier bun-
ten Buchstabeng, sagt Dr. Saskia Meier-
Andrae, seit Marz 2024 Geschaftsfuhrerin
von eBay Deutschland.

Schon vor 25 Jahren war eBay ein Pio-
nier der Kreislaufwirtschaft, heute ist der
Wachstumsmarkt rund um wiederaufbe-
reitete Artikel mehr denn je ein zentrales
Element der Strategie und Zielsetzung
von eBay Deutschland. Insbesondere der
Recommerce bietet Wachstumschancen,

und immer mehr Handlerinnen und Hand-
ler nutzen den eBay Marktplatz, um mit
Refurbished-Artikeln oder B-Ware Umsétze
zu erzielen. »In den 25 Jahren seit der Grin-
dung haben viele deutsche Handler*innen
Uber den Marktplatz ihren Weg in den
E-Commerce gefunden. Zehntausende, die
in den ersten Monaten nach der Grindung
1999 bei eBay.de verkauften, tun das noch
heute«, erklart Dr. Saskia Meier-Andrae.
»Die wachsenden technologischen Mog-
lichkeiten unseres Marktplatzes ermagli-
chen eine zeitgemale Erfolgsformel fiir das
Geschéft unserer Handler*innen. Mit dem
einfachen Zugang zum Marktplatz und
der menschlichen Unterstitzung durch
unsere Teams wollen wir langfristig auch
jene 59 Prozent der Handelsunternehmen
in Deutschland erreichen, die bislang gar
nicht online verkaufen«



Re-Store bei eBay

Partner fur den Verkauf
von Refurbished-Ware

Von Smartphone, Tablet bis
Digitalkamera - der Einstieg
ins Geschaft mit general-
Uberholter Ware hat sich
noch nie so sehr gelohnt wie
jetzt. Im Whitepaper »Der
Aufstieg des Re-Commerce
— Refurbished Produkte
erobern den Onlinehandel«
von eBay erfahren Sie,
welche Schritte fir ein
erfolgreiches Geschaft
notwendig sind.
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in  wachsendes Nachhaltigkeitsbe-

wusstsein sowie aktuelle wirtschaft-
liche Unsicherheiten stdrken den Markt
fur Secondhand- und Refurbished-Arti-
kel. Auch politische Initiativen, wie das
»Recht auf Reparatur« oder die Green
Claim Directive fordern die Kreislaufwirt-
schaft und den Handel mit gebrauchten
Gutern. Fdr Online-Handlerinnen und
-Handler ist diese Entwicklung Chance
und Herausforderung zugleich. Einerseits
gibt es 6konomisch einiges zu gewinnen:
Mehr als 15 Milliarden Euro wurden 2023
in Deutschland mit gebrauchten Waren
umgesetzt. Der Konsummonitor Nach-
haltigkeit des Handelsverbands Deutsch-
land (HDE) zeigt: Der Handel mit Second-
hand-Ware steigt mittlerweile deutlich
starker als der Einzelhandel insgesamt.
Andererseits ist der Markt fur wiederauf-
bereitete Produkte recht komplex.

eBay demonstriert,
dass der Verkauf von
gebrauchten und
generaliiberholten
Produkten langfristigen
Erfolg verspricht und
das Vertrauen der
Konsumenten starkt.

Herausforderungen im Handel
mit Refurbishes-Produkten

® Unterschiedliche Produkte erfordern
unterschiedliche Aufbereitungsprozesse
® Staubsauger sind nicht gleich Smart-
phones.

@ Qualitative Zustandsbewertung vari-
ieren von Anbieter zu Anbieter: Was der
eine als »Hervorragend« bezeichnet, ist
fur jemand anderen nur »Sehr gut«.

® Ein wachsender Markt bedeutet gro-
Rere Konkurrenz und die Notwendigkeit,
Vertrauen bei Kundinnen und Kunden
aufzubauen.

Wie Handlerinnen und Handler den
passenden Partner und richtigen Absatzka-
nal finden, erfahren Sie im Whitepaper von
eBay. In einem exklusiven Interview spricht
zudem Michele Santo, Director von To-
redo Shop, Uber seine Erfahrungen beim
Handel mit generalUberholter Ware beim
Online-Marktplatz eBay.

Mit dem Verkauf von gebrauchten Arti-
keln steht eBay fUr nachhaltige Alternativen
bei Konsum und Wiederverwendung. Seit
2021 konnen Handlerinnen und Héndler,
aber auch Konsumenten ihre Refurbished-
Artikel auf einer speziellen eBay-Webseite,
dem Re-Store verkaufen. Uber das Refur-
bished-Programm qualifizieren sie sich fur
den Verkauf der generallberholten Artikel
mit bestimmten Artikelzustanden. Mittler-
weile ist der globale Online-Marktplatz
(einer metoda-Studie zufolge) groBter An-
bieter fur Gebrauchtes und Generallber-
holtes in der Europaischen Union und unter
den Top 100 des Rankings »Nachhaltige
Marktplatze in Europac.

Warum bei eBay verkaufen

® cBay bietet ein breites und tiefes Sorti-
ment an Refurbished-Produkten, das flr
Interessenten attraktiv ist.

® Bestpreise im Vergleich zu anderen On-
line-Marktpldtzen locken einen grof3en
Kauferkreis.

® \on eBay verifizierte Héndlerinnen
und Handler starken das Vertrauen der
Kundschaft in die angebotenen Refur-
bished-Produkte.

® Finheitliche Zustandskategorien der Pro-
dukte sorgen fur weniger Ruckgaben auf-
grund nicht erfullter Erwartungen.

® Handlerinnen und Handler bekommen
Zugang zu 132 Millionen aktiven Kaufern
weltweit.

® Marketing-Aktionen mit Influencern und
Verkaufsaktionen wie Pop-up-Stores star-
ken das Thema in der Offentlichkeit.

® Mit dem Programm eBay Trade-In haben
Konsumenten die Maoglichkeit, ihre ge-
brauchte Technik fir einen sofort einlsba-
ren eBay-Gutschein oder eine Auszahlung
aufs Bankkonto zu verkaufen. Handler wie-
derum profitieren davon, dass Konsumen-
ten haufig ein neues Gerédt direkt bei eBay
erwerben.

Re-Store bei eBay

Im Re-Store fUr neuwertige, generaliber-
holte und gebrauchte Waren werden Arti-
kel in Uber 140 Kategorien angeboten. Mit
dem Refurbished-Programm steht zudem
ein besonderes Premium-Angebot inner-
halb des Re-Store zur Verfligung: Verifizierte
teilnehmende Handlerinnen und Handler
konnen ihre generaliberholten Produkte in
vier Zustandskategorien bei eBay einstellen.
Entsprechende Angebote werden mit dem
blau unterlegten »Refurbished«-Symbol
gekennzeichnet. Aufgrund der einheitli-
chen Angaben zum Zustand in der Artikel-
beschreibung gibt es weniger Rickgaben
mit der Begriindung »Artikel nicht wie be-
schrieben«. Und exklusive Marketing-Kam-
pagnen fordern das Refurbished-Geschéft.

Jetzt das Whitepaper anfordern!

Das Whitepaper »Der Aufstieg des
Re-Commerce — Refurbished Produkte
erobern den Onlinehandel« von eBay
beinhaltet aufwendig recherchierte
Fachinformationen.
Erfahren Sie mehr
zum Thema und
fordern Sie das
eBay Whitepaper
hier an.
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Wiederaufbereitete Produkte

Boom von Refurbished-
Smartphones bei Galaxus

Wiederaufbereitete Mobil-
telefone werden immer
beliebter: Die Kundschaft der
Online-Shops Galaxus und
Digitec kaufte von Januar
bis April dieses Jahres mehr
als doppelt so viele Refur-
bished-Smartphones wie

im Vorjahreszeitraum.

ei Galaxus und Digitec sind wiederauf-
bereitete und generaliberholte Smart-
phones seit mehreren Jahren im Sortiment.
In den letzten ein bis zwei Jahren hat der

Absatz deutlich angezogen, so die Anga-
ben des Online-Marktplatzes. Demnach
kaufte die Kundschaft in den letzten zwolf
Monaten 43 Prozent mehr Refurbished-
Smartphones als im Vorjahreszeitraum. Die
Nachfrage von Januar bis April 2024 war so-
gar mehr als doppelt so stark wie im Vorjah-
reszeitraum. »Zum einen spricht es sich he-
rum, dass Refurbished-Smartphones besser
sind als ihr Ruf und nachhaltiger sind,
sagt Antonio Manduca, Junior Portfolio
Development Manager bei Galaxus. »Zum
anderen sind die Gerdte dank der tiefen
Preise attraktiv, durch Marktplatzhandler
sind weitere glinstige Angebote hinzuge-
kommen.« Berechnungen zufolge vermei-
den Refurbished-Smartphones 70 bis 100
Kilogramm CO,, wenn ein neues Gerat die
Alternative waére. Sie fordern also die Kreis-
laufwirtschaft.

Die meisten Refurbished-Smartphones
gehen an Kundinnen und Kunden im Alter
von 35 bis 44 Jahren. Danach folgen die 45-
bis 54-Jdhrigen. Auch an Uber-55-Jhrige
werden noch viele Geréte verkauft, mehr
als an die Unter-25-Jahrigen. Erwahnt wer-
den muss dabei aber auch, dass es mehr

Wer kauft Refurbished Smartphones?
Anteil in %

§0-24 Jahre 11 25-34 Jahre B35-44 Jahre §45-54 Jahre B ab 55 Jahre

er Galaxus Shop, groSter Online-
andler in der Schweiz, ist Ende

018 Uber galaxus.de mit der Galaxus
eutschland GmbH auch hierzulande
nline gegangen. Die Landergesell-
chaft der Schweizer Digitec Galaxus
G hat ihren Hauptsitz in Hamburg
nd betreibt ein Lager in Krefeld. Das
ortiment umfasst IT & Multimedia,
uro & Papeterie, Haushalt, Wohnen,
port, Spielzeug, Do it & Garten,
eauty & Gesundheit sowie Erotik.

Onlineshopper dieser Altersgruppe gibt als
Teenager. Aullerdem setzen immer mehr
Firmenkunden auf Refurbished-Smartpho-
nes: Knapp jedes finfte Gerat bei Galaxus
geht nicht an einen Privatkunden, sondern
an einen Firmenkunden.

Quialitatsunterschiede

Es gibt unterschiedliche Qualitatsstufen
bei den Anbietern. Manche Lieferanten
haben vier verschiedene Stufen von na-
hezu neuwertig bis starke Gebrauchs-
spuren, andere Anbieter unterteilen ledig-
lich in zwei Stufen. Galaxus und Digitec zei-
gen in ihrem Online-Shop vier unterschied-
liche Qualitdtszustande von »wie neu« bis
»akzeptabel«.

Das Angebot von Galaxus an belieb-
ten Refurbished-Produkten umfasst nicht
nur Smartphones, sondern auch Tablets,
Smartwatches, Notebooks und PCs. Laut
der deutschen Verbaucherzentrale sind
91 Prozent der Kaufer zufrieden mit ihren
Zweitmarkt-Produkten.

Langere Nutzungsdauer

Refurbished-Produkte sparen
(0, Energie und Rohstoffe

Auf Basis von Studien der TU Berlin und
der Klimaschutzorganisation myclimate er-
rechnet die gemeinnutzige AfB, bei der die
Belegschaft zur Halfte aus Menschen mit
Behinderung besteht, die positiven kolo-
gischen und sozialen Auswirkungen ihrer
Arbeit. So werden bei jedem von AfB wie-
deraufbereiteten Smartphone unter ande-
rem 27,13 kg CO, sowie 30,52 kWH Primar-
energie und 612,47 Liter Wasser eingespart.

»Von 2010 bis 2022 hat sich die Menge
des global produzierten Elektroschrotts
nahezu verdoppelt, von 34 auf 62 Milliar-
den Kilogramm. Das hat die UN kirzlich im
Global E-Waste Monitor dokumentiert. Spit-
zenreiter Europa erzeugt dabei pro Kopf die
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groten Mengen. Das muss sich andern,
zumal die Produktion der Neugerdte alles
anderes als klimafreundlich und sozial ist«,
sagt Daniel Biichle, CEO von AfB social &
green IT. Im Jahr 2023 hat AfB rund 666.000
IT- und Mobilgerate aufbereitet und davon
70 Prozent wiedervermarktet, der Rest wur-
de fachgerecht recycelt

Im Regelfall holt AfB gebrauchte IT-
Gerdte mit dem eigenen Fuhrpark bei sei-
nen Partnerunternehmen ab. Smartphones
sind jedoch hdufig an unterschiedlichen
Orten im Einsatz, z.B. im AuBendienst oder
Home Office. In diesem Fall greift auch ein
Paketversand. Da mobile Gerate oft geleast
werden, bietet AfB zudem unterschiedliche
Kooperationsmaglichkeiten an: Von der Zu-
sammenarbeit mit dem Leasinggeber tber
einen Umstieg auf einen Leasingvertrag
mit der AfB-Schwester Social Lease bis hin
zum Hardware-Kauf mit garantierten Rick-
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‘.T |5 ==
i | o b i

Daniel Biichle bei der Smartphone-Reparatur

kaufpreisen. Beim gesamten Prozess der
Wiederaufbereitung kénnen sich die Part-
ner von AfB auf Datensicherheit verlassen.



Studie von Wertgarantie

Viele Verbraucher wissen nicht, wo sie
Elektrogerate reparieren lassen kénnen

Die EU starkt das »Recht
auf Reparatur, aber viele
kennen keinen Reparaturbe-
trieb in ihrer Nachbarschaft.
Lediglich jedem Flinften ist
ein Reparaturbetrieb fiir
Elektrogerate in der Wohn-
umgebung bekannt, wie
eine reprasentative Befra-
gung von 2.100 Haushalten
durch Wertgarantie ergab.
Fir Abhilfe sorgt das Unter-
nehmen selbst: Uber die
Wertgarantie-Werkstatt-
suche finden Kunden den
geeigneten Betrieb in der
Nahe ihres Wohnorts.

ie Wertgarantie-Studie zeigt bei der

Bekanntheit von Reparaturbetrieben
ein West-Ost-Gefalle: Verbraucher ken-
nen demnach im Westen Deutschlands
vergleichweise mehr Reparaturbetriebe
als im Osten. Spitzenreiter bei den Bun-
desléndern ist das Saarland: Hier kennt
knapp jeder Dritte eine Werkstatt nahe
des eigenen Wohnortes, in Berlin hin-
gegen nur jeder Siebte.

Komplettschutz 2024

Wertgarantie ist wieder
»Beste Elektronikversicherung«

Zum nunmehr siebten Mal in Folge wurde
Wertgarantie als »Beste Elektronikversiche-
rung« ausgezeichnet. Das Deutsche Finanz-
Service Institut (DSFI) hat im Auftrag von
Focus Money die Tarife fir Smartphones,
Tablets, Notebooks und Smartwatches von
bundesweit agierenden Elektronikversiche-
rungsunternehmen verglichen. Hier schnei-
det Wertgarantie zudem als »Beste Smart-
phone-Police« ab.

Basis fUr den wiederkehrenden Erfolg
ist der neue Wertgarantie-Komplettschutz.
Damit legt Wertgarantie weiterhin den
Schwerpunkt auf Gebrauchtgerdte und

Bild: Wertgarantie

Konrad Lehmann

Ein Abgleich mit den Wertgarantie-Fach-
handelspartnern, die Uber ein eigenes Re-
paraturangebot verfigen, belegt: Im Osten
der Bundesrepublik sind insgesamt deut-
lich weniger Reparaturbetriebe vorhanden
als im Westen. Die hochste Dichte verzeich-
net Bayern. 22 Prozent der Wertgarantie-
Fachhandelspartner mit Reparaturangebot
befinden sich dort, gefolgt von Nordrhein-
Westfalen mit 21 Prozent. Die vergleichs-
weise wenigsten Betriebe sind in Mecklen-
burg-Vorpommern, Hamburg, Bremen und
im Saarland zu finden.

Gleichzeitig macht die Studie deutlich:
Fur mehr als die Halfte der Bevolkerung
(58 %) sind gut erreichbare Reparaturbetrie-
be im eigenen Wohnort wichtig. 17 Kilome-
ter sind Verbraucher bereit, als Wegstrecke
bis zur ndchsten Werkstatt in Kauf zu neh-
men, um ihr defektes Gerédt dort reparieren
zu lassen.

behdlt die preisliche Gleich-
setzung von Neu-, Gebraucht-
und Refurbished-Gerédten bei.
Sparen kénnen Kundinnen und

BESTE

»Wir gehen stark davon aus, dass die Be-
kanntheit von Reparaturbetrieben, insbe-
sondere in der Nahe des Wohnorts, einen
signifikanten Einfluss auf die Reparatur-
bereitschaft hat. Je mehr professionelle
Maoglichkeiten zur Reparatur vorhanden
sind, desto eher lassen Verbraucher ihre
defekten Gerédte reparieren. Mit unserer
Werkstattsuche tragen wir zum Auffinden
von geeigneten Reparaturbetrieben bei,
erklért Konrad Lehmann, Vorstand bei
Wertgarantie.

Wertgarantie-Werkstattsuche

Uber die Wertgarantie-Werkstattsuche,
konnen Verbraucher einen geeigneten
Reparaturbetrieb in ihrer Nahe finden und
verschiedene Angebote miteinander ver-
gleichen. Unter www.wertgarantie.de/
werkstattsuche geben sie das zu reparie-
rende Gerdt und ihre Postleitzahl ein. Dann
konnen sie den kostenfreien Service online
oder per Telefon zur Terminvereinbarung
direkt verwenden. Die Werkstattsuche
weist den Angaben von Wertgarantie zu-
folge eine Trefferquote von 98 Prozent fur
Reparaturbetriebe in der Nahe auf. Mit die-
sem Service bedient der Spezialversicherer
das Bedurfnis nach einer schnellen und un-
komplizierten Werkstattsuche. Gleichzeitig
mochte Wertgarantie damit fir mehr Re-
paraturen sorgen und zur Vermeidung von
Elektroschrott beitragen.

leitung ist ausgehend vom ver-
sicherten Gerét bis zum Siche-
rungskasten abgesichert.

Im vergangenen Jahr wurde

) g ELEKTRONIK- i o
Kunden mit dem »3 fir 2«-Ange- VERSICHERUNG der Wertgarantie Jubilaums-
bot: Drei Elektrogerate schiitzen, WERTGARANTIE Komplettschutz  vom  Bun-
aber nur fir zwei bezahlen. T (Bestote 2cvergeben) | desverband Technik des Ein-
Die  Premium-Option  fur " DFSI RATINGS zelhandels (BVT) als »Top-10
monatlich 2,50 Euro kommt mit Ansgebeli/208 Technik-Produkt 2023« gekurt.

noch mehr Features daher. Bis-

her war diese vor allem auf mobile Gera-
te zugeschnitten, beispielsweise mit dem
Diebstahl- und Cyberschutz und dem
Wegfall der Selbstkostenbeteiligung bei
Mobilfunkgerdten. Nun ricken auch die
Braune und Weille Ware in den Fokus. So
Ubernimmt Wertgarantie die Folgeschaden
an Wasche, Gefriergut und Mobeln bis zu
600 Euro. Und auch ein Defekt der Elektro-

Deutschland Test und Focus
Money wiirdigten Wertgarantie zudem als
»Deutschlands Beste Versicherung«. Und
auch bei der Kundenzufriedenheit kann das
Unternehmen punkten: Der TUV Rheinland
hat Wertgarantie auf Basis einer Kunden-
befragung in diesem Jahr mit der hervor-
ragenden Note 1,51 fir Schnelligkeit, Zuver-
lassigkeit, Kompetenz und Freundlichkeit
ausgezeichnet.
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Handler
des Jahres
2024/25

Bewerbungsphase ist gestartet

CE-Markt und CE-Markt electro suchen
die »Handler des Jahres 2024/25«

Wollen auch Sie einmal im Rampenlicht der Branche stehen?
Dann nehmen Sie an unserer Ausschreibung teil und bewerben
Sie sich als »Handler des Jahres«. Demonstrieren Sie, wie Sie
Ihr Geschaft in die Zukunft flihren. Prasentieren Sie, wie Sie
zum Local Hero lhrer Region werden und Nachhaltigkeit in
Ihrem Betrieb praktizieren. Dies schlie8t aktuelle Themen

wie Reparaturen und E-Mobilitat mit ein.

Der Handel hat sich zu einem kom-
plexen Geschift entwickelt. Kunden
erwarten nicht mehr nur exzellente Bera-
tung und professionellen Service, sondern
auch eine ansprechende Kundenkommu-
nikation, die sowohl Werbung auf sozialen
Medien als auch lokale Events beinhaltet.

Es ist auBerdem wesentlich, das Ge-
schaft in eine faszinierende Erlebniswelt
zu verwandeln, in der Kunden Produkte
ausprobieren und ein ganzheitliches Ein-
kaufserlebnis genieen kdnnen.

Sie haben sich hauptsachlich auf die
Gestaltung lhrer Webseite konzentriert
und konnten durch den Einsatz von Goo-
gle-Tools, das Setzen von Links und die
Integration von Social Media die Besu-

cherzahlen signifikant erhdhen. Vielleicht
haben Sie auch lhren Umsatz durch die
Multichannel-Integration lhres Online-
Shops mehr als verdreifacht.

Oder es gelang Ihnen, durch cleveres
Kundenmarketing und den Ausbau Ihres
lokalen Netzwerks zur flihrenden Kraft in
Ihrer Region zu werden. Es kénnte auch
sein, dass Sie mit auBergewdhnlichen Ver-
kaufsaktionen und einzigartigen Dienst-
leistungen grofBen Erfolg erzielt haben.

Andere Handler nutzen innovative
Smartphone-Werbung oder erstellen
Produktvideos, um eine beachtliche Fan-
gemeinde aufzubauen. Manche gewinnen
neue Kundengruppen durch Sortiments-
anpassungen oder die Ausstattung von

bewerben.

zum Download bereit.

Bewerbungsformular

Ihre Bewerbung als Handler des Jahres

Erfolgreiche Handelsunternehmerinnen und -unternehmer
unserer Branche kdnnen sich jetzt als »Handler des Jahres 2024/25«

Unter www.ce-markt.de/hdj stehen die Bewerbungsunterlagen

Diese schicken Sie bitte ausgefiillt an verlag@ce-markt.de.

Vergessen Sie nicht, entsprechendes Bildmaterial mitzuschicken.

Bewerbungsschluss ist der 30. September 2024.

CEmarnt electro

Schulen und Home Offices. Dies sind nur
einige Vorschlage fir Aktionen und Inno-
vationen, die in eine Bewerbung fiir den
»Handler des Jahres 2024/25« einbezogen
werden kénnen. Wir sind gespannt, wel-
che Ideen Sie uns prasentieren werden!
Die Bewerbungsphase zum »Handler
des Jahres« lduft vom 1. Juni bis 30. Sep-
tember 2024. Die Auswertung der Jury er-
folgt dann im Oktober - die Preistibergabe
im Dezember. Um die Vielfalt im Handel
abzubilden, gibt es zwei Kategorien:

® Fachmarkt (GrofB3flache)
® Fachhandler (Ladengeschaft/Fachbetrieb)

Wir freuen uns auf lhre Bewerbung!

=3 WERTGARANTIE

AEG




Individuelle Kiihlschranke aus der »My Style« Serie

Liebherr belohnt unsere
»Handler des Jahres« mit
einzigartigen Geraten

Grol3e Freude bei unseren Gewinnern der
Ausschreibung »Handler des Jahres 2023«.
Das Unternehmen Liebherr-Hausgerate

hat alle Uberrascht und die drei Siegerhandler
mit einem besonderen Kiihlschrank-Design
noch einmal zusatzlich belohnt.

D ie Gewinner expert Hanse Verbund, electroplus Riither so-
wie EP:Walla haben von Liebherr eine hochwertige Kihl-
Gefrierkombination geliefert bekommen, die jeweils mit ihren
Logos und unserem Signet »Handler des Jahres« gestaltet sind.
Dieser Hingucker wird die drei Sieger stets an die besondere
Auszeichnung erinnern und sicherlich einen prominenten Platz
in den Ladengeschiften finden.

@

zum Titel

Héndler des Jahres. |

. LIEBHERR X

Gewinner in der Kategorie Fachmarkt: expert Hanse Verbund

Frank Michael, Senior Category Manager Weil3e Ware expert SE — Andreas
Luther, Verkaufsleiter Liebherr Region Nord-Ost — Philipp Meinecke und
Peter Meinecke, beide Geschaftsfiihrer expert Hanse-Verbund GmbH (v.l.n.r.)

BLAU IST DIE FARBE VON RUTHER

N ursnERR

Oliver Dassinger und das Team von electroplus Riither

Rainer Herold, Regional Sales Manager EK — Martin Wolf, Head of Sales &
Marketing Electro/Kitchen/Lighting EK — Paul Siiwer, Team Lead Marketing
and Digital Solutions EK — Oliver Dassinger, Inhaber electroplus Riither

— Andreas Luther, Verkaufsleiter Liebherr Region Nord — Matthias Brunhorn,
AuBendienst Liebherr (Bild v.l.n.r.)

Jens Walla von EP:Walla aus Gerolstein
Dennis Flegel, AuBendienst Liebherr — Holger Paul, Abteilungsleiter EP:
Walla — Jens Walla, Inhaber EP: Walla — Heinz-Peter Zerwas, Verkaufsleiter
Liebherr Region West — Andy von Mering, Regionalleiter EP: (Bild v.l.n.r.)
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Neue Gesetzgebung »Recht auf Reparatur«

Euronics: Die Servicezukunft
gemeinsam gestalten

Aus rein 0kologischer Sicht
flhrt kein Weg an Reparatur
vorbei, denn die Umwelt-
auswirkungen durch die
Herstellung, den Vertrieb
und die Entsorgung der
Produkte sind immens. Dazu
gibt es zahlreiche Fragen, die
von Verena Dvorak, Leiterin
Customer Service Center bei
Euronics Deutschland eG,
beantwortet werden.

Frau Dvordk, die EU hat die neue Verord-
nung »Recht auf Reparatur« beschlossen.
Im Reparaturbereich arbeiten Sie mit
expert zusammen. Was genau ist ange-
dacht und welche Vorteile versprechen
Sie sich von dieser Zusammenarbeit?
Handel und Industrie haben im Markt-
umfeld die gleichen Herausforderungen:
Fachkraftemangel,  Nachhaltigkeitsbe-
strebungen und Berichtspflicht und jetzt
die Umsetzung des Rechts auf Reparatur
— um nur einige zu nennen. Deshalb wol-
len nicht nur Euronics und expert in Sa-
chen Service (und das umfasst nicht nur
Reparaturleistungen)  zusammenarbei-
ten. Kooperationsiibergreifend wollen
wir mit unseren gemeinsamen Industrie-
partnern die Zukunft des Service gemein-
sam gestalten.

Fiir welche Produktgruppen trifft das
»Recht auf Reparatur« am ehesten zu
und welche Gerdite sind Ihrer Erfahrung
nach am besten reparierbar?

Bislang fallen darunter alle Waren, bei
denen die EU bereits in anderen Rechts-
texten Anforderungen an die Reparier-
barkeit festgelegt hat. Konkret bedeutet
das, dass die Reparaturpflicht auBerhalb
der Gewadbhrleistung nur fiir Produkte gilt,
die von der Okodesign-Richtlinie erfasst
werden. Das sind etwa Waschmaschinen,
Trockner und Geschirrspilmaschinen,
aber auch Kuihlgerate, Staubsauger sowie
Handys, Schnurlostelefone und Tablets.
Auch wenn das neue Gesetz eine Erwei-
terungsfunktion beinhaltet und somit
zukunftig auch bessere Reparaturregeln

28 | BestBrands of Home Electronics

»Bei Reparaturen ist in den
letzten Jahren ein Umsatzplus
zu verzeichnen und wir rech-

nen damit, dass dieses Plus
weiter steigt. Dafiir gilt es die
richtigen Rahmenbedingun-

gen zu schaffen.

auf andere Produktsparten ausgedehnt
werden koénnen, wird es noch einige
Zeit dauern bis es ein echtes, hersteller-
unabhangiges Recht auf Reparatur fur
alle Produkte gibt, denn nahezu alle
elektronischen Geréte sind theoretisch
reparierbar. Wichtig ist hier: Sicherheit ist
wichtig, der Verbraucher muss geschiitzt
werden. »Gefahrliche« Reparaturen soll-
ten nur durch den Fachhandel durchge-
fihrt werden diirfen.

Werden Sie Kampagnen starten, die

die Konsumenten darauf aufmerksam
machen, das alte Geriit reparieren zu las-
sen, anstatt es wegzuwerfen und

ein neues zu kaufen?

Service und Reparaturleistungen sind
neben der Ware seit jeher die Kernkom-
petenz von Euronics. Wir wollen den Ver-
braucherinnen und Verbrauchern das
Leben vom Kauf, Uber die Nutzung bis
zur Reparatur so einfach wie mdglich
machen. Deshalb wird aus unserer Zen-
trale heraus fir Sichtbarkeit des Themas
gesorgt. Wichtig zudem: Service wird im-
mer mehr zum kaufentscheidenden Be-
standteil des Produktes. Euronics bietet
umfangreiche Service- und Reparatur-
leistungen — durch unsere Mitglieder
selbst oder durch unsere Partner der

Euronics Service Allianz. Viele unserer
Mitglieder haben eigene Reparaturwerk-
statten, denn Verbraucherinnen und Ver-
braucher setzen vermehrt auf Nachhal-
tigkeit. Hinzu kommt, dass aufgrund der
allgemeinen wirtschaftlichen Lage Neu-
kaufe zuriickgehen und Kundinnen und
Kunden auf die Reparatur zuriickgreifen.
Das zeigt sich auch in den Zahlen: Bei
Reparaturen ist in den letzten Jahren ein
Umsatzplus zu verzeichnen und wir rech-
nen damit, dass dieses Plus weiter steigt.
Dafiir gilt es allerdings die richtigen Rah-
menbedingungen zu schaffen, fiir die in
erster Linie die Politik verantwortlich ist.

Was erwarten Sie von der Industrie zu
diesem Thema? Sollen die Geriite kiinftig
»reparaturfreundlicher« werden oder
gibt es andere Faktoren, die Sie sich von
den Herstellern wiinschen wiirden?

Wir gehen davon aus, dass dieser nun be-
schlossene, zukinftige Rechtsanspruch
die Faktoren wie insbesondere reparatur-
freundliches Produktdesign, Verfuigbar-
keit von Ersatzteilen und den Zugang zu
Reparaturanleitungen verbessern wird.
Allerdings muss noch viel erlautert, de-
finiert und geregelt werden. Insbeson-
dere, dass das Recht auf Reparatur nicht
bedeutet, dass die Reparaturen kosten-
los geleistet werden, sondern zu einem
»angemessenen« Preis, der Fahrt- und
Lohnkosten beriicksichtigt, um ein ein-
heitliches Verstandnis und eine praxis-
taugliche Umsetzung - auch ohne viel
Birokratie — zu schaffen. Zudem wird es
einige Zeit dauern, bis die Verbrauche-
rinnen und Verbraucher den Effekt des
neuen Rechts spiren werden. Uns sind
kundenzentrierte Regelungen fir die
Abwicklung von Garantie- und Gewahr-
leistungsfallen wichtig, damit unsere Mit-
glieder gute Rahmenbedingungen fir
Reparatur- und Serviceleistungen haben.
Grundsatzlich ist es so, dass die Industrie
oder auch die Hersteller das sogenannte
Problem der letzten Meile haben, also
die Reparatur oder den Defektfall nach
dem Kauf oftmals nicht umfassend und
kundenorientiert leisten kdnnen. Wenn
es zum Werksdienst kommt, dann war-
ten Kundinnen und Kunden teilweise bis
zu sechs Wochen auf eine Reparatur. Das
ist eine riesige Herausforderung, die der
Fachhandel mit Reparaturdienstleistun-
gen l6sen kann. Das heif3t, Reparaturen
sind nichts neues, werden durch den
EU-Beschluss aber prominenter. Wichtig
aus unserer Sicht zudem: die koopera-
tionstibergreifende Zusammenarbeit
mit unseren Industriepartnern und der
Wunsch »die Zukunft des Service ge-
meinsamc« zu gestalten.



Reparierender Einzelhandel

expert: Vermittler zwischen
Kundschaft und Industrie

Was bedeutet ein »Recht auf
Reparatur« fur die expert-Ge-
sellschafter? Gardy Kanzian,
Abteilungsleiterin Services
bei expert, gibt ausfihrliche
Antworten und zeigt auf, wie
sich die Kooperation im
Reparaturbereich aufstellt.

0000000000000 0000000000

Frau Kanzian, das »Recht auf Reparatur«
istvon der EU in ein Gesetz gegossen
worden. Wie bereiten Sie die expert-
Gesellschafter auf die neue Gesetz-
gebung vor?

Wir stehen mit unseren Gesellschaftern
in engem Austausch zu anstehenden Ge-
setzesanderungen in allen Bereichen, die
unser Geschaft betreffen. Dazu bieten wir
Workshops und Mdéglichkeiten zum Infor-
mationsaustausch an, z.B. auf unseren
Messen und auch im Tagesgeschaft. Auch
mit Verbanden pflegen wir eine regel-
maBige Kommunikation, um die Intentio-
nen des Gesetzgebers zu verstehen und
unseren Teil beitragen zu kdnnen, prakti-
kable Losungen zu finden. Das »Recht auf
Reparatur« richtet sich in erster Linie an
die Hersteller, damit diese ihre Produkte
reparaturfreundlich designen. Weiterhin
werden sie verpflichtet, Informationen
und Bezugsmaoglichkeiten fiir Ersatztei-
le an Reparateure zu vermitteln. Wir als
teilweise selbst reparierender Einzelhan-
del sind damit in einer Vermittlerrolle.
Unsere Kunden werden uns gegeniiber
ihr »Recht auf Reparatur« einfordern, wir
wiederum werden dann die Mdglichkei-
ten dazu beim Lieferanten geltend ma-
chen. Durch diese Rolle tragen wir einen
groBen Teil der Aufklarungsarbeit zu dem
neuen Gesetz bei. Wir wiirden deshalb
begleitende  Informationskampagnen
der Bundesregierung begriiBen, die dem
Verbraucher die konkreten Regelungen
nahebringen.

Im Reparaturbereich arbeiten Sie mit
Euronics zusammen. Was genau ist an-
gedacht und welche Vorteile versprechen
Sie sich von der Zusammenarbeit?

Wir streben an, die Abwicklung von Ge-
wahrleistungsféllen zu vereinheitlichen.
Das bedeutet, dass in beiden Kooperatio-

nen im Servicefall dieselben Regelungen
gelten. Beispiele daflir sind Gutschrift-
prozesse, Wertgrenzen, bis zu denen Pro-
dukte sofort vor Ort getauscht werden,
Reparaturdurchlaufzeiten oder auch die
Méglichkeit fur Gesellschafter bzw. Mit-
glieder, Autorisierungen fiir Reparaturen
zu erhalten. Die Vorteile liegen in erster
Linie bei den Industriepartnern, weil sie
nicht mehr verschiedene Serviceverein-
barungen pflegen miissen, sondern tGber
eine einheitliche Servicevereinbarung
fur beide Kooperationen verfligen. Wir
als Handler erhalten dadurch mehr Sicht-
barkeit bei der Industrie, da wir dann die
Interessen beider Kooperationen vertre-
ten. Die bisherigen Riickmeldungen aus
der Industrie sind sehr positiv und die an-
gestrebte Effizienzsteigerung wird dort
begrift.

Haben Sie dafiir eine Datenbank in
Zusammenarbeit mit Ihren Lieferanten,
wo z.B. Ersatzteile und Kundenhistorie
hinterlegt sind?

Daten zu Interaktionen mit unseren Kun-
den sind in unseren eigenen Systemen
hinterlegt (z.B. Verkdufe, Reparaturen
etc.). Welche Ersatzteile flir Reparaturen
bendtigt werden, geht aus den Service-
informationen des Herstellers hervor.
Diese erhalten wir entweder direkt oder
Uber unseren Ersatzteilpartner ASWO.
Uns ist eine vertrauensvolle Zusammen-
arbeit mit den Lieferanten liberaus wich-
tig, um im Servicefall schnell die beste
Losung flir unsere gemeinsamen Kunden
zu finden. Wir begriiBen es deshalb sehr,
wenn Lieferanten das Gesprach zu Ser-
vicethemen mit uns suchen. Das Ange-
bot dazu haben wir auf der diesjahrigen
KOOP dahingehend erweitert, dass die
Gesprache gemeinsam mit beiden Ko-
operationen stattfinden kénnen.

Welche Produktgruppen gelten fiir Sie
als reparierbar und sind hauptsdchlich
von einem »Recht auf Reparatur«
betroffen?

Grundsatzlich ist eine Reparatur wirt-
schaftlich meist nur fiir hdherwertige Ge-
rate sinnvoll, weil Kunden den Reparatur-
preis immer ins Verhaltnis zum Neu- oder
Zeitwert des Gerédtes setzen. Ich wiirde
die Unterscheidung also nicht nach Pro-
duktgruppen, sondern nach Preisgrenzen

Gardy Kanzian

»Grundsatzlich ist eine
Reparatur wirtschaftlich meist
nur fiir hoherwertige Gerate
sinnvoll, weil Kunden den
Reparaturpreis immer
ins Verhaltnis zum Neu-
oder Zeitwert des Gerates
setzen.«

ziehen. Die Kosten, die bereits fur eine
Uberpriifung und Fehlersuche anfallen,
Ubersteigen bei glinstigen Gerdten oft
die Zahlungsbereitschaft der Kunden. Ein
Reparaturbetrieb muss jedoch wirtschaft-
lich arbeiten: Er muss seinen Technikern
faire Lohne zahlen, dazu kommen Kosten
fir Anfahrt, Pkw, Ersatzteilbevorratung
und Administration. So wird schnell klar,
dass eine 20-mindtige Fehlersuche fiir ein
Gerat, das vor zwei Jahren fir 300 Euro
gekauft wurde, eigentlich zu teuer ware.
Es gibt also einen Unterschied zwischen
der wirtschaftlichen und der technischen
Reparaturfahigkeit von Geraten. Wenn
Gerédte so konstruiert sind, dass sie sich
zerstérungsfrei zerlegen lassen und man
an die einzelnen Baugruppen schnell
herankommt, dann ist eine Reparatur
grundsatzlich gut mdglich, unabhédngig
davon, ob es sich um ein TV-Gerét, ein
Smartphone oder eine Waschmaschine
handelt.

Laut neuer EU-Verordnung sollen Kunden
im Verkaufsgesprdch zukiinftig auf die
Maéglichkeit einer Reparatur hingewiesen
werden. Wie sieht Ihr Schulungsleitfaden
fiir das Verkaufspersonal dazu aus?

Wir informieren unsere Gesellschafter
und ihre Mitarbeiter Gber unsere internen
Kandle sowie Uber Workshops im Rah-
men unserer Messen. Zudem hat unser
Geschéftsbereich Vertrieb kirzlich ein
neues Format fiir eine Schulungsoffensi-
ve gestartet, bei dem wir ebenfalls tiber
die neuen Verpflichtungen informiert
haben.
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Neue EU-Gesetzgebung

Herausforderungen durch
das »Recht auf Reparatur«

Was bedeutet die
neue Reparatur-Ge-
setzeslage flir Handel
und Industrie?
Aaron Weyrauch,
Geschaftsfihrer von
Weyrauch Repair,
gibt eine Einschat-
zung zur momenta-
nen Situation. Dabei
stehen reparierende Fach-
handler, mehr noch aber die
Hersteller, vor einigen Her-
ausforderungen. Denn viele
Detailfragen, die sich aus
dem EU-Recht ergeben, sind
noch nicht geklart und
mussen in nationales Gesetz
Ubertragen werden.

0 0000000000000 000000000000

D ie neue EU-Gesetzgebung zum »Recht
auf Reparatur« ist ein bedeutender
Fortschritt in Richtung einer nachhaltigen
Kreislaufwirtschaft. Diese Richtlinie soll die
Reparierbarkeit von Produkten fordern,
den Zugang zu Ersatzteilen und Repara-
turanleitungen erleichtern und Herstel-
ler verpflichten, Software-Updates tber
einen langeren Zeitraum bereitzustellen.
Fur Fachhdndler ergeben sich daraus
zahlreiche Chancen, aber auch einige He-
rausforderungen.

Zu den Chancen gehort natirlich,
dass Fachhéndler ihr Dienstleistungs-
portfolio um Reparaturservices erweitern
kénnen und sich damit als Experten fir
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Aaron Weyrauch

nachhaltige Produkte eta-
blieren. Mehr noch: Durch
die Moglichkeit, defekte
Gerdte kostengUnstig und
schnell zu reparieren, steigt
die  Kundenzufriedenheit
und Kundenbindung. Zu-
friedene Kunden kehren
fur Neukdufe gerne wieder
zum Handler ihrer Wahl
zurlick.  Aulerdem  sind
Reparaturdienstleistungen
ein gewichtiger Wettbe-
werbsvorteil: Lokale Handler kénnen sich
gegeniber grolen Online-Plattformen
behaupten, indem sie personalisierte
und schnelle Serviceleistungen anbieten.
Jede Medaille hat jedoch zwei Seiten,
und so bringt das »Recht auf Reparatur«
auch einige Herausforderungen fir Han-
del und Industrie mit sich.

® \Verfligbarkeit von Ersatzteilen: Eine
zentrale Voraussetzung fur den Erfolg
des Reparaturrechts ist der Zugang zu er-
schwinglichen Ersatzteilen. Im Zuge der
neuen Gesetzgebung werden Hersteller
verpflichtet, Ersatzteile zu angemessenen
Preisen und innerhalb kurzer Lieferzeiten
bereitzustellen.

»Die Bundesregierung
ist gefordert, die notwendigen
gesetzlichen Anpassungen
vorzunehmen und
sicherzustellen, dass die
Regelungen in der
Praxis anwendbar sind.«

Effizienter Reparaturdienstleister

Weyrauch Repair mit Sitz in Eberbach
(Baden-Wurttemberg) entstand aus
der Vision, den Reparaturservice fir
Elektronikprodukte zu vereinfachen.
Firmengrtnder Aaron Weyrauch,
aufgewachsen in einem Elektrofach-
markt, erlebte frih die Komplexitat
des Reparaturgeschafts. Dies motivier-
te ihn, wahrend seines Mechatronik-
studiums ein einfacheres Servicemo-
dell zu entwickeln.

Heute bietet Weyrauch Repair mit drei
Zentralwerkstatten und einem
eigenen Transportservice effiziente
Reparaturldsungen fur 16 verschiede-
ne Produktgruppen an. Das Unterneh-
men setzt auf Nachhaltigkeit durch
Wiederverwendung von Ersatzteilen
und fordert die Fachkompetenz durch
Partnerschaften mit Bildungstragern.

® Technische Kenntnisse: Die zunehmen-
de Komplexitat moderner Elektronikgera-
te erfordert, dass Fachhandler ihr Wissen
und ihre technischen Fahigkeiten konti-
nuierlich erweitern.

® Software-Updates und Kompatibili-
tat: Hersteller mussen sicherstellen, dass
Software-Updates langfristig verfligbar
sind und dass es keine technischen oder
juristischen Hindernisse gibt, die den Aus-
tausch von Bauteilen oder die Durchfih-
rung von Reparaturen erschweren.

Praktische und rechtliche
Fallstricke

Hohe Kosten fiir Ersatzteile kdnnen die
Attraktivitdt von Reparaturen mindern.
Es ist daher wichtig, dass die Preise fur Er-
satzteile in einem verntinftigen Verhaltnis
zu ihren Herstellungskosten stehen. Aktu-
ell ist ein spdrbarer Trend zu beobachten,
dass die Ersatzteilpreise nach oben ge-
hen. Ohne entsprechende Regelungen
befiirchte ich, dass sich diese Preisspirale
weiter nach oben dreht und die Vorteile
des »Rechts auf Reparatur« nicht zur Gel-
tung kommen.

Aulerdem ist die Rechtslage noch
nicht eindeutig geklart. Die Umsetzung
der EU-Richtlinie muss sicherstellen, dass
keine rechtlichen Hirden den Zugang zu
Reparaturinformationen und -teilen be-
hindern. Verbraucher und unabhdngige
Reparaturdienstleister sollten in der Lage
sein, Reparaturen ohne unnotige biro-
kratische Hurden durchzufihren.

Und schliellich geht es auch um
Nachhaltigkeit und Qualitdat. Denn die



Serviceportfolio erweitern

»Grofde Chance fir Fach-
handel und Fachhandwerk«

Reparatur sollte unbedingt
zum Serviceportfolio eines
Fachhandler gehoren, meint
UIf Buscher, Vertriebsleiter
des Ersatzteilspezialisten
ASWO. Denn mit Reparatur-
services konnen Fachhandler
zusatzliche Einnahmequellen
erschlieBen und sich als
umweltfreundlicher Anbieter
bei Kunden aufstellen.

ie neue EU-Gesetzge-

bung zum »Recht auf
Reparatur« wird die Auf-
merksamkeit der Verbrau-
cher starker auf das Thema
Nachhaltigkeit fokussieren
und bietet Fachhdndlern
somit die Chance, ihre Ser-
viceangebote zu erweitern
und sich als nachhaltige
und kundenorientierte
Unternehmen zu positio-
nieren. Dies trdgt nach
unserer Erfahrung zu einer Erhéhung der
Kundenzufriedenheit und -bindung bei.
Denn Kunden, die wissen, dass sie ihre
Gerédte reparieren lassen koénnen, sind
eher bereit, bei Handlern zu kaufen, die
diesen Service anbieten.

Fachhandler konnen ihr Dienstleis-
tungsportfolio erweitern, indem sie Re-

"

Ulf Busche

Forderung der Reparaturfahigkeit darf
nicht zulasten der Produktqualitdt und
-sicherheit gehen. Es missen klare Stan-
dards fur die Qualitdt von Ersatzteilen
und Reparaturdienstleistungen etabliert
werden. Dies ist besonders wichtig beim
Austausch von Akkus, da unsachgemafe
Handhabung zu Gefahren wie Uberhit-
zung oder Beschadigungen fiihren kann.

Nationale Umsetzung in
Deutschland

Ein wesentlicher Punkt beim »Recht auf
Reparatur« ist, dass diese EU-Gesetzge-
bung erst national in Deutschland umge-

paraturservices anbieten. Dies kann zu-
zusdtzlichen  Einnahmequellen  flhren
und die Position des Handlers im Markt
starken. AuBerdem legen immer mehr
Verbraucher Wert auf Nachhaltigkeit.
Fachhandler, die Reparaturen anbieten,
kénnen dies als Verkaufsargument nut-
zen und sich als umweltfreundliche Alter-
native positionieren.

Die neue Gesetzgebung verpflichtet
Hersteller, Ersatzteile und Reparaturanlei-
tungen leichter zur Verfiigung zu stellen.
Dies wird nicht nur direkt, sondern auch
Uber Dienstleister wie ASWO geschehen
- und ist somit eine grofle
Chance fur Fachhandel und
Fachhandwerk. Reparatu-
ren fachgerecht und unter
Einhaltung aller notwen-
digen  Sicherheitsbestim-
mungen durchzufthren ist
durch das Fachhandwerk
hervorragend gewahrleis-
tet und somit konnte letz-
terer in Zukunft eine neue
FUhrungsrolle im Bereich
Nachhaltigkeit in unserer
Gesellschaft einnehmen.

Eine Herausforderung
fur den Fachhandel, stérker in den Be-
reich Reparatur und Service einzusteigen,
konnte der allgemeine Fachkrafteman-
gel sein. Hier kdnnten aus unserer Sicht
Reparatur-Informationssysteme und ein
groBeres Schulungsangebot durch Her-
steller, Fachverbénde und andere Dienst-
leister hilfreich sein.

Bild: ASWO

setzt werden muss, um ihre volle Wirkung
zu entfalten. Dies bedeutet, dass die
Bundesregierung konkrete Malinahmen
ergreifen muss, um die Gesetzgebung
auf nationaler Ebene zu implementie-
ren. Hierbei sind zahlreiche Detailfra-
gen zu kldren, um sicherzustellen, dass
das »Recht auf Reparatur« effektiv und
praktikabel wird. Die Bundesregierung
ist gefordert, die notwendigen gesetz-
lichen Anpassungen vorzunehmen und
sicherzustellen, dass die Regelungen in
der Praxis anwendbar sind. Dazu gehort
auch die Forderung lokaler Reparaturbe-
triebe und die Sicherstellung eines fairen
Zugangs zu Reparaturinformationen und

Ersatzteilspezialist ASWO

ASWO ist ein fiihrender Anbieter

im Bereich der Ersatzteillogistik und
-distribution mit jahrzehntelanger
Erfahrung und einem umfangreichen
Sortiment an Ersatzteilen fir Haus-
haltsgerate, Unterhaltungselektronik
und Informationstechnologie. Das
Unternehmen mit Hauptsitz in Eime
(Niedersachsen) zeichnet sich durch
hohe Verfligbarkeit, schnellen Versand
und guten Kundenservice aus. Mit
einem modernen Logistikzentrum
und einem breiten Netzwerk an
qualifizierten Fachhandlern bietet
ASWO die Sicherheit und Effizienz,
die fur Reparatur- und Servicean-
forderungen notwendig sind.

Das ASWO-Konzept basiert auf zwei
Fragen: Was wiirde mir gefallen, wenn
ich Kunde ware? Wie wiirde ich gerne
als Kunde behandelt werden? Auf
Basis dieser Kundenorientierung hat
sich ASWO, gegriindet von der Familie
Aschitsch, seit den 1970er Jahren von
einem kleinen Fernsehfachgeschaft
zum umfassenden Ersatzteil- und
Service-Knowhow-Distributor fur
elektronische Gerdte entwickelt.
ASWO unterhalt 28 Standorte, be-
liefert 36 Lander in Europa und ist
immer noch ein inhabergefihrtes
Familienunternehmen.

Ersatzteilen. Es bleibt jedoch abzuwarten,
ob diese Mallnahmen tatsachlich in die
richtige Richtung gehen.

Fazit

Die neue EU-Gesetzgebung bietet eine
einzigartige Gelegenheit, den Reparatur-
sektor zu revitalisieren und nachhaltige
Konsumgewohnheiten zu férdern. Fach-
handler stehen vor der Chance, sich als
Vorreiter in einer zukunftsorientierten und
umweltbewussten Branche zu positionie-
ren. Mit den richtigen Malinahmen kon-
nen die Herausforderungen gemeistert
und die Vorteile optimal genutzt werden.
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Reparatur von Hausgeraten

Miele begrif3t den Weg
hin zur Kreislaufwirtschaft

Laut Schatzungen der
Europaischen Kommission
entstehen jahrlich etwa

35 Millionen Tonnen Elektro-
schrott, da Produkte oft »zu
friih« entsorgt werden,
anstatt sie reparieren zu
lassen. Durch die neue Ge-
setzgebung »Recht auf
Reparatur« soll sich das
zukilinftig andern. Wir haben
bei Miele nachgefragt und
Axel Kruse, Senior Vice
President Business Unit
Customer Service, hat unsere
Fragen beantwortet.

Herr Kruse, wie ist Ihre Meinung zum
neuen Gesetz »Recht auf Reparatur«?
Sehen Sie darin auch neue Chancen und
Geschdftsmodelle?

Grundsatzlich unterstiitzen wir den Be-
schluss und die europdischen Bemihun-
gen, nachhaltigere Produkte zu férdern.
Nur wenn Ressourcen geschont und Ab-
falle auf ein Minimum reduziert werden,
ist es mdglich, den Weg hin zu einer Cir-
cular Economy zu gehen. Insgesamt sind
wir mit unserer langen Ersatzteilverfiig-
barkeit von mindestens 15 Jahren nach
Serienauslauf, unseren Schulungsange-
boten fur Fachhédndler und Reparatur-
dokumentation fiir professionelle Repa-
rierer sowie vielfaltige Anleitungen fir
Kundinnen und Kunden darauf bereits
gut vorbereitet.

Was bedeutet das konkret fiir Miele?

Wir beobachten jetzt die Umsetzung in
nationales Recht sehr genau und win-
schen uns hierbei eine mdglichst einheit-
liche Umsetzung nahe an den européi-
schen Vorgaben. Gut ist zudem die enge
Kopplung an die Ecodesign-Vorgaben,
da hier je nach Produktkategorie gere-
gelt wird, welche Ersatzteile wie lange
zur Verfligung gestellt werde miissen.
Zudem brauchte es mehr Anreize fir
Verbraucherinnen und Verbraucher, ihre
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Wichtige Information:

»Die Sicherheit muss immer
im Vordergrund stehen.
Kundinnen und Kunden

sollten nur kleine Eingriffe
durchfiihren. Reparaturen,
die iiber den Austausch leicht
zuganglicher Teile hinaus-
gehen, sollten ausschlie@Slich
Fachleute Gibernehmen.«

Gerate reparieren zu lassen. Wenn ihnen
die Reparatur lohnenswert erscheint, ent-
scheiden sie sich eher dafir. Deswegen
begriflen wir, dass die Mitgliedstaaten

Kundendienstmitarbeiter von Miele

sind auch nachhaltig mit Elektro-Fahrzeuge
des Typs ID Buzz unterwegs

durch die EU-Richtlinie zu MaBBnahmen
wie etwa die Senkung der Mehrwert-
steuer flr Reparaturen oder Reparatur-
gutscheine aufgefordert werden.

Ermdéglichen Sie Reparaturbetrieben
durch Konstruktionsdaten, kleine Kunst-
stoffteile am 3-D-Drucker selbst herzu-
stellen?

Bisher bieten wir keine Ersatzteile fiir den
3-D-Druck an, wohl aber Zubehorteile.
Mittel- bis langfristig ist eine Ausweitung
auf geeignete Ersatzteile denkbar.

Wie lange ist die Durchlaufzeit, wenn lhr
Werkskundendienst die Reparatur selbst
durchfiihrt?

Unser Kundenservice hat eine hohe Erst-
erledigungsquote: Weit liber 80 Prozent
aller Falle werden direkt beim ersten Be-
such vor Ort erledigt. Unsere Technike-
rinnen und Techniker sind nicht nur sehr
gut ausgebildet, sondern haben auch die
gangigen Ersatzteile gleich dabei.

Was unternehmen Sie, damit ihre Pro-
dukte zukiinftig »reparaturfreundlicher«
gebaut werden?

Reparierbarkeit definiert sich Uber Krite-
rien wie Zuganglichkeit und bendtigte
Werkzeuge (Anzahl, Verfugbarkeit), aber
auch ob dieser Ausfall innerhalb der Le-
bensdauer wahrscheinlich ist. Diese Krite-
rien berticksichtigen wir bei der Produkt-
entwicklung und arbeiten an Konzepten,
um unsere Gerdte noch besser reparier-
bar zu machen. Vor dem Hintergrund,
dass viele Verbraucherinnen und Ver-
braucher kleinere MalBnahmen selbst
durchfiihren mochten, sie zum Beispiel
Dichtungsringe oder Ablaufschlduche
selbst austauschen, stellt Miele fir viele
Teile Videoanleitungen bereit.




Weiterbildungsplattformen EP: Campus und Medimax Campus

Bei EP ist Beratung, Reparatur
und Service gelebte Praxis

Wenn ein Haushaltsgerat
kaputt geht, wird haufig
schnell Ersatz gekauft. Das
geht schneller und ist in
vielen Fallen gulnstiger, so
die landlaufige Meinung. Die
EU will diese Wegwerf-
mentalitat mit der neuen
Gesetzgebung »Recht auf
Reparatur« bekampfen.
Aufkommende Fragen zu
diesem Thema beantwortet
Friedrich Sobol, Vorstand
bei ElectronicPartner.

Herr Sobol, die EU hat jetzt die neue
Gesetzgebung »Recht auf Reparatur«
beschlossen. Sie stellen den Reparatur-
bereich bei ElectronicPartner neu auf.
Was genau ist hier angedacht und wann
soll das neue Konzept fiir Ihre EP-Fach-
hdndler starten?

Zunachst einmal gilt es zu beachten, dass
die von der EU beschlossenen Richtlinie
innerhalb der kommenden 24 Monate
in nationales, also in unserem Fall deut-
sches Recht, zu Gberfiihren ist. Erst wenn
die genaue Ausgestaltung klar ist, kann
die finale Ausrichtung eines Konzeptes
erfolgen. Wir arbeiten an der Konzipie-
rung einer neuen Fachgruppe mit dem
Themenschwerpunkt Reparatur. In die-
ser werden wir die Betriebe unserer Ver-
bundgruppe organisieren, die sich auf
Reparaturen aller Art spezialisiert haben.
Mit dem Konzept sprechen wir sowohl
die eigenprofilierten Handler und klei-
nen Werkstattbetriebe unter unseren
Mitgliedern an, aber auch Unternehmen,
die unter den Marken EP: und SP: (Service
Partner) firmieren. Wir befinden uns mo-
mentan in der Konzeptplanung und ha-
ben einen Start im zweiten Quartal des
Jahres 2025 ins Auge gefasst.

Fiir den Handel kann das eine Riesen-
chance sein, die Verbraucher wieder in
die Geschdifte zu bekommen. Was muss
dafiir alles getan werden?

Unser Ziel ist es, ein groferes Verstand-
nis bei den Endverbrauchern dafir zu
schaffen, dass der GroBteil an Repara-
turen fachkundig, ordnungsgemaf3 und
von ausgebildeten Technikerinnen und
Technikern durchgefiihrt werden soll-
te. Mit unserer neuen Fachgruppe hel-
fen wir, Kundinnen und Kunden an eine
leistungsfahige Werkstatt vor Ort zu
vermitteln. Daflir erheben wir zunéchst,
wie viele unserer Mitglieder welche Re-
paraturleistungen anbieten, setzen auf
Basis der Ergebnisse eine Datenbank auf
und konzipieren entsprechende Dienst-
leistungspakete. Im Hinblick auf die Kun-
denakquise ist es wichtig, den genauen
Ablauf zu klaren. Hier geht es unter ande-
rem um die Frage der IT-Architektur — wie
finden Kunden schnell und unkompliziert
die Werkstatt in ihrer Nahe, wie spielt das
nationale System mit der geplanten euro-
paischen Online-Plattform der EU zusam-
men? Die gro3te Herausforderung sehen
wir allerdings in der Beschaffung bzw.
Ausbildung der bendétigten Fachkréfte.
Hier ist es eine grof3e Aufgabe fiir alle Be-
teiligten, die gesellschaftliche Akzeptanz
des Berufsbildes »Techniker/in« deutlich
zu steigern. Noch vollig offen ist auBer-
dem die Frage, ob und in welcher Form
staatliche Subventionen fir Endverbrau-
cher geplant sind, die zusatzliche Anreize
flir das Thema Reparatur schaffen.

Welche Produktgruppen gelten fiir Sie
als reparierbar und sind hauptsdchlich
von einem »Recht auf Reparatur« be-
troffen?

Unter die Regelungen der verabschie-
deten Richtlinie fallen zum Start Wasch-
maschinen, Waschtrockner, Trockner,
Spulmaschinen, Kiihl- und Gefriergerate,
elektronische Displays, Staubsauger, Mo-
bilfunkgerdte, Schnurlostelefone, Tab-
lets, Server und Datenspeicher aber auch
Elektroroller, E-Scooter und Schwei3gera-
te. Die Liste der Produktgruppen ist nicht
fix und kann im Zeitverlauf vom Gesetz-
geber erweitert werden. Ein wesentlicher
Aspekt fiir den Endkonsumenten stellt
vor allem die Relation zwischen dem
Anschaffungswert und den Kosten der
Reparatur des Gerates dar. Eine Repara-
tur muss sich auch wirtschaftlich lohnen.
AuBerdem ist zu berlcksichtigen, dass

Friedrich Sobol

»Unser Ziel ist e, ein
groBeres Verstandnis
bei den Endverbrauchern
dafiir zu schaffen, dass
der GroRteil an Reparaturen
fachkundig, ordnungsgemaf3
und von ausgebildeten
Technikerinnen und
Technikern durchgefiihrt
werden sollte.

bei einer Reparatur statt eines Neukaufs
auch auf technische Verbesserungen -
zum Beispiel eine bessere Energieeffi-
zienz - verzichtet werden muss.

Laut neuer EU-Verordnung sollen Kun-
den im Verkaufsgesprdch zukiinftig auf
die Méglichkeit einer Reparatur hinge-
wiesen werden. Wie sieht Ihr Schulungs-
Leitfaden fiir das Verkaufspersonal dazu
aus?

Bei unseren Mitgliedern ist die Beratung
zur Reparierbarkeit von Gerdten und
zu Garantieleistungen gelebte Praxis.
Die Mitarbeitenden klaren umfassend
Uber entsprechende Serviceangebote
auf und koénnen schnell und zuverlassig
empfehlen, ob sich eine Reparatur lohnt.
Verkaufstrainings werden mit Sicherheit
Teil unseres neuen Konzeptes fiir den
Bereich Reparatur werden - und sind
schon jetzt fester Bestandteil unserer
Weiterbildungsplattformen EP: Campus
und Medimax Campus. Zu beachten ist
aullerdem, dass die EU beziiglich der
Reparatur-Méglichkeiten, -dauer und
-kosten ein europaweit einheitliches
Formular einfiihren will, auf dessen Basis
Verbraucher eine Entscheidung fiir oder
gegen die Reparatur ihres defekten Elek-
trogerates treffen konnen - bevor sie die-
se in Auftrag geben. Reparatur-Betriebe
sind verpflichtet, dem Verbraucher das
Formular auf Anfrage auszuhandigen.
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electroplus kiichenplus

EK Handler profitieren von
Beratungs- und Servicebedarf

Elektroschrott soll durch das
»Recht auf Reparatur«
reduziert werden. Hersteller
von Elektrogeraten werden
mit der neuen Richtlinie
verpflichtet, Gber die
Gewahrleistungsfrist hinaus
Reparaturen ihrer Gerate
anzubieten. Welche Verande-
rungen sich dadurch fiir
EK-Handler ergeben, erlau-
tert Franz Schreckenberg,
Team Lead Category Ma-
nagement Electro EK Home.

Herr Schreckenberg, die EU hat die neue
Verordnung »Recht auf Reparatur« be-
schlossen. Wie wird das Thema bei der EK
behandelt und wie unterstiitzen Sie lhre
Handelspartner bei der Umsetzung?

Wir sind nicht erst seit April der Auffas-
sung, dass Hausgerdte und alle anderen
elektrotechnischen Produkte eine lang-
fristige und entsprechend nachhaltige
Investition darstellen. Entsorgen kann da
nur die letzte Option sein. Deshalb unter-
stitzen wir die Zielsetzung der neuen
Verordnung, die Nutzungsdauer von Ge-
raten durch Reparaturen zu verldangern
und damit zu einem nachhaltigeren Le-
benszyklus der Produkte beizutragen.
Beim Recht auf Reparatur steht EK Retail
fest an der Seite des Fachhandels und der
Verbraucher. Die Handler unterstltzen
wir unter anderem, indem wir uns zu-
sammen mit dem BVT daflir einsetzen,
mit der Industrie eine faire und gleichzei-
tig unbirokratische, mdglichst digitale
Abrechnungsmdglichkeit fir die erwei-
terte Reparaturverpflichtung zu finden.
Dariiber hinaus informieren wir die Han-
delspartner kontinuierlich Uber den
Stand des nationalen Gesetzgebungsver-
fahrens. Die Bundesregierung ist durch
die EU zu einer Informationskampagne
verpflichtet. Hier werden wir uns mit
unseren Handlern regional engagieren
und die Botschaft mit Nachdruck nach
auflen tragen.
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Bild: EK

Franz Schreckenberg

»Grundsatzlich ist und bleibt
der Fachhandel auf Lieferan-
ten mit einem funktionieren-
den Servicenetz fokussiert.
Die neue EU-Richtlinie wird
auch unsere Industriepartner
zum Handeln motivieren.«

Welche Produktgruppen gelten fiir Sie
als reparierbar und sind hauptsdchlich
von einem »Recht auf Reparatur« be-
troffen?

Sinnvollerweise soll die neue Richtlinie
grundsatzlich fir alle Waren gelten. Kon-
kret gibt es fiir Hausgeréate, Produkte wie
Smartphones, Tablets sowie Gerate mit
»leichten Transportbatterien« wie Elek-
tro-Roller oder E-Bikes, strengere und
klarer definierte Vorschriften. Denkbar
ist, dass in den kommenden Jahren Nicht-
Elektrogerdte dazukommen, die beson-
dere Anforderungen stellen. Die Liste
kann der Gesetzgeber einfach und ge-
rduschlos erweitern. Unsere Handler be-
fassen sich mit dem Verkauf von Kiichen
und qualitativ hochwertigen Elektro-
groBgeraten. Waschmaschinen & Co. sind
grundsatzlich immer reparierbar und
vielfach lohnt sich eine Reparatur auch
wirtschaftlich. Die Herausforderung fiir
den Handler wird sein, dass die Kunden
nicht zwischen Gerdten mit konkreten
Regelungen und dem allgemeinen Recht
auf Reparatur unterscheiden. Das strenge
Recht wird so gedanklich auf alle Gerate
Ubertragen. Das gibt Diskussionsbedarf
unter anderem bei der Bereitstellung von
Leihgeraten.

i
o

Laut neuer EU-Verordnung sollen

Kunden im Verkaufsgesprdch zukiinftig
auf die Méglichkeit einer Reparatur
hingewiesen werden. Wie wird das
Verkaufspersonal dazu geschult?

Im Kundengesprach ist es wichtig, eine
ausbalancierte Position zur »nachhal-
tigen Reparatur«, also zu den Themen
Ressourcenschonung und Wirtschaftlich-
keit zu finden. Niemand hat etwas davon,
wenn eine aufwédndige und teure Repara-
tur die Lebensdauer des Gerats nur kurz
verlangert.

Ganz konkret planen wir Schulungen fiir
die Mitarbeiter im Verkauf. Inhaltlich geht
es dabei vor allem um die optimale Be-
ratung, also darum, mit Fingerspitzenge-
fahl und den richtigen Worten die beste
Losung — Reparatur oder Neukauf - zu
finden. AuBBerdem wird man sich damit
befassen missen, dass die »strengen Re-
paraturvorschriften« nicht fir alle Gerate
gelten. Hier sind die Hersteller gefordert,
unterschiedliche Vorgehensweisen fir
die Gerdtekategorien zu definieren, die
dann vom Handel kommuniziert werden.

Welche Geschdftschancen sehen Sie
durch Reparatur in Zukunft fiir lhre
Hdndler?

80 Prozent unserer Handler bieten bereits
einen eigenen Reparaturdienst an, der
von vielen Lieferanten auch fiir Garantie-
Reparaturen autorisiert ist. Wir unter-
stiitzen diese und viele andere Aktivita-
ten im Rahmen unseres ESG-Konzeptes
mit einer aufmerksamkeitsstarken Aus-
zeichnung fir »Nachhaltiges Handeln«.
Damit wird den Kunden signalisiert, dass
ihr electroplus kiichenplus-Handler das
Thema nicht erst seit heute wirklich ernst
nimmt. Gleichzeitig gehen wir davon aus,
dass die Verbraucher diese Leistungen
durch die mediale Prasenz des »Rechts
auf Reparatur« deutlich starker in An-
spruch nehmen werden.

Fiir den Handel er6ffnen sich damit Chan-
cen auf Serviceumsdtze bzw. auf den
Neuverkauf. Letzteres nattirlich nur dann,
wenn ein Gerat nicht repariert werden
kann oder die Reparatur nicht mehr wirt-
schaftlich darstellbar ist. Grundsatzlich
ist und bleibt der Fachhandel auf Liefe-
ranten mit einem funktionierenden Ser-
vicenetz fokussiert. Die neue EU-Richt-
linie wird auch unsere Industriepartner
zum Handeln motivieren. Und das ist gut
flr die Branche und fiir die Verbraucher.
Unsere electroplus kiichenplus-Handler
werden von der Richtlinie und dem er-
héhten Beratungs- und Servicebedarf der
Konsumenten profitieren.



Schonung der natiirlichen Ressourcen

Liebherr setzt auf Kreislauf-
fahiges Produktdesign

Die neue EU-Richtlinie
»Recht auf Reparatur« wurde
mit Zustimmung des EU-Rats

am 30. Mai 2024 von allen
Institutionen angenommen.
Die Mitgliedsstaaten haben
nun 24 Monate Zeit, die
neuen Vorgaben in nationa-
les Recht zu Ubertragen.
Auch Liebherr-Hausgerate
prift im Moment mogliche
Auswirkungen der Richtlinie,
um deren Umsetzung
friihzeitig vorzubereiten.

rundsatzlich deckt sich jedoch die

Intention der neuen Verordnung
mit dem Ubergeordneten Ziel der Kuhl-
gerdtemarke, Uber den gesamten und
moglichst langen Lebenszyklus der hoch-
wertigen Liebherr-Produkte die Umwelt-
auswirkungen so gering wie moglich zu
halten.

Dabei legt der Kihlspezialist beispiels-
weise bereits bei der Gerdtedefinition seit
jeher einen starken Fokus auf Langlebig-
keit und einfache Reparierbarkeit. »Wir
wollen es unseren Kundinnen und Kun-
den so einfach wie mdéglich machen, die
Lebensdauer ihres Gerdts zu verldngern —

Perlit - Fein gemahlenes Lavagestein
Der Rohstoff Perlit kann am Ende der Lebens-
dauer eines Liebherr BluRoX-Gerats entfernt
und ohne wesentliche Aufbereitung
wiederverwendet werden

und eine schnelle und effektive Reparatur
erleichterng, so der Tenor aus der Firmen-
zentrale.

Liebherr-Hausgerdte arbeitet in die-
sem Kontext bei den neuen BluRoX-
Gerdten mit einem einfach austausch-
baren Kuhltechnik-Modul. In  einem
kiinftigen Vollvakuum-Gerat soll es sich
kompakt im Sockel befinden und im Re-
paraturfall schnell, bequem und einfach
ausgewechselt werden konnen.

Dartber hinaus kann der verwende-
te Rohstoff Perlit am Ende der Lebens-
dauer eines BluRoX-Geréts entfernt und
ohne wesentliche Aufbereitung wieder-
verwendet werden. Und da die BluRoX-
Isolierung nicht mit den umliegenden
Komponenten verklebt ist, konnen auch
die AuBenhdlle und der Innenbehalter
leicht aufbereitet und wiederverwendet
werden.

Bild: Liebherr

Liebherr Gefrierschrank FNa 6625 ist weltweit der erste Gefrierer in der Energieeffizienzklasse A

15 Jahre Ersatzteilverfiigbarkeit

Die Liebherr-Hausgerate GmbH
fordert die Langlebigkeit ihrer
Qualitatsgerate mit einer weiteren
kundenfreundlichen MaRnahme:
Die Verfligbarkeit von Ersatzteilen
wird auf 15 Jahre nach dem Pro-
duktionsende des entsprechenden
Modells erweitert.

Dies gilt fur alle Funktionsteile und
lagerfahigen Teile der Ausstattung.
Rickwirkend sichert Liebherr-
Hausgerate diese Serviceleistung
bereits fur alle Gerdte zu, die seit dem
1. Januar 2021 produziert wurden.

Der Spezialist fur Kihlen und Gefrieren
verfolgt das Ziel, die Umweltbelastung
seiner hochwertigen Produkte
wahrend des gesamten Lebenszyklus
zu minimieren. Da Kuhl- und Gefrier-
gerate rund um die Uhr im Einsatz
sind, ist die Nutzungsphase entschei-
dend fur die Umweltbilanz. Liebherr
konzentriert sich daher nicht nur auf
die stetige Verbesserung der Energie-
effizienz seiner Premiumprodukte, um
Elektrizitat zu sparen und Ressourcen
zu bewahren, sondern legt auch
grolRen Wert auf eine maximale
Lebensdauer und einfache Reparatur-
maoglichkeiten — unterstitzt durch
einen schnellen und effizienten
Kundenservice.

Sollte ein Gerat einmal defekt sein, ist
es wichtig, den Schaden fir die
Verbraucher schnell, effizient und
ohne Umstdande zu reparieren. Die
Reparatur ist oft umweltschonender
als die Anschaffung eines neuen
Gerats. Deshalb sind Originalersatz-
teile fiir die umfangreiche Produkt-
palette von Liebherr-Hausgerate
standig verflgbar.

Zudem spielt ein weltweites und
engmaschiges Servicenetz aus
autorisierten Partnerbetrieben bei
Liebherr eine bedeutende Rolle. Sie
kénnen schnell reagieren und den
Fehler in rund 90 Prozent der Falle
bereits beim ersten Besuch des
Servicemitarbeitenden l6sen — oftmals
bevor es Uiberhaupt zum Besuch
kommt. RegelmalSige und haufige
Schulungen fur das Servicepersonal
unterstitzen zudem die fachkundigen
und schnellen Lésungen.
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Thomas Wittling
(Bild rechts) und
Roger Schifer
sind die Geschafts-
fiihrer der neu
gegriindeten :
Reparatur-Plattform 3
meinhausgeraetedoc

meinhausgeraetedoc

Leichtere Beschaffung von Ersatzteilen

Neuer Doktor fur Hausgerate

Der langjahrige Branchen-
experte Thomas Wittling ist
in das Unternehmen Go Part
von Roger Schifer einge-
stiegen, das gleichzeitig in
meinhausgeraetedoc
umfirmiert wurde. Was die
Reparaturplattform zukunf-
tig bietet, erlautert Thomas
Wittling im direkten Dialog.

0000000000000 000000000000000

Herr Wittling, was waren lhre Beweg-
griinde, diese Reparaturplattform zu
installieren?

Schon wahrend meiner Zeit in der Haus-
gerdteindustrie habe ich erkannt, dass
die Themen Reparaturfreundlichkeit
bzw. Ersatzteilmanagement wesentliche
Zukunftsprojekte sind. In der Vergangen-
heit wurde viel repariert, aber besonders
in den letzten Jahren ist es aus unter-
schiedlichen Griinden oft zum Austausch
von Gerdten gekommen, die theoretisch
noch weiter nutzbar waren. Als dann
die Europdische Union die Verordnung
zum Recht auf Reparatur auf den Weg
brachte, haben Roger Schéfer und ich
entschieden, dieses Thema ganzheitlich
anzugehen und eine neue Plattform fur
Endverbraucher sowie die Industrie zu
schaffen. Neben unserem Fachwissen
und Branchenerfahrung flie8t auch die
Expertise des Unternehmens Go Part von
Roger Schéafer mit ein, dass seit einigen
Jahren erfolgreich im Ersatzteilmarkt
agierte. Dieses Unternehmen haben wir
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in meinhausgeratedoc GmbH mit dem
Ziel umfirmiert, den gesamten Repara-
turprozesses bezliglich der Verfligbar-
keit von Ersatzteilen bzw. Technikern im
Sinne besserer Wirtschaftlichkeit fir den
Verbraucher zu optimieren. Die richti-
gen Ersatzteile sind oft schwer zu finden,
Preise variieren stark und es fehlen ver-
standliche Reparaturanleitungen - da
gibt es viel zu tun.

Das neue Gesetz »Recht auf Reparatur«
spielt Innen hier in die Karten.

Die neue EU-Verordnung ist nur ein
Puzzleteil von vielen, aber ein sehr wich-
tiges. Insbesondere, um das Thema mehr
ins offentliche und politische Interesse
zu rucken. Nicht zufallig ist am Tag der
Beschlussfassung in StraBburg unsere
Plattform ,meinhausgeraetedoc’ live ge-
gangen. Auf Basis dieser Voraussetzun-
gen sollten jetzt aber bald die ndchsten
Schritte erfolgen. In den kommenden
zwei Jahren muss Deutschland die neue
EU-Verordnung in die nationale Gesetz-
gebung Ubernehmen. Aullerdem mus-
sen alle Mitgliedsstaaten mindestens
eine weitere MaBnahme umsetzen, um
Reparaturen attraktiver zu machen. Mog-
lich sind etwa die Ausgabe von Garantie-
Gutscheinen, die weitere Etablierung
von Reparatur-Boni, das Anbieten von
Reparaturkursen oder steuerliche Forde-
rungsmaoglichkeiten. Hier gilt es offen fur
Vorschldge zu sein und den Prozess kons-
truktiv zu begleiten.

Was genau bieten Sie Handel, Werkstidit-
ten und Konsumenten?
In einer aktuellen Befragung von ZVEI

Bild: meinhausgeraetedoc

und GFK begriinden liber 50 Prozent aller
Befragten den Ersatzbedarf eines Elektro-
gerats damit, dass ein Neukauf giinstiger
gewesen sei, als eine Reparatur oder aber
der Prozess zu lange gedauert hatte. Das
liegt oft an der Verfligbarkeit bzw. den
hohen Kosten fiir die Kundendiensttech-
niker und der passenden Ersatzteile. Die-
se Problematik wird auch durch Vertre-
ter des Handels bestdtigt. Unabhdngige
Analysen der letzten Monate haben auf-
gezeigt, dass Ersatzteile auf einigen
Hersteller-Webseiten nur schwer
zu finden sind, oft sind viele Klicks
notwendig oder die Bezeichnun-
gen sind nicht eindeutig. Das alles
geht bei meinhausgeraetedoc fir
den Verbraucher wesentlich leichter, in-
tuitiver und eindeutiger. Unser Ziel ist
es, diese Engpdsse zu verbessern, indem
wir mit einer optimierten Suchfunktion
im Shop die passenden Teile fiir die Re-
paratur schnell und benutzerfreundlich
bestellbar machen. Dariiber hinaus bie-
ten wir spezifische Anleitungen sowie zu-
kiinftig eine neuartige Online-Beratung
durch unsere erfahrenen Kundendienst-
techniker, die den Endkunden beim Ein-
bau der Teile remote unterstiitzen. Diese
neue Serviceleistung ,Online Techniker-
beratung’ befindet sich gerade in der
Aufbauphase.

Ganz wichtig in diesem Zusammen-
hang ist zu betonen, dass es Ersatzteil-
komponenten gibt, die auch in naher
Zukunft ausschlieBlich vom versierten
Fachtechniker ausgetauscht werden soll-
ten. Denn auch hier hat der Schutz des
Endverbrauchers oberste Prioritdt, was
wir vollkommen unterstiitzen. Jedoch
bildet der Slogan »Reparieren statt Weg-
werfen. Aber sicher. Beim Fachmann«
nicht die ganze Realitdt ab. Der Wech-
sel der Turdichtung eines Kihlschranks
oder eines Oberkorbs beim Geschirrsp-
ler sind beispielsweise wenig komplexe,
aber sehr wirkungsvolle Moglichkeiten,
die Lebensdauer eines Gerates zu verlan-
gern. Daflir benotigt man keinen Techni-
ker vor Ort, denn die Kompetenz ist bei
solchen einfachen Themen oft im eige-
nen Haushalt zu finden.

Mit welchen Hausgerdteherstellern
arbeiten Sie zusammen?

Wir sind aktuell mit nahezu allen am
Markt relevanten Marken im Bereich Elek-
trogrof3gerdte aktiv. Unsere Zielsetzung
ist es — auch aus Kosteneffizienz fir den
Verbraucher — mit allen Herstellern direkt
zusammenzuarbeiten. Um die Dimensio-
nen klarzumachen: Es geht um mehr als
eine Million Ersatzteile, die es auf dem P



Samsung Electronics GmbH

Einsparung von Ressourcen

Wir erhalten Einblicke in die
Bewertung von Samsung
zur neuen Verordnung
»Recht auf Reparatur« flr
Haushaltsgerate direkt

von Nedzad Gutic, Vice
President Home Appliances.

e0 0000000000000 00000

as Unternehmen Samsung hat sich

das Ziel gesetzt, mit Ressourcen
sinnvoll und sparsam umzugehen. Ent-
sprechend ist unser Anspruch, dass jedes
Gerdt von Samsung - abgesehen von
wenigen Zubehorartikeln - reparierbar
ist. Vor diesem Hintergrund begriilZen wir
grundsatzlich Initiativen, die die Reparier-
barkeit von elektronischen Gerdten und
deren lange Nutzbarkeit fordern.

Wir haben es uns zum Ziel innerhalb
der Produktplanung bei Samsung Haus-
geréaten erklart, dass es gar nicht erst zu
einem Reparaturfall kommmt — daran for-

Markt flr Elektrogerate gibt. Unsere Auf-
gabe ist es, die wesentlichen Ersatzteile
zu finden und in unsere Datenbank zu
integrieren. Hier kommt uns natdrlich
die Erfahrung der Go Part zugute. Aber
wir bemihen uns auch um neue Marken,
die auf dem deutschen Markt gerade erst
beginnen und die entsprechende Unter-
stlitzung zur Umsetzung der neuen Ver-
ordnung bendétigen.

Wo werden die Ersatzteile gelagert und
wie viele Mitarbeiter arbeiten fiir Ihr
neues Unternehmen?

In unserem Hauptsitz in Rodermark mit
etwa 3.000 Quadratmeter Lagerfliche
wird der groBte Teil der Produkte gela-
gert. Hier ist auch der Versand und die
Logistik untergebracht. Bei den Mitarbei-
tern verfligen wir lber ausgebildetes
Fachpersonal, das bereits einige Jahre bei
der Go Part beschéftigt war und nun ins
neue Unternehmen ,meinhausgeraete-
doc’ gewechselt ist. Fiir die nahe Zukunft
planen wir insbesondere fir das Lager,
den Versand und fiir die Online-Beratung
weitere Mitarbeiter in das Unternehmen
zu integrieren.

Sie bieten Selbst-Reparatur-Videos an.
Produzieren Sie diese selbst?

schen und arbeiten wir kontinuierlich. So
konnen wir zum Beispiel auch auf ausge-
wahlte Hausgerate-Komponenten eine
Teilegarantie von 20 Jahren gewéhren'

Sollte es dennoch zu einem Repa-
raturfall kommen, ist es fur uns wichtig,
dass eine einfache und schnelle Repa-
rierbarkeit gegeben ist. Samsung forscht
deshalb kontinuierlich an der Entwick-
lung von Produkten, die leicht in ihre
Einzelteile zu zerlegen, kostenginstig zu
reparieren sind und deren Bestandteile
leicht wiederverwendet werden kénnen.
Dabei werden unter anderem Reparatur-
statistiken aktueller Modelle systematisch
ausgewertet und zielgerichtet fUr das
Design neuer Modelle bertcksichtigt.

Im Falle einer bendtigten Reparatur
kénnen unsere Endkund*innen auf ein
breit aufgestelltes Netz an autorisierten
Partnerwerkstatten zurtickgreifen. Neben
dem Partnernetzwerk stellen wir auch ein
Self-Service-Angebot zur Verfigung. In
unserem umfangreichen Online-Service-
Bereich (https://www.samsung.com/

Die ersten allgemein gehaltenen Videos
sind gerade in der Produktion. Wir haben
frih erkannt, dass es bei der Vielzahl der
Themen, den rechtlichen Rahmenbedin-
gungen und der Beratungskomplexitat
fur Endkunden nicht zielfiihrend ist, nur
mit Videos zu arbeiten. Darum ist die
bereits erwdhnte Online-Live-Beratung
durch ausgebildete Techniker aus unserer
Sicht die bessere Losung, um die spezifi-
schen Anforderungen der Verbraucher
zu l6sen. Hier setzen wir auf qualifizier-
te Kundendiensttechniker, die mit ihrer
jahrzehntelangen Erfahrung die Verbrau-
cher per Online-Beratung samt Kamera
bei einfacheren Reparaturen unterstit-
zen und aufkommende Probleme direkt
I6sen. Das ist eine optionale Losung, die
Endkunden beim Kauf von Ersatzteilen
auf unserer Website kostenpflichtig dazu-
buchen kénnen.

Sie planen zukiinftig weitere Partner-
schaften und Vertriebsstrategien. Was
kénnen Sie uns dazu schon heute sagen?
Wir sind hier bereits in der Planung, um
neue Wege und andere Ansdtze am Markt
umzusetzen. Hier wollen wir zum Beispiel
den Bereich ,Refurbishing’ in unsere Pro-
zesse integrieren und damit bestimmte
Ersatzteile noch effizienter und ressour-
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Nedzad Gutic

de/support/user-manuals-and-guide/)
stehen unter anderem Schritt-flr-Schritt-
Anleitungen bereit. Mit diesen kdnnen
Kund*innen die Funktionalitdt ihrer Ge-
rate nach Moglichkeit wieder eigens her-
stellen — zum Beispiel, wenn lediglich ein
Software-Fehler vorliegt.

Neben den Reparaturangeboten
nehmen wir kontinuierlich Anpassungen
in der Konstruktionsweise vor, um eine
noch léngere und bessere Haltbarkeit
zu erreichen. Gleichzeitig stellen wir eine
Versorgung mit Software-Updates sicher.

censchonender nutzen. Diese Kompeten-
zen besitzen wir in anderen Geschaftsbe-
reichen unseres Unternehmens. Dariiber
hinaus arbeiten wir an der Integration
von Kl in unseren Prozessen, wie bei-
spielsweise beim Thema ,vorausschauen-
de Wartung bzw. Austausch’. Hier gilt es,
den moglichen Ausfall von Geraten bzw.
Komponenten zu prognostizieren und
dann dem Endkunden rechtzeitig den
Vorschlag zum Erwerb von Ersatzteilen
anzubieten. Auch in der Zusammenarbeit
mit Verbanden und Handlern sind wir im
Aufbau von Kooperationen, um den Han-
del bei der Auswahl der Ersatzteile fir
Endkunden ausserhalb der Garantie zu
unterstitzen und damit fur eine héhere
Kundenzufriedenheit zu sorgen. Work-
shops fur Endkunden zum Thema ,Repa-
rieren leicht gemacht’ in unserer Event-
location im Frankfurter Bahnhofsviertel
runden unsere kommenden Projekte ab.

Wir freuen uns Uber konstruktive Unter-
stlitzung und sind sicher, mit unserer ge-
meinsamen Erfahrung den Prozess voran
bringen zu kénnen. Es ist in der Hausge-
rateindustrie der Wille zur Verdnderung
im Rahmen der neuen EU-Verordnung er-
kennbar - wir alle sollten diesen Prozess
aktiv begleiten und unterstitzen.
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Reparaturservices bei MediaMarktSaturn

»Bewusstsein fur nach-
haltigen Konsum férdern«
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Das »Recht auf Reparatur«
prazisiert die Reparatur-
pflichten fir Hersteller und
setzt Anreize fir Verbrau-
cher, mehr Produkte zu
reparieren. Welche Auswir-
kungen dies fiir Media-
MarktSaturn hat, erklart
Ana Maria Jaime Salcedo,
Vice President Sustainability.

Frau Jaime Salcedo, wie stellt Media-
MarktSaturn kiinftig den Reparatur-
bereich auf?

Bisher war es so, dass im Fall eines Garan-
tiefalls gepruft wird, ob sich eine Repara-
tur lohnt. Sprich, ob die Reparaturkosten
im Verhdltnis zum Produktwert stehen.
Da nun kiinftig eine Vielzahl reklamierter
Produkte repariert werden muss, konnte
sich das Aufkommen verandern. Unsere
Prozesse wiirde das aber nicht grund-
legend beeinflussen - Kundinnen und
Kunden kdnnen in all unseren Markten
generell defekte oder wartungsbedurfti-
ge Elektrogerate abgeben. Die Produkte
werden entweder in angeschlossenen
Werkstatten oder im Markt vor Ort re-
pariert. Als zertifizierter Apple-Provider
kénnen wir zum Beispiel iPhones bei uns
im Haus reparieren.

Reparierende Technik-Profis

Telering: »Wir sind hier
schon die Spezialisten«

Wie sich die Fachhandler der Telering-
Kooperation im Reparaturbereich auf-
stellen, erlautert Udo Knauf, Geschafts-
fuhrer Telering Marketing GmbH & Co. KG.

Unsere Technik-Profis fokussieren sich seit
vielen Jahren auf Service, Dienstleistungen
und letztendlich auch auf Reparaturen. Da-
her wird sich an unserem Geschdftsmodell
grundlegend kaum was verdndern. Wir sind
ndmlich hier schon die Spezialisten. Na-
tiirlich werden wir die mediale Strahlkraft
nutzen, die aus diesem Gesetzgebungs-
thema entsteht, um unsere Mitglieder in der
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Grundsatzlich begriiBen wir
das Gesetz, da es das Be-
wusstsein unserer Kundin-
nen und Kunden fiir nach-
haltigen Konsum foérdern
wird. Als Europas groBtes
Handelsunternehmen  fir
Consumer Electronics tragen
wir eine besondere Verant-
wortung in Sachen Nach-
haltigkeit. Bereits jetzt un-
terstiitzen wir unsere Kun-
den aktiv dabei, einen nach-
haltigen Lebensstil zu fiihren. Dazu ge-
horen beispielsweise die bereits erwdhn-
ten Reparaturservices, unsere Trade-in-
Angebote in Zusammenarbeit mit unse-
rem Partner Foxway und MalBnahmen zur
Forderung des Recyclings.

Welche Produktgruppen gelten fiir Sie
als reparierbar und sind hauptsdchlich
vom »Recht auf Reparatur« betroffen?
Die EU-Direktive definiert eine genaue
Liste von Produkten, die als reparier-
bar gelten. Wir werden vor allem in den
Produktgruppen Smartphones, Tablets,
Monitore, Waschmaschinen, Trockner,
Geschirrspiiler, Kihlschréanke und pers-
pektivisch auch Staubsauger Reparatu-
ren durchfihren.

Welche Geschdftschancen sehen Sie
durch Reparatur in Zukunft fiir Ihre
Hdndler und einzelnen Mdrkte?

Sichtbarkeit ihrer Kompetenz
zu unterstlitzen. Dazu planen
wir mehrere Kampagnen und
MaBnahmen auf unterschied-
lichen Kandlen.

Fiir die Technik-Profis ist
das »Recht auf Reparatur«
eine grofBe Chance, Kunden
wieder stdrker in die Ge-
schéfte zu bekommen, da
das Thema Reparatur auf die
ureigeneren Stdrken unserer
Héndler einzahlt. Anderer-
seits tragen wir Sorge, dass lberbordende
Biirokratie und realititsfremdes Verstdnd-
nis der damit beteiligten politischen Krdf-
te auch diesen Angang fiir Hersteller und
Handel zu einem Frust-Thema gestalten
kénnte. Auch beim Konsumenten muss

Udo Knauf

Ana Maria Jaime Salcedo

Wir riicken als Handler durch die neue
Gesetzgebung noch ndher an unsere
Kundinnen und Kunden heran. Wir bieten
ihnen eine Anlaufstelle, um ihre Repara-
turen fachmannisch und qualitativ hoch-
wertig reparieren zu lassen.
Die Reparatur unterstitzt
dabei die Nachhaltigkeit,
somit bleiben Geréte langer
im Gebrauch und schonen
die Umwelt. Wir erbringen
also in Zukunft mehr Repa-
raturleistungen, sowie Zu-
satzleistungen, von denen
der Kunde profitieren wird.
Hinzu kommt eine erneute
Garantie durch die Repara-
tur, die dem Kunden zuséatz-
lich eingerdumt wird.

Werden Sie Kampagnen starten, die die
Konsumenten darauf aufmerksam ma-
chen, das alte Geridit reparieren zu lassen,
anstatt es wegzuwerfen und ein neues

zu kaufen?

Ja, wir integrieren unsere nachhaltigen
Dienstleistungen wie Reparaturen zu-
nehmend in unsere Markenkampagnen,
sei es in Werbespots, in unseren Ge-
schaften oder online. Der nachhaltige
Umgang mit Technik ist flir uns eine zen-
trale Unternehmensaufgabe. Wir unter-
stiitzen unsere Kundinnen und Kunden
bei einem nachhaltigen Lebensstil und
kommunizieren dies bereits umfassend -
mit sehr guter Resonanz: Bei unseren Re-
paraturservices wurden im vergangenen
Geschéftsjahr  2022/23  beispielsweise
gruppenweit knapp 3,2 Millionen Gerate
repariert und somit rund 8.700 Tonnen
Elektroschrott eingespart.

man darauf Acht geben,
dass keine wirklichkeitsfer-
nen Erwartungen geschiirt
werden. Dies geht in Rich-
tung betriebswirtschaftlicher

Umsetzungen,  verfiigbare
Fachkrdfte-Ressourcen  fiir
Reparaturen etc.

Nach unserer Einschdt-
zung und auch den Erfah-
rungen, die wir bei der letzten
BVT/ZVEI Jahrestagung ge-
macht haben, miissen noch
viele Themenbereiche und Details in kon-
krete Vorgaben gegossen werden. Da wird
und muss in den ndéichsten beiden Jahren
viel Grundsatzarbeit geleistet werden. Fiir
konkrete Handlungsempfehlungen ist es
aktuell definitiv noch zu friih.



Europaweiter Ersatzteil-Onlineshop

Severin sorgt far deutlich
verlangertes Produktleben

Severin begrii3t den Vor-
stol3 der EU-Kommission zur
Vermeidung der Verschrot-
tung noch gebrauchsfahiger
Produkte. Denn das Tradi-
tionsunternehmen ist sich
der Verantwortung gegen-
Uber Endkunden, Handels-
partnern, der Gesellschaft
sowie der Umwelt bewusst
und davon Uberzeugt, dass
die Umsetzung der Richtlinie
»Recht auf Reparatur«

ein notwendiger Schritt fur
eine bessere Zukunft ist,

von der alle Beteiligten
profitieren konnen.

© 000000000000000000000000000000000000000000000000

Seit 130 Jahren steht die sauerlandi-
sche Marke Severin fUr hochwertige
und verlassliche Produkte, die nach deut-
schen Qualitatsstandards entwickelt und
produziert werden. Langlebige und repa-
rierbare Gerdte zu fertigen, ist elementa-
rer Teil der Unternehmensstrategie von
Severin und gleichzeitig ein wesentliches
Kriterium in dem Bestreben, die eigenen
Elektrogerdte fur die Zukunft noch nach-
haltiger zu machen und deren Lebens-
dauer zu erhohen.

Severin setzt auf Reparieren statt Wegwerfen
In Sundern betreibt das Unternehmen seit Jahrzehnten
ein eigenes Service- und Reparaturteam

Demzufolge lautet das Credo der Unter-
nehmensleitung: »Um den Anforderun-
gen der Richtlinie proaktiv zu begegnen,
beobachten wir die aktuellen Entwick-
lungen sehr aufmerksam. Wir sind mit
unserer langjéhrigen Erfahrung im tech-
nischen Kunden- und Reparaturservice
bestens aufgestellt und haben bereits
erste Schritte fUr die Umsetzung ein-
geleitet« Das grol3e Potenzial, das in der
Rettung’ reklamierter Gerdte liegt, hat
Severin frihzeitig erkannt und bietet sei-
nen Kunden bereits seit Jahrzehnten un-
komplizierte und ressourcenschonende
Servicelésungen an.

»In unserem Kundenservice und unse-
rer betriebseigenen Reparaturwerkstatt
in Sundern haben wir begonnen, die Pro-
zesse zu analysieren und weiter zu opti-
mieren, sodass wir nun in der Lage sind,
mehr wiederaufbereitete Gerdte zurick
zu unseren Kunden oder in den Wieder-
verkauf zu gebeng, hort man aus der Fir-
menzentrale.

Modularitat « Reparierbarkeit
« Nachristbarkeit

Im letzten Jahr wurden Waren im Wert
von mehr als 2,5 Millionen Euro repariert.
Aktuell ist Severin dabei, den Repara-
turservice europaweit auszubauen. Vor
allem in der Zusammenarbeit mit den
Fachhandelspartnern sieht das Manage-
ment groles Potenzial, langfristig ein ge-
meinsames Service- und Reparaturnetz-
werk zu etablieren.

Severin wird den gemeinsamen
Kunden einen nahtlosen und
zuvorkommenden Service sowie
unkomplizierten Zugang zu
Reparaturleistungen ermaglichen.

® Severin ist von der Qualitat und
Haltbarkeit seiner Produkte tber-
zeugt und sichert dies seinen
Handelspartnern zu, indem man
weitgehend auf Abgeltungspau-
schalen verzichtet und sie fUr jeden
einzelnen Fehler und Mangel an
den Produkten kompensiert.

¢ Beschadigte oder fehlerhafte Ware
nimmt Severin von seinen regiona-
len Handelspartnern zuriick, um
diese Produkte nach Maglichkeit
aufzuarbeiten und aus den Mangeln
zu lernen.

Fdr alle Excellence-Produkte wird
Severin im Falle von Reklamationen
zuerst immer ressourcenschonende
Losungen mit Ersatzteilen oder
Reparatur prifen, um einen pau-
schalen Austausch und die resultie-
rende Entsorgung von instandsetz-
baren Geraten zu vermeiden.

Um Elektrogerdte von Severin kosten-
effizient fUr Kunden und Unternehmen
reparieren zu kdnnen, zahlt zu den lang-
fristigen Unternehmenszielen unter an-
derem die Etablierung einer nachhaltigen
Produktstrategie, die beinhaltet, dass
Modularitat, Reparierbarkeit und Nach-
rdstbarkeit bereits beim Design und der
Entwicklung mitgedacht werden. Erste
Produkte, wie die »Filka« und der »Sevo«
erflllen diese Kriterien bereits.

Zudem haélt Severin Verschlei3- und
Ersatzteile langjahrig vor. Den Ersatzteil-
verkauf wickelt die Marke Gber ein Custo-
mer Service Center ab, das seit 2010 auch
Uber einen eigens daflr bereitgestellten
Ersatzteil-Onlineshop erreichbar ist — seit
2023 sogar europaweit. Damit sorgt der
Hersteller fir eine deutlich verldangerte
Produktlebensdauer.

So lautet das Fazit der Unternehmens-
leitung: »Wir sind stolz darauf, Produkte
zu entwickeln und Partnerschaften aufzu-
bauen, die Bestand haben und nehmen
die Herausforderungen, die uns die neue
Richtlinie ,Recht auf Reparatur’ sowie der
Bestand unserer Umwelt und unseres Pla-
neten auferlegen, motiviert an, um der
Wegwerfgesellschaft mit konstruktiven
Losungen entgegenzuwirken.«
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Instandsetzung von emporia-Smartphones

»Investition in Kundenbindung
und Kundenzufriedenheit«

Die 6sterreichische Smart-
phone-Company emporia
mit Zentrale in Linz und
deutscher Niederlassung in
Frankfurt begrif3t das »Recht
auf Reparatur« von elektroni-
schen Geraten, wie die
Deutschland-Geschaftsfiih-
rerin Karin Schaumberger
ausfihrt.

mporia ist Vorreiter, was Reparaturen

betrifft«, erzahlt Karin Schaumberger.
»In der hauseigenen Reparaturwerkstat-
te in Linz werden seit mehr als 20 Jahren
Tastenhandys und Smartphones repariert
und wieder instandgesetzt. Selbst bei
einem zehn oder zwolf Jahre altem Han-
dy kann es sich lohnen, den Akku oder
das Display auszutauschen«

Acht  Service-Mitarbeiterinnen und
-Mitarbeiter sind derzeit in der Repara-
turwerkstatt in der Linzer Industriezeile
beschéftigt. Zudem bietet emporia eine
kostenfreie Service-Hotline in sechs Spra-
chen an, die von finf Agents betreut wird.
Das Service-Team wachst dynamisch mit

smartsecur

Wiederverwendbarer
Transportschutz

Die smartsecur GmbH mit Sitz in Hanno-
ver bietet einen Rundumschutz fiir den
Transport von Grof3gerdten. Der Vorteil
des Transportschutzes: Durch die Wie-
derverwendbarkeit wird Verpackungs-
miill (gréBtenteils aus nicht recycelbarem
Plastik wie Styropor und Folie) vermie-
den. AuBerdem miissen Kunden deutlich
weniger Beschadigungen befiirchten, die
eventuell Rabatte oder schlechte Bewer-
tungen nach sich ziehen kénnen. »Unse-
re Transportschutz-Produkte bieten die
Méglichkeit, den Zustand der Gerdte bei
jeder beliebigen Zwischenstation schnell
und einfach zu Uberpriifen«, sagt smart-
secur-Geschéaftsfihrer Patrick Tatter-
mann. »Schaden kénnen klar zugeordnet
werden und Uberraschungen vor den
Kunden bleiben aus. Zudem kdnnen die
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der Zahl der Reparaturen. Jéhrlich wer-
den hier rund 12.000 Smartphones und
Tastenhandys wieder betriebsbereit ge-
macht. Aktuell telefonieren rund drei
Millionen Menschen mit einem Handy
von emporia.

Grundsatzlich  ermuntert emporia
seine Kunden, ihr Smartphone oder Tas-
tenhandy zur Reparatur oder bei Bedarf
zum Tausch des Akkus direkt an emporia
zu schicken. »Das spart Zeit und Kosteng,
sagt Karin Schaumberger. Die durch-
schnittliche Durchlaufzeit bei Reparatu-
ren betrdgt bei emporia zwei Tage. Der
Tausch eines Smartphone-Displays wird
in der Regel innerhalb eines Tages erle-
digt und kostet je nach Modell zwischen
60 und 100 Euro. »Das ist der Selbst-

Verpackungskosten durch die Wiederver-
wendbarkeit eingespart werden.«

Der Wash-Bumper schiitzt sowohl das
Gerat, als auch das Umfeld des Transpor-
tes. Die integrierte Tragefunktion sorgt
fiir einfaches Handling auf Treppen und
in engen Raumen. Dadurch entstehen
auch fir Transporteure weniger Verlet-
zungen und Haltungsschaden. Geeignet
ist der Wash-Bumper fiir Elektrogro3ge-
rate mit einer Nutzungslast bis 130 kg.
Gerate bis zu 2 m Hohe wie Kiihl- und Ge-
frierschrénke lassen sich mit dem Cool-
Bumper schiitzen.

Die smartsecur TV-Box wiederum
eignet sich fur Fernseher mit und ohne
StandftiBe von 40 bis 65 Zoll und einer
Belastung bis 50 kg. Der StoBschutz ist
gefertigt aus wasserabweisendem Mate-
rial, verschiedene Griffhéhen erleichtern
das ergonomische Tragen. Eine Lade-
klappe ermdglicht die einfache Be- und
Entladung, eine anpassbare Schutzhaube
vermeidet Fingerabdriicke am Display.

kostenpreis. Wir wollen an der Reparatur
nichts verdienen, sondern sehen diesen
Service als Investition in Kundenbindung
und Kundenzufriedenheit«, so Schaum-
berger.

Die Bevorratung mit Ersatzteilen ent-
spricht bei emporia mindestens den ge-
setzlichen Vorgaben von derzeit sieben
Jahren. »Wir haben bei Tastenhandys aber
auch schon Akkus gewechselt, die 13 Jah-
re alt waren, erklart Karin Schaumberger.
Zehn Prozent der Akkus, die bei emporia
getauscht werden, sind alter als acht Jah-
re. »Wir sehen das als wichtigsten Beitrag
zur Nachhaltigkeit, dass unsere Handys
so eine lange Lebensdauer haben .«

Bei emporia sieht man es grundsétz-
lich positiv, wenn durch das »Recht auf
Reparatur« neue, unabhangige und fach-
lich befahigte Werkstatten und Repara-
turdienste entstehen und so noch mehr
defekte Gerdte wieder instandgesetzt
werden kénnen. Die emporia-Deutsch-
land-Geschaftsfihrerin warnt allerdings
davor, dass Hobbybastler Hand anlegen
und versuchen, ihr Smartphone selbst
zu reparieren. »Bei einem Displaywechsel
etwa besteht die Gefahr, dass der Akku
aufgestochen wird. Das kann zu einer Ex-
plosion und zu schlimmen Verletzungen
flhrens, so Schaumberger.

Auch die Idee einer europaweiten Re-
paratur-Plattform halt Schaumberger fir
einen vernlnftigen Ansatz, »wenn quali-
tativ hochwertige Werkstatten und Her-
steller wie emporia auf dieser Plattform
gelistet sind und sich einem transparen-
ten Wettbewerb um die beste Service-
leistung stellen«

mySwooop

Gebrauchte Elektronikgerate
bekommen ein zweites Leben

Die mySwooop GmbH mit Sitz in Bremen
hat sich auf den nachhaltigen Umgang
mit Technik spezialisiert. Uber die haus-
eigene Online-Plattform kénnen Kunden
neue, gebrauchte und Refurbished-Gera-
te zu glinstigen Preisen kaufen oder ihre
alte Technik verkaufen. Ebenso gibt es ein
Angebot fir Handler und Gewerbekun-
den, die Uber den IT- und Business-An-
kauf in wenigen Schritten ihre Biiro- und
Geschéftsausstattung sowie Retouren, B-
Ware oder Restposten verkaufen konnen.
Fir das Qualitdts- und Umweltschutz-
Management ist das Unternehmen ISO-
zertifiziert. »Mit unserem Ankaufsservice
leisten wir einen nachhaltigen Beitrag zur
Gesellschaft und schonen gleichzeitig die
Ressourcen der Umwelt, erklart Simon
Gabriel, CEO von mySwooop.



Zusatzumsatze fur Elektrofachhandler

Reinigungs- und Pflegeprodukte
verlangern nachweislich das Gerateleben

Menz & K6necke steht dem :
Elektrofachhandel mit seiner
Fachhandelmarke ScanPart :
seit tiber 50 Jahren mit sehr :
guten Qualitatsprodukten :
und interessanten Handels- :
margen zur Seite. Immer
wieder gibt es neue und :
innovative Ideen, dem Kon- :
sumenten mit einfachen und :
hilfreichen Produkten die :
Pflege der Gerite zu verein- :
fachen und die Lebensdauer :
damit zu verlangern, wie :
Manfred Erdmann, Direktor :
Deutschland bei Menz &
Konecke erlautert. .

Das neue EU-Gesetz zielt darauf ab,
nachhaltigeren Konsum zu fordern,
beim Sparen zu unterstitzen und Unter-
nehmen dazu anzuregen, langlebigere
Produkte zu entwickeln. Die Reparatur-
und Zubehorbranche soll geférdert und
Mull reduziert werden.

Die von Menschen erzeugten Berge
an Elektroschrott sind gewaltig. Jahrlich
entstehen in den EU-Ladndern mehr als
35 Millionen Tonnen dieses Abfalls. Die
EU-Kommission zielt darauf ab, betracht-
liche Einsparungen bei den Treibhausgas-
emissionen zu erreichen und die Menge
des produzierten Abfalls erheblich zu re-
duzieren.

Bis dies von Herstellern umgesetzt
wird, die Elektrohdndler Uber die nétige
Ersatzteilversorgung verfigen und die
Vorteile in unserer Umwelt spurbar an-
gekommen sind, werden sicher noch ein
paar Jahre ins Land gehen.

»Wir kénnen aber schon heute viel da-
fUr tun, dass unsere Gerate langer leben’,
was Geld einspart und gut fur die Umwelt
ist. Eine regelmafige Pflege der Gerdte
mit dem passenden Zubehor ist das A
und O. Dies kann von jedem Verbraucher
sofort umgesetzt werden und gibt dem
Elektrohdndler zusatzliche Potentiale fur
Zusatzverkaufe und Kundenbindungg, ist
Manfred Erdmann Uberzeugt.

Manfred Erdmann

»Haufig sind es die kleinen
Dinge, die eine groRe
Wirkung erzielen.

Die regelmdRige Reinigung
mit professionellen
Reinigern sorgt dafiir, das
Gerdte langer halten.«

Wasch-  und  Geschirrsptlmaschinen,
Kaffeemaschinen, Staubsauger und vie-
le weitere Haushaltskleingerdte kénnen
und sollten durch regelmaBige Reinigun-
gen mit professionellem Reiniger und
Zubehor von ScanPart wesentlich langer
erhalten bleiben.

Wer beispielsweise seine Waschma-
schine, Wasserkocher, Kaffeemaschine
und Blgelgerdte regelmdlig entkalkt,
sorgt im Vorfeld schon fur ein ldngeres
Produktleben. So wird das Innenleben
der Gerdte, einschlielRlich Heizstaben,
Schlduchen und Verbindungsteilen, lang-
lebiger und weniger reparaturanfallig.

Oft sind es gerade Kleinigkeiten, die
eine grolle Wirkung haben. Ein regel-
maliger Filterwechsel beim Staubsauger
schitzt den Motor, das Reinigen des Ge-
schirrspilers entfernt aggressive Lebens-
mittelfette und schont dadurch Gummi-,
Verbindungs- und Weichteile. Den Heiz-
stab der Waschmaschine oder das Blgel-
eisen schitzt man durch die Verwendung
entsprechender Entkalker.

Die Bugeleisensohle wird mit Hilfe des
ScanPart Reinigungssticks wieder wie neu
und durch den speziellen Bligeleisenent-
kalker werden auch die Dampfdisen wie-
der frei und das Bigeleisen kann lange

storungs- und kalkfrei weitergldtten. Dies
sind nur einige wenige Beispiele, wie man
mit guten Reinigungs- und Pflegepro-
dukten das Leben der Haushaltsgerdte
nachweislich verlangern kann.

Neben den klassischen Zubehor-
produkten bietet Menz & Konecke eine
neue »Bio-Line« mit Produkten, die ge-
zielt unsere Umwelt schonen. Hier gibt es
zum Beispiel eine alternative Filterserie fur
Kaffeemaschinen, die aus Bio-Plastik ge-
fertigt wird, eine nachfillbare Reinigungs-
kartusche fur Rasierer, Trocknerballe aus
Lammwolle oder eine mehrfach verwert-
bare Bio Waschkugel und vieles mehr.

»Die Vorteile liegen auf der Hand.
Neben den gewlnschten Ressource-
einsparungen fir unsere Umwelt, gene-
riert der Elektrofachhédndler Zusatzumsat-
ze und bietet seinen Kunden schon jetzt
Losungen an, die sicher in den meisten
Féllen wesentlich guinstiger als eine Repa-
ratur und schon gar als ein Neukauf sind,
betont Erdmann.

Menz & Konecke bietet ein vielfalti-
ges Sortiment an Produkten an, das den
Alltag erleichtert und den Geldbeutel
des Konsumenten und unsere Umwelt
schonen. »Sprechen Sie uns gerne an, wir
halten viele Ideen fur den Elektrohandel
bereit und stehen gerne an lhrer Seite,
ladt Manfred Erdmann interessierte Han-
delspartner ein, Kontakt aufzunehmen.

Menz & Konecke und ScanPart

Die Menz & Kénecke GmbH ist ein
Unternehmen der Elka Pieterman
Gruppe. Die Gruppe beschaftigt
weltweit 450 engagierte Mitarbeiter
die tdglich fiir die Kunden da sind und
diese unterstltzen. Die Elka Pieterman
Gruppe hat Unternehmenssitze in 16
Landern und exportiert in 35 Lander.

Neben Artikeln von Originallieferan-
ten liefert Menz & Konecke auch
Zubehor in der eigenen Verpackungs-
linie ScanPart. ScanPart ist seit 1988
eine bekannte Marke im Elektro-
fachhandel. Die Marke stammt aus
Norwegen, wo Scanor — ein
Schwesterunternehmen von Menz &
Konecke — ansassig ist.
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Reparaturquote von tiber 90 Prozent

Hoogo legt Wert auf ver-
lassliche Nachhaltigkeit

Hoogo entwickelt innovative
Reinigungsgerate zu bezahl-
baren Preisen mit einem
starken Fokus auf Nachhal-
tigkeit und Umweltschutz.
Wie diese Losungen bei
Geschaftsfuhrer Ralf Wietek
aussehen, erlautert er im
direkten Austausch.

Herr Wietek, wie ist lnre Meinung zum
neuen Gesetz »Recht auf Reparatur«?

Es wird hochste Zeit! Wir missen drin-
gend verantwortungsvoller mit unserer
Umwelt umgehen! Unserer Verantwor-
tung als Hersteller sind wir uns sehr be-
wusst und stellen uns dieser auch sehr
gerne. Schon seit Einflihrung unserer
Marke Hoogo arbeiten wir daran, unsere
Produkte moglichst langlebig und nach-
haltig zu designen. Wir verwenden zum
Beispiel Komponenten, die jeweils auf
mindestens zehn Jahre Nutzungsdauer
getestet sind, plastik- und folienfreie Ver-
packungen aus FSC-zertifiziertem Karton,
kostenfreie verlangerte Herstellergaran-
tie und auch heute schon eine garantier-
te Ersatzteilverfiigbarkeit von mindes-
tens zehn Jahren.

Und wie stehen Sie grundsdtzlich zur
neuen Méglichkeit, dass auch von Hoogo
nicht autorisierte Werkstdtten, unabhdn-
gige Reparaturdienste, Reparaturcafes
und sogar Endkunden in die Lage ver-
setzt werden sollen, defekte Hausgerdte
selbst zu reparieren?

Dieser Moglichkeit stehen wir absolut of-
fen gegenuber, denn grundsatzlichist der
Austausch von Komponenten bei Hoogo
Geraten bereits heute sehr einfach. Die
Herausforderung liegt eher darin die Ge-
ratesicherheit zu gewahrleisten, wenn
Laien oder nicht geschulte Reparatur-
dienste mit Motoren oder elektronischen
Bauteilen hantieren. Viel wichtiger finden
wir eigentlich die Aufkldrung in Sachen
Geratepflege, denn die allermeisten Re-
klamationen gehen nicht auf technische
Defekte, sondern eher falscher Wartung
bzw. Pflege zuriick. Viele Nutzer verges-
sen leider ihre Staubsauger und deren
Filter regelmaBig zu reinigen, so dass
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Bild: Hoogo

Ralf Wietek

Schmutz in den Motorraum gelangt und
dadurch die Leistung nachlasst oder gar
blockiert. Einerseits begegnen wir dem
mit unseren Anwendungsvideos, die per
QR-Code am Gerat abrufbar sind und
mit unserer Kundenhotline, mit der wir
telefonisch oder per Chat Fragen beant-
worten oder unserer Service-Domain, die
wertvolle Tipps fur jedes Produkt bereit-
halt. Zusatzlich haben wir einige unserer
Produkte sogar mit Sensoren und Dis-
plays ausgestattet, die Warnmeldungen
bei Blockaden oder verstopften Filtern
ausgeben. Diesen Weg werden wir noch
konsequenter bei zukiinftigen Geratege-
nerationen verfolgen, aber selbst damit
werden Anwendungsfehler leider weiter-
hin nicht zu vermeiden sein. Neben dem
Recht auf Reparatur, konnte man deshalb
vielleicht auch mal die Pflicht zum pfleg-
lichen Gerdte-Umgang thematisieren.

Das Portfolio

der jungen Staub-
saugermarke Hoogo
wachst stetig

o~
LA

Was unternimmt Hoogo, damit die Pro-
dukte »reparaturfreundlicher« werden?
Das Thema »Reparaturfreundlichkeit«
spielt bei allen unseren Produkten und
insbesondere Neuentwicklungen eine
groBBe Rolle. Komponenten wie Schlau-
che, Rohre und Disen sind sehr einfach
austauschbar und haufig auch mit ver-
schiedenen Produktplattformen unterei-
nander kompatibel. Auch die Akkus sind
bei fast allen Modellen einfach wechsel-
bar. Unser technischer Kundendienst er-
zielt heute schon Reparaturquoten von
Uber 90 Prozent! Verbessern wollen wir
uns noch bei der Austauschbarkeit von
Motoren und einer moglichst modularen
Konstruktion. Hier werden wir bald ein
erstes Produkt vorstellen.

Was halten Sie von der Idee einer EU-
weiten Reparaturplattform?

Unser Ziel ist es, so viele Kunden wie mog-
lich von unseren Produkten zu begeistern
und zufrieden zu stellen. Wenn die Auf-
findbarkeit von Reparaturwerkstdtten
Gber eine solche Plattform erleichtert
wird und auch fir uns als Hersteller das
Ganze logistisch und administrativ um-
setzbar ist, dann ist das eine gute Idee.
Wahrend der Garantiezeit bendtigen wir
aber weiterhin die Hoheit Uber die Re-
paratur, um unseren Kunden schnell und
effizient helfen zu kdnnen und auch, um
Fehlanwendungen zu entdecken. Zudem
sind Reklamationen fiir uns stets wichti-
ge Informationen, um Fehleranalysen zu
machen und die Erkenntnisse in zukinf-
tige Entwicklungen einflieBen zu lassen.
Bei einer Reparaturplattform wird es also
darauf ankommen, wie verlasslich Fehler
erfasst werden. Insofern sehen wir hier
noch einige zu klarende Punkte.

PLASTIKFREIE
ERPACKUNG

Bild: Hoogo
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Elektrokleingerate wieder instand setzen

»Reparierbarkeit ist fur uns
von zentraler Bedeutung«

Bei Elektrokleingeraten
werden Reparaturen oft nicht
durchgefiihrt, weil Ersatzteile

fehlen oder ein Neukauf
gunstiger ist. Groupe SEB
geht hier mit gutem Beispiel
voran, wie Lars Hengstler,
Vice President Marketing
DACH, Groupe SEB WMF
Consumer GmbH erklart.

0000000000000 0000000000000000

Herr Hengstler, die Groupe
SEB wirbt schon lange mit
einer Ersatzteilverfiigbar-
keit von 15 Jahren und der
Méglichkeit, auch Kleinge-
rdte reparieren zu kénnen.
Wie stehen Sie grundsditz-
lich zur neuen Méglichkeit,
dass auch von lhnen nicht
autorisierte Werkstdtten,
unabhdngige Reparatur-
dienste, Reparaturcafés
und sogar Endkunden in
die Lage versetzt werden sollen, defekte
Hausgerdite selbst zu reparieren?

Das Thema Reparierbarkeit ist fiir uns
von zentraler Bedeutung, da wir damit
den Lebenszyklus unserer Produkte ver-
ldngern kdnnen. Bereits seit 2021 stellen
wir sicher, dass unsere Produkte leicht
zerlegt und wieder zusammengebaut
werden kdnnen. Das neue EU-Recht auf
Reparatur begriilen wir daher ausdriick-
lich.

N

Wie Iduft in Ihrem Hause eine notwendig
gewordene Reparatur ab?

Auf die Reparierbarkeit unserer Produk-
te hinzuweisen ist uns in der Produkt-
kommunikation wichtig. Im Reparaturfall
kénnen Kundinnen und Kunden entspre-
chende Ersatzteile in unseren Ersatzteil-
Shops bestellen oder eines von 6.200
Reparaturzentren weltweit aufsuchen.
Wir mochten an dieser Stelle allerdings
auf die potenziellen Gefahren beim
Hantieren mit stromfiihrenden Gerdten
hinweisen, weshalb wir in erster Linie
empfehlen, Reparaturen Uber eine Elek-
trowerkstatt zu beauftragen.

Lars Hengstler

Erméglichen Sie Reparatur-
betrieben durch Konstruk-
tionsdaten, kleine Kunst-
stoffteile am 3D-Drucker
selbst herzustellen?

Die Sicherheit unserer Kun-
dinnen und Kunden hat fir
uns immer oberste Prioritat.
Bei Ersatzteilen nicht-auto-
risierter Reparaturbetriebe
kdnnen wir diese allerdings
nicht gewabhrleisten, daher
stellen wir keine direkten
3D-Druckvorlagen bereit. Wir bieten
unsere Ersatzteile allerdings zu einem fai-
ren Preis an.

Was unternehmen Sie, damit ihre
Produkte zukiinftig »reparaturfreund-
licher« gebaut werden?

Die Qualitatsverantwortlichen in unseren
Produktionswerken stehen im regelma-
Bigen Austausch mit unseren Mitarbei-
tenden in den Reparaturzentren. Damit
gewdhrleisten wir, dass wir bereits in der
R&D-Phase relevante Reparaturerfahrun-
gen in die Entwicklung neuer Produkte
einflieBen lassen.

Was halten Sie von der Idee einer
europaweiten Reparaturplattform?

Eine solche Reparaturplattform ist grund-
satzlich ein guter Ansatz, um Konsu-
mentinnen und Konsumenten Zugang
zu autorisierten Anleitungen und Pro-
duktinformationen zu geben. Ohne die
Details fiir die Umsetzung einer solchen
Plattform zu kennen, kdnnen wir uns al-
lerdings kein abschlieBendes Urteil bil-
den.

| {l
Neues Management
Lars Hengstler, Vice President Marketing
bei der Groupe SEB WMF Consumer GmbH
— Emmanuel Serot Almeras, General
Manager Consumer DACH — Fenno De
Boer, Vice President Sales bei Groupe SEB
fiir die WMF Consumer GmbH (Bild v.l.n.r.)

Gebiindelte Markenkraft

Die Groupe SEB WMF Consumer
GmbH hat ihre neue Struktur vorge-
stellt. Die strategische Allianz zielt
darauf ab, Service und Effizienz zu
verbessern und gleichzeitig die
Beziehungen zu Handelspartnern zu
vertiefen. Unter dem Motto »ONE
DACH« arbeitet das internationale
Management-Team gemeinsam
daran, die Marktposition in den
Segmenten Kochgeschirr und SDA
zu starken und weiter auszubauen.

Die Mission, das tdgliche Leben der
Konsumenten zu vereinfachen und
weltweit zu einer besseren Lebens-
qualitat beizutragen, vereint die
renommierten Marken Emsa, Krups,
Moulinex, Rowenta, Tefal, Silit, Kaiser
sowie die Premiummarke WMF unter
dem Dach der SEB-Gruppe. Die neu
ins Leben gerufene Groupe SEB WMF
Consumer GmbH nimmt sich dieser
gemeinsamen Aufgabe an und
bereitet dem Consumer-Geschaft der
weltweit agierenden Gruppe in der
DACH-Region den Weg fir eine
erfolgreiche Zukunft.

Die gemeinsame Vermarktung
erganzender Produktlinien schafft
sowohl am POS als auch in der
Kundenberatung profitable Synergien,
wie etwa bei Kaffeevollautomaten
und Kochgeschirr. Die Marketingstra-
tegie zielt darauf ab, die SEB-Grillwelt
dauerhaft im Outdoor-BBQ-Segment
zu verankern. Es ist das Ziel, Tefal als
Innovationsfihrer bei Indoor-Grillen
zu behaupten und WMF als Premium-
marke fur Outdoor-Grills zu etablieren.
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Schnelle Linderung mit
Medisana Insektenstichheiler

Die frische Luft im Freien ist perfekt,
um die Natur zu genieBen — waéren da
nicht die zahlreichen Insekten, die mit
ihren Stichen lastig fallen. Sobald man
gestochen wird, setzt das unangeneh-
me Jucken und Kratzen ein. Aber das
gehort jetzt der Vergangenheit an,
denn der neue Insektenstichheiler der
Marke Medisana verspricht sofortige
Hilfe und Linderung. Der Insekten-
stichheiler IB 100 bietet eine zielge-
richtete und unmittelbare Behandlung
von Insektenstichen und -bissen ohne
den Einsatz von Medikamenten oder
chemischen Substanzen.

Die Behandlung wird mit einer schnell
aufheizenden Keramikplatte durch-
gefiihrt, die intensive Warme erzeugt.
Das kompakte Gerdt wird kurz auf
die betroffene Stelle aufgelegt, um
Schwellungen, Rétungen und Juck-
reiz zu reduzieren. Dafiir stehen zwei
Programme zur Verfligung: eines fir
empfindliche Haut, das drei Sekunden
dauert, und ein anderes fur normale
Haut, das sechs Sekunden anhalt. Das
Modell kann auch sicher von Kindern
ab drei Jahren unter der Aufsicht eines
Erwachsenen verwendet werden.

Mit seinem kompakten Design und
dem praktischen Trageband passt der
Insektenstichheiler in jede Hand- oder
Hosentasche und kann damit tberall
leicht mitgenommen werden. Ob fiir
einen Familienausflug in den Tierpark,
eine Gartenparty bei Freunden, eine
ausgiebige Wanderung im Wald oder
Campingin der Nacht. Das Gerat ist ein
idealer Begleiter, um Insektenstichen
vorzubeugen. Dieses &duBlerst nitz-
liche Gadget sollte bei keiner Familie
im Gepack fehlen - egal ob zuhause,
unterwegs oder im Urlaub.

Als zertifiziertes Medizinprodukt steht
der Insektenstichheiler der Marke
Medisana fiir gepriifte Qualitat und ist
nach Medizinprodukterichtlinie MDR
Klasse lla zertifiziert. Der neue Insek-
tenstichheiler IB 100 ist zum Preis von
29,95 Euro UVP erhaltlich.
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Beurer Wellness-0ase wie sie aktuell bei
dodenhof-TechnikWelt installiert

Bild: Beurer

Aufenthaltsqualitdt, die jeder Handler bieten kann

Wellness-0asen von Beurer

Mit einer zunehmend alter werdenden Bevolkerung steigt das
Interesse an Gesundheitsfragen, um auch in der Freizeit aktiv zu
bleiben. Vor allem muskulare Beschwerden stehen im Fokus, was
dazu fihrt, dass Massagegerate immer wichtiger werden. Der
Wellness-Spezialist Beurer bietet nicht nur entsprechende Pro-
dukte, sondern auch die passende Ladenbauausstattung an.

Wenn es um Gesundheitsthemen
geht, ist Beurer der erste An-
sprechpartner im Handel. Das Produkt-
angebot hat sich in den letzten Jahren
erheblich erweitert. Urspriinglich auf
Warmeprodukte spezialisiert, umfasst das
Sortiment heute zahlreiche Kategorien,
die das Wohlbefinden steigern. Handels-
partner, die diesen Produktbereich weiter
ausbauen mdchten, sind gut beraten, die
Marke Beurer fiir einen erfolgreichen Ab-
verkauf prominent in ihren Geschaften zu
positionieren.

«Der stationdre Fachhandel erlebt ein
Revival und ist keineswegs am Endeg,
betont Markus Bisping, Head of Sales
Buying Groups bei Beurer GmbH, und
hebt hervor, dass gerade das Segment
der Massagegerdte ein treffendes Bei-
spiel dafur ist. Zwar ist es moglich, solche
Gerate online zu erwerben, doch erst im
Einzelhandel wird das Produkt greifbar.
Kunden haben die Mdglichkeit, die Gera-

L4 Y { |
Beurer Ladenbauelemente kdnnen fiir alle
LadengrdBBen passend gemacht werden

Markus Bisping

te personlich zu testen, sich in Massage-
sessel zu setzen und so ein ganz anderes
Erlebnis zu erfahren.

»Auf der HEPT geben wir unseren Pro-
dukten eine Buhne, machen sie erlebbar
und ermutigen die Handler, diese Erfah-
rung in ihre Geschéfte zu integriereng,
betont Markus Bisping und der Vertriebs-
leiter holt weiter aus: »Seit 25 Jahren weil3
der Handel, dass man Kaffee anbietet. In
der Weihnachtszeit wird oft auch eine
Waffel dazu gereicht. Doch besonders
wenn das Durchschnittsalter der Kunden
im Einzelhandel steigt, sollte der Handler
beriicksichtigen, dass Sitzpldtze sehr ge-
schatzt werden.«

Ein Sitzplatz mit Massagefunktion
kann dabei ein besonderer Anziehungs-
punkt fir Kunden sein. »lch glaube das ist
eine Aufenthaltsqualitat, die jeder Hand-
ler bieten kann, egal welche Ladengrof3e
er hat, ist Bisping tberzeugt.
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50 Jahre Staubsauger

Rowenta feiert goldenes
Jubilaum mit Cashback-Aktion

Als die BRD im Jahr 1974 ihren 25. Geburtstag feierte und Helmut
Schmidt neuer Bundeskanzler wurde, verwirklichte ein Unterneh-
men aus Offenbach am Main seine ambitionierten Plane und
fUhrte den ersten Rowenta-Staubsauger ein. Jetzt — ein halbes
Jahrhundert spater — besteht damit Anlass zum Feiern.

Besonderes Jubilaum

STOCKLI

150 Jahre Qualltat und Innovation

Das Schweizer Traditionsunternehmen A. & J. Stockli AG feiert

in diesem Jahr seinen 150. Geburtstag. Gegriindet 1874 durch
Alfred Stockli, hat sich das Unternehmen vom kleinen Betrieb

in Glarus zu einem fihrenden Anbieter hochwertiger Elektro-
kleingerate und langlebiger Produkte fur Haus, Kiiche und Garten
entwickelt. Fir den Fachhandel hat Stockli spannende
Jubildaumsaktionen und attraktive Warenpakete geschndirt.

Z u den bedeutenden Ereignissen in
der Geschichte von Stockli gehort die
Markteinfihrung des ersten elektrischen
Einzelportionen-Raclette-Ofens im Jahr
1969. Diese Innovation veranderte die
Art und Weise, wie Raclettekase zuberei-
tet wird, und I6ste einen globalen Trend
aus. Heutzutage bietet Stockli eine breite

Palette von Raclettegerdten fur zwei bis
zehn Personen an, einschlie8lich Model-
len mit einem innovativen Parkdeck fir
ungenutzte Pfannchen sowie Gerate, die
sich je nach Anzahl der Gdste am Rac-
letteabend einfach erweitern lassen.

Eine weitere revolutiondre Neuerung
stellte der Pizzagrill dar, der die Zuberei-

D ie Traditionsmarke Rowenta begeis-
tert seit ihrer Grindung anspruchs-
volle Verbraucher mit Kiichen- und Haus-
haltsgerdten, die durch Leistung und
Design Uberzeugen. Staubsauger waren
urspriinglich nicht im Angebot des Spe-
zialisten fiir Haushalts- und Elektrogerate
enthalten.

Heute reprasentiert Rowenta - eine
Marke der Groupe SEB - leistungsstarke,
komfortable und umweltfreundliche Bo-
denreinigungslésungen. Das Jahr 2024
markiert nicht nur ein besonderes Jubi-
laum fiir Rowenta, sondern auch ein Jahr,
in dem Kunden mit spannenden Ange-
boten belohnt und die Erfolgsgeschichte
weitergefuhrt wird.

Rowenta startete im Mai eine mehr-
monatige Aktion, die besondere Akzente
im Markt setzt. Bis einschlie8lich Septem-
ber kdnnen sich Kaufer von ausgewdhl-
ten Staubsaugermodellen (iber Cashback
von bis zu 50 Euro freuen.

Zusatzlich bekommen alle ausgewahl-
ten Cashback-Modelle eine Verpackung
im exklusiven Design zum Jubildum. Im
Zuge der Geburtstagsaktion werden
auch entsprechende Cashback- und Ju-
bildaumsaufkleber fir das Verpackungs-
design zur Verfligung gestellt.

tung von Mini-Pizzen, Raclette, Gegrill-
tem und Friichtekuchen mit nur einem
Gerat ermoglicht. Mit zusatzlichem Zu-
behor wie einer Crépeplatte oder einem
heiBen Stein avanciert dieser Pizzagrill
zum unverzichtbaren Party-Highlight.

Beim Dorren war das Schweizer Fami-
lienunternehmen ebenfalls ein Pionier,
als es in den 1980er Jahren bereits die
ersten Dorrautomaten auf den Markt
brachte. Wahrend friher die Lebensmit-
telhaltbarkeit im Vordergrund stand, sind
heute gesunde Erndhrung, regionale und
saisonale Produkte sowie die Reduzie-
rung von Lebensmittelabfallen von gro-
Ber Bedeutung.

Darrex eignet sich hervorragend zum Trocknen
von Obst, Gemiise, Fleisch, Pilzen und mehr
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HomematicIP

Smarte Losungen
fiir jeden Raum im Haus

Mit der vielfaltigen Produktwelt von Homematic IP wird das
Zuhause intelligent vernetzt - fiir ein komfortbles, sicheres
und energiesparendes Wohnen in jedem Raum ganz nach den
individuellen Wiinschen der Bewohnerinnen und Bewohner.
Hier ein paar beispielhafte Szenarien fiir verschiedene Raume.

Wohnzimmer Kiiche

Licht, Raumklima, Beschattung — das ganze Zuhause Wahrend des Kochens alle Hande voll zu tun?
richtet sich nach den individuellen Bediirfnissen der Per Sprachkommando steuern die Haushewohner
Bewohnerinnen und Bewohner. alle Elemente des Smart Homes.

C
Schlafzimmer Hausflur
Smarte Rollldden richten sich nach Sonnenauf- und Kommt jemand nach Hause, geht das Licht an.
-untergang, wahren die Privatsphare oder dienen Ist niemand mehr im Flur, geht es wieder aus —
als natiirlicher Wecker mit Sonnenlicht. komfortabel und stromsparend.

Hauswirtschaftsraum Haustiir

Ein Smart Meter liefert prazise Daten aufs Mit dem persdnlichen Code am Homematic IP Keypad
Smartphone — damit haben Bewohner stets offnet sich die Tiir fiir Haushewohner und ausge-
Kontrolle iiber ihren Energieverbrauch. wahlte Personen — sicher und bequem.
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Homematic IP App

Die komplette Steuerung aller Funktionen im Smart
Home erfolgt wahlweise iiber die Homematic IP App
oder manuelle Schalter an der Wand.

S
wgr |

Badezimmer

Handtuchwdrmer und FuBbodenheizung richten sich
nach persénlichen Gewohnheiten — morgen, abends
oder beispielsweise nach dem Sport.

;aé"a

Kinderzimmer

Sensorgesteuerte Nachtlichter sorgen fiir Sicherheit
und beleuchten den Weg zum Bad, sobald die
Kleinen nachts aufstehen.

Garage

Ein Tastendruck aufs Smartphone und die
Garagentiir reagiert prompt — als zuverldssiger Teil
des vernetzten Zuhauses mit Homematic IP.



';:Izkonkraftwerke der Marken Mgreen und coocaa ]“ |I||l|||"

Metz steigt in das Geschaft mit Balkonkraftwerken ein und vermarktet GR=E=N
mit den steckerfertigen Solaranlagen Mgreen PMG0850A01 und coocaa
PCC0810A01 gleich zwei Neuheiten liber den Handel. »Im derzeit dynami-
schen Wachstum steckerfertiger Balkonkraftwerke sehen wir ein enormes
Potential fiir unsere Fachhandelspartners, erlautert Metz-Geschaftsfih-
rer Dr. Norbert Kotzbauer. Mit zwei bifazialen Glas-Glas-Modulen und
einem 800 Watt Mikrowechselrichter nebst allen notwendigen Kabeln und
einem Montagesystem Uberzeugt die Mgreen Premium-Solaranlage (UVP:
699 Euro), die zudem vollstandig durch die DGS (Deutsche Gesellschaft fur
Solar) zertifiziert ist. Der mitgelieferte NEP-Wechselrichter kommt sogar
mit 12 Jahren Garantie. Fiir den kostenglinstigen Einstieg eignet sich das
coocaa-Modell mit Glas-Folien-Modulen (UVP: 399 Euro).

Zendure
Vielseitiger Speicher von Solarenergie

Neu von Zendure ist SolarFlow Hyper (im Bild), ein Balkonkraft-
werk mit Multi-Sets-Koordination, bidirektionalem AC-gekoppel-
tem Speicher inklusive Hub (Smart Control Unit) und Mikrowech-
selrichter. Das System ist mit allen Dach-PV-Anlagen kompatibel.
Uber ZenLink lassen sich mehrere SolarFlow Hyper bis zu 1.800
Watt innerhalb des Microgrid eines Hauses unabhdngig von der
Internetverbindung verbinden. Haushalte profitieren von der
einfachen Installation, bei der auch Laien die Phasenverbindung
Uberprifen kdnnen. Mit der zweiten Neuheit SolarFlow Ace bietet
Zendure eine zuverldssige Backup- und Notstromversorgung bei
Outdoor-Aktivitdten und unvorhergesehenen Notfallen.

i Bild: Zendure

EcoFlow
Individuelle Energielosungen fiir den Haushalt

Das ganzheitliche Ecosystem von EcoFlow bietet eine breite Palette
an Energieprodukten flr Privathaushalte. Durch die Einbindung von
Tibber lassen sich dynamische Tarife zur Kosteneinsparung nutzen.
Das Flaggschiff PowerOcean beispielsweise umfasst eine Solaran-
lage mit Speicher, die PowerHeat und PowerGlow Heizlésung, ein
PowerPulse EV-Ladegerdt und verschiedene Smart Devices wie
Thermostate und Smart Plugs. Uber die EcoFlow App lassen sich alle
Komponenten des EcoFlow-Ecosystems integrieren und verwalten.
Neue Funktionen sind u.a. die »Solarprognose« zur Vorhersage der
zu erwartenden Solarproduktion, »Energie Zuweisung« und »Tarif-
vorhersage« fiir den Energieeinkauf bei Tibber.

Bild: EcoFlow’

Jackery
Mobiles Balkonkraftwerk deckt Eigenverbrauch

Das Navi 2000 Balkonkraftwerk von Jackery prdsentiert sich als mobiles
DIY-System. Die LiFePO4-Powerstation im Aluminium-Gehduse ist kaska-
dierbar, ein Wechselrichter bereits integriert. Das transportable System
ist in wenigen Minuten einsatzbereit und eignet sich vor allem in Kom-
bination mit den optional erhaltlichen Solarpanels nicht nur fir Balkon
oder Zaun, sondern auch am Ferien- oder Gartenhaus. Dank Kompatibili-
tat zu allen gangigen Solarmodulen mit MC4-Anschluss empfiehlt sich
das Navi 2000 mit einer maximalen Solarladeleistung von 1.600 Watt
auch als zusatzlicher Speicher fiir bestehende Systeme oder als mobile
Powerstation beim Camping-Einsatz.
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Elektromobilitat im Handel

Mehr Schnellladestationen im Handel

75 Prozent der Einzelhandler aller Branchen in Deutschland haben
mittlerweile Ladestationen fir ihre Kundschaft installiert. Fiir den
Handel sorgt die anstehende Anpassung der nationalen Ausbau-
Vorgaben an europaische Beschliisse indes fuir weniger Planungs-
sicherheit, wie das Whitepaper »Elektromobilitat im Handel 2024«
des EHI Retail Institute festhalt.

D er Handel ist vor allem bei dem  von Klimazielen (58%) und Gesetzge-
Anteil der Schnelllader (berdurch- bung (55%). Allerdings konnten die Ab-
schnittlich weit: Mehr als die Halfte seiner  laufe noch schneller gehen. Meist dauert
Ladepunkte arbeiten mit Gleichstrom es 6 bis 10 Monate (47 %) bis eine Lade-
(DCTechnologie). Die Verteilung von La-  sdule betriebsbereit ist. Fir jeweils 25
depunkten mit AC- oder DC-Technologie Prozent der befragten Handler liegt die
ist auf die Kundschaft zugeschnitten, die  Zeitspanne von der Genehmigung bis zur
den Einkauf im Supermarkt, Baumarkt  Inbetriebnahme bei 1 bis 5 oder 11 bis
oder Shopping-Center nutzt, um die Bat- 15 Monaten. Drei Prozent berichten von
terie des E-Fahrzeugs zu fiillenk, berichtet einem Zeitraum von mehr als 15 Mona-
Cathrin Klitzsch, EHI-Expertin fir Elekt- ten, was einem Riickgang von acht Pro-
romobilitdt und Autorin des

zentpunkten im Vergleich \|
zum Vorjahr entspricht. Ein

Teil der fiir 2023 geplanten
Installationen konnte nicht umgesetzt
werden. Als Griinde hierfir nennen die
Befragten u.a. Schwierigkeiten mit den
Netzbetreibern oder Lieferschwierigkei-
ten. Aber auch Abstimmungsprobleme
mit Vermietern oder Eigentimern ver-
langsamen die Prozesse.

Die Beschliisse der Energy Perfor-
mance of Buildings Directive (EPBD) mis-
sen nun in das nationale Gebdude-Elek-
tromobilitatsinfrastruktur-Gesetz (GEIG)
Uberfihrt werden. Sowohl die Fristen
als auch die verschiedenen Anséatze (rein
qualitativer Ansatz oder bedarfsgerech-
ter Ausbau) sorgen jedoch fiir Unsicher-
heit, heil3t es im EHI-Whitepaper. Bis 2028
plant der Handel viele weitere Ladestatio-
nen, vor allem Schnelllader, in denen ein
groBBes Potenzial vermutet wird. Wenn
viele Kunden in kurzer Zeit laden, kann
sich das Angebot von Ladeinfrastruktur
im Handel auch wirtschaftlich lohnen.

Whitepapers. »Es gibt im- | (yie hoch ist der Anteil an AC-, DC- & HPC-Ladestationen Wie lange dauert es im Schnitt von der Genehmigung bis zur
mer mehr Ladepunkte fur in IThrem Filialnetz? Inbetriebnahme von Ladesiulen?
E-Autos auf den Parkplatzen | ™ b Q g
des Handel - allerdings ist i .
deren Auslastung noch aus- = i
baufahig.« ] o n
In den drei Leistungsklas- &
sen ist dem EHI-Whitepaper = . .
zufolge der Anteil der leis- ot —

tungsstarken  High-Power-
Charger (HPC) mit Gber 150
kW im Filialnetz der Handler
von 21 Prozent im Vorjahr
auf 27 Prozent gestiegen.

H handeisdates e m Ratail Institute’

Weitere 28 Prozent Anteil entfallen auf

Schnelllader mit bis zu 150 kW. Die Nor- Bidirektionales Laden
malladestationen (AC-Ladestationen), die . i
o . Bei E-Mobilitdt geht es um mehr als
Wechselstrom mit einer Leistung von 11 Un
bi K den hab . i das Fahren mit klimaneutral erzeugtem
is 22kW verwenden, haben einen Antei Strom, denn die Akkus der Elektrofahr-

von 45 Prozent. zeuge kénnen auch als Zwischenspei-

Die Nutzung von E-Ladestationen cher genutzt werden. Bidirektionales
variiert wahrend ihrer Betriebszeiten in Laden wirkt sich so auf die Flexibilisie-
Bezug auf ihre Auslastung. Nach Anga- rung und Entlastung der Verteilnetze
ben der befragten Handler sind nur zehn aus. Den derzeitigen Stand der Technik
Prozent der Ladestationen zu 75 Prozent zeigte die Power2Drive Europe, Fach-
und mehr ausgelastet. Bei 32 Prozent der messe fur Ladeinfrastruktur und Elekt-

romobilitat vom 19. bis 21. Juni in Min-
chen, als Teil der »The smarter E Europe
2024« mit der Intersolar-Messe.

Beim bidirektionalen Laden muss
grundsatzlich von E-Auto-Traktions-

Ladestationen liegt die Auslastung im
Bereich von 26 bis 50 Prozent, wahrend
26 Prozent der Ladestationen weniger als
zehn Prozent ihrer Zeit genutzt werden.

Dies verdeutlicht, dass bei den bereits batterien zwischen drei Gruppen von
installierten Ladestationen noch erheb- Anwendungsfillen unterschieden wer-
liches Potenzial flir eine hohere Auslas- den: Bei Vehicle-to-Home (V2H) und
tung besteht. Vehicle-to-Building  (V2B)  finden

Die Hauptmotivation fir den Handel, Speicherung und Verbrauch von Strom
seine Ladeinfrastruktur auf- bzw. auszu- vollstandig in der Anlage des Nutzers

bauen, ist laut EHI-Umfrage die Kunden- statt, also Behind-the-meter (hinter

bindung an den Héandler (81%), gefolgt

dem Stromzdhler) im Privathaushalt
oder Unternehmen. Bei Vehicle-to-Grid
(V2G) wird das E-Auto zum Bestand-
teil des Stromsystems und kann durch
Entnahme und Einspeisung Flexibilisie-
rungsdienstleistungen fir das Verteil-
netz erbringen. Schon in naher Zukunft
sollen Endverbraucher, privat oder
gewerblich, von Loésungen »Behind-
the-meter« profitieren kénnen. Wie in
einem stationdren Speicher kann durch
Zwischenspeicherung von selbst er-
zeugten Strom, etwa aus der PV-Anla-
ge, der Eigenverbrauch erhoht werden.
Wenn zeit- oder lastabhangige flexible
Tarife nach Paragraf 41a des Energie-
wirtschaftsgesetzes genutzt werden,
bieten sich zusatzliche Einsparmdg-
lichkeiten beim Strombezug aus dem
Netz. Da viele Hersteller bereits an der
Entwicklung von E-Autos fiir bidirektio-
nales Laden arbeiten bzw. erste Model-
le anbieten, ist hier mit einer dynami-
schen Entwicklung zu rechnen.
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Konjunkturbericht CE-Handel Mai 2024

Schwung fiir die Umsatzentwicklung zum Vorjahr

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 Mai 2024.

Einzelhandel

Im Berichtsmonat Mai 2024 sank das Stim-
mungsbarometer im Einzelhandel noch einmal
etwas ab: Per saldo 33 Prozent der am Ifo-Kon-
junkturtest teilnehmenden Firmen meldeten
»Geschaftslage schlecht«, im April waren dies
27 Prozent, im Marz 25 Prozent der Test-Firmen.
Zum Vergleich ein Blick in den Mai 2023: Vor
einem Jahr sprachen per saldo 25 Prozent von
einer schlechteren Geschaftslage.

Bei der Umsatzentwicklung Vormonat gegen
Vorjahr ging es dagegen diesmal stark bergauf:
Per saldo 14 Prozent der Firmen konnten ihre
Vorjahresumsatze im Mai iibertreffen. Im April
waren 52 Prozent der Firmen nicht in der Lage,
an ihre Vorjahresumsatze heranzukommen, im
Marz 15 Prozent. Im Mai vor einem Jahr gelang
es per saldo 34 Prozent der Ifo-Testfirmen nicht,
an ihre Vorjahresumsatze anzukniipfen.

Per saldo 29 Prozent der Firmen meldeten im
Mai zu groRe Lagerbestande, im April waren
das 28 Prozent (im Marz: 47 Prozent). Fiir die
kommenden drei Monate wollen per saldo 43
Prozent der Firmen weniger bestellen (Saldi im
April: minus 45 Prozent, im Marz: minus 37
Prozent). Zum Vergleich: Im Mai 2023 hatten 43
Prozent der Firmen zu volle Lager, 52 Prozent
wollten kiinftig weniger ordern.

Die Verkaufspreise entwickelten sich im Berichts-
monat wieder etwas nach unten: Per saldo 7
Prozent der Ifo-Firmen meldeten nachlassende
Preise. Im April lag der Saldo bei 0,0 Prozent, im
Marz bei minus 21 Prozent. Fiir das néchste
Vierteljahr rechnen 6 Prozent der Firmen mit
Preissenkungen. Im April erwarteten noch 10
Prozent anziehende Preise, im Marz sogar 20

Prozent. Im Mai 2023 lag der Wert bei 38 Prozent. 0

Die Geschaftserwartungen fiir die ndchsten sechs
Monate sind im Mai wieder geddmpfter als im
Vormonat: Per saldo 40 Prozent der Firmen
duBerten sich diesmal pessimistisch. Im April
waren dies nur 25 Prozent, im Mdrz allerdings 41
Prozent. Auch hier noch einmal ein Vergleichs-
blick in den Mai 2023: Vor einem Jahr lag der
Firmensaldo nur wenig niedriger: 36 Prozent der
Firmen waren damals negativ gestimmt.

Geschaftslage

Februar Mérz April Mai

Umsatz zum Vorjahr
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GroBhandel

Auch im GroBhandel wurde die Geschdftslage im
Mai wieder schlechter beurteilt. Per saldo 58
Prozent der Ifo-Testfirmen meldeten »Geschafts-
lage schlecht«. Im Vormonat April waren dies

47 Prozent, im Mérz sogar nur 17 Prozent. Zum
Vergleich: Im vorjahrigen Mai 2023 sprachen per
saldo 18 Prozent der am Ifo-Konjunkturtest
teilnehmenden GroBhandelsfirmen von einer
schlechteren Geschaftslage.

Im GroBhandel zeigte sich bei der Umsatzent-
wicklung Vormonat zum Vorjahr im Mai ebenfalls
eine Besserung: Per saldo nur noch 17 Prozent
der Firmen waren nicht in der Lage, an ihre
Vorjahresumsatze anzukniipfen. Im April lag der
Firmensaldo bei minus 67 Prozent, im Marz bei
44 Prozent. Ein Blick zuriick: Im Mai vor einem
Jahr konnten 7 Prozent der Ifo-Firmen ihre
Vorjahresumsatze iibertreffen.

Im Mai sprachen per saldo nur noch 25 Prozent
der Firmen von zu groBen Bestanden, in den
Vormonaten April und Marz waren dies je 40
Prozent der Ifo-Firmen. Fiir das nachste Viertel-
jahr planen per saldo ebenfalls 25 Prozent
weniger zu ordern. Im April wollten 57 Prozent
ihre Orders kiirzen, im Mdrz 20 Prozent. Zum
Vergleich: Im Mai 2023 hatten 82 Prozent zu volle
Lager, 46 Prozent wollten weniger bestellen.

Im GroBhandel sanken die Preise im Mai etwas:
Per saldo 25 Prozent der Firmen meldeten
Preisabschriften, im April waren dies 17 Prozent,
im Madrz 33 Prozent. Fiir das kommende Viertel-
jahr rechnen per saldo nur noch 5 Prozent mit
sinkenden Preisen. Im April erwarteten per saldo
20 Prozent nachlassende Preise, im Mdrz 33
Prozent. Im Mai vor einem Jahr gingen 36 Prozent
der Firmen von Preissteigerungen aus

Im Mai wurden die Geschaftsaussichten fiir das
kommende halbe Jahr im GroBhandel wieder
etwas besser beurteilt. Per saldo 38 Prozent der
Ifo-Testfirmen rechnen mit einer Verschlechte-
rung, im April waren dies 47 Prozent, im Madrz 33
Prozent. AbschlieBend ein Blick in den vorjahri-
gen Mai 2023: Damals duBerten sich per saldo
sogar 61 Prozent der Firmen pessimistisch, was
die mittelfristigen Geschaftsaussichten anging.
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GEmarit electro

Deutlich rhehr Kaufinteresse & Kaufabsicht

CE Branchen-Barometer
Machen Sie mit bei unserer monatlichen Umfrage!

Welche Faktoren schranken momentan lhr Geschéft ein? Bei dieser Frage in
unserem CE Branchen-Barometer sind Mehrfachnennungen méglich. Das Er-
gebnis gibt Aufschluss Gber die derzeitige Stimmungslage in unserer Branche.
Wir erheben das CE Branchen-Barometer regelmaBig und Sie kénnen jeden
Monat von Neuem lhre Einschatzung abgeben. Eine ausfiihrliche Auswertung
wird an alle interessierten Teilnehmer direkt verschickt. Die Umfrage nimmt
nicht viel Zeit in Anspruch und dauert weniger als funf Minuten.

Umsatze im April 2024

«7" iSCM

Zur Umfrage

geht es iiber den
QR Code oder auf
www.ce-markt.de

Angebotskommunikation

Gedruckte Prospekte
bleiben relevant

Neun von zehn Verbrauchern
nutzen derzeit Angebote, um
besser mit ihrem Geld auszu-
kommen (89 %) und Haushalts-
ausgaben effizienter verwalten
zu konnen (88 %). Um sich Giber
Angebote zu informieren, wer-
den weiterhin am héaufigsten
gedruckte Prospekte genutzt
(Lebensmitteleinzelhandel: 66 %
wochentlich, Baumarkte: 62 %,
Elektrofachmarkte: 59 %, Mo-
belhduser: 63 %, Non-Food-Dis-
counter: 55 %). Zu diesem Er-
gebnis kommt die halbjahrlich
erscheinende Studie »Channel-
UP - Consumer Insights zur
360°-Angebotskommunikation«
von IFH Media Analytics in Zu-
sammenarbeit mit Media Cen-
tral. Um das passende Medium
fur die Angebotskommunika-
tion zu nutzen, lohnt sich
die Analyse von Stamm- und
Wechselkdufern. Im Bereich
der Durables liegt der Anteil an
Wechselkundschaft héher, bei
Elektronik sind es 74 Prozent.

Real um 1,2 Prozent
niedriger als im Vormonat

Die Einzelhandelsunternehmen in Deutschland
setzten im April 2024 nach vorlaufigen
Ergebnissen des Statistischen Bundesamtes
(Destatis) real (preisbereinigt) 1,2 Prozent und
nominal 1,4 Prozent weiniger um als im Marz
2024. Im Vergleich zum Vorjahresmonat April
2023 sank der Umsatz im April 2024 real um
0,6 Prozent und stieg nominal um 1,0 Prozent.

D er Umsatz im Einzelhan-
del mit Lebensmitteln
sank im April 2024 kalender-
und saisonbereinigt real um
3,7 Prozent und nominal um
3,4 Prozent gegeniiber dem
Vormonat. Im Vergleich zum
Vorjahresmonat April 2023
verzeichnete der Umsatz real
einen Rickgang von 1,5 Pro-
zent und nominal einen An-
stieg von 0,4 Prozent.

Der reale kalender- und sai-
sonbereinigte Umsatz im Ein-
zelhandel mit Nicht-Lebens-

mitteln stieg im April 2024 um
0,2 Prozent gegeniber dem
Vormonat, sank jedoch um
0,6 Prozent gegeniiber dem
Vorjahresmonat April 2023. Im
Internet- und Versandhandel
verzeichnete der reale Umsatz
im April 2024 einen Anstieg
von 2,9 Prozent zum Vormo-
nat und lag damit 0,3 Prozent
unter dem Umsatz des Vorjah-
resmonats April 2023.

Alle Verdnderungsraten im Text sind
kalender- und saisonbereinigt.
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Veranderung gegeniiber dem Vorjahresmonat™

*in Prozent, Originaldaten (nicht kalender- und saisonbereinigt)

Einzelhandel April 2024 real  nominal
Insgesamt: 1,8 3,4
darunter:

Lebensmittel, Getranke, -04 1,5
Tabakwaren

davon:

Supermarkte, SB-/V-Markte -0,6 1,3
Facheinzelhandel mit Lebensmitteln 0,6 34
Nicht-Lebensmittel 3,3 4,7
darunter:

Textilien, Bekleidung, Schuhe -1,1 1,6
Einrichtungsgegenstande, 0,9 0,8
Haushaltsgerate, Baubedarf

Sonstiger Facheinzelhandel 34 4,1
Kosmetische, pharmazeutische 55 8,6
und medizinische Produkte

Waren-/Kaufhiuser u. A. -2,0 -0,6
Internet- und Versandhandel 5,8 6,9



Die Stimme der Branche
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News

Wer im Alltag nicht dazu kommt, sich Uber die aktuellen
News unserer Branche zu informieren, kann jetzt die
wichtigsten Nachrichten wdchentlich hdren —
im Auto, im Zug oder beim Joggen. Unsere
Audio-News finden Sie auf unserer Webseite
sowie bei Google, Apple, Spotify und Co.
Horen Sie einfach mal bei uns rein. fcemarkede

Unsere Podcasts werden gesprochen von den Chefredakteuren
Jan Uebe und Annette Pfander-Coleman



Handler

des Jahres
2024/25

CEmari electro

Die Besten der Branche werden wieder gesucht

Wollen auch Sie einmal im Rampenlicht der Branche stehen? Dann machen Sie mit bei unserer Ausschreibung
und bewerben Sie sich als »Handler des Jahres«. Zeigen Sie, wie Sie ihr Ladengeschaft in die Zukunft fihren.
Mit welchen MalBnahmen Sie der Local Hero in Ihrer Region sind und wie das Thema Nachhaltigkeit bei Ihnen
umgesetzt wird. Dazu gehoren auch aktuelle Themen wie Reparatur und E-Mobilitat.

Der »Handler des Jahres 2024/25« wird in zwei Kategorien ausgeschrieben:

* Fachmarkt (Grof3flache)

 Fachhandler (Ladengeschéft/Fachbetrieb)

Teilnahmeberechtigt sind alle Elektrohandler fir Mobile
und Consumer Electronics sowie Elektrohausgerate/
Home Appliances in Deutschland.

Bewerbungsschluss ist der 30. September 2024

Wir freuen uns auf Ihre Bewerbung

GEnarit electro

Mit freundlicher Unterstltzung von:

> \WERTGARANTIE

AMBILIGHT tv (Bauknecht anama

@ TechniSat

' 4

Md. medisana






