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Premium-Smartphones sind gefragt

A Is eine der ersten grof3en Messen in
diesem Jahr findet der Mobile World
Congress in Prasenz vor Ort in Barcelona
statt. Die dort gezeigten Neuheiten unter-
mauern den Trend hin zu hochwertigen
Smartphones mit 5G-Connectivity, wie
auch die GfK in ihrer Marktanalyse aus-
fuhrt (mehr dazu auf Seite 8).

Bei einer Neuanschaffung legen immer
mehr Verbraucher Wert auf schnelle und
leistungsfahige Gerate, entsprechend
steigt der Durchschnittspreis. Der Bitkom-
Verband rechnet in seiner Prognose mit
durchschnittlich 553 Euro in diesem Jahr,
2021 kostete ein Smartphone im Schnitt
noch 539 Euro. Allerdings geht diese Ent-
wicklung einher mit einem leichten Ab-
satzriickgang: Laut Bitkom werden 2022
mit 19,7 Millionen Sttick voraussichtlich
3,9 Prozent weniger Smartphones ver-
kauft als im Vorjahr mit 20,4 Millionen.
Dies ist zumindest teilweise auf die Chip-
krise und Lieferengpdsse bei Bauteilen
zurlickzufihren.

Fir viele Kunden ist ein neues Gerat sehr
wichtig. 60 Prozent der vom Bitkom be-
fragten Konsumenten haben ihr Smart-
phone innerhalb der vergangenen zwélf
Monate gekauft. 22 Prozent haben Geréte
im Alter von 13 bis 24 Monaten im Einsatz.
8 Prozent nutzen zwei bis drei Jahre alte
Smartphones, weitere 8 Prozent sogar
noch éltere Modelle. Im Vergleich zu den
Vorjahren werden die Smartphones im
Durchschnitt jedoch etwas spater ausge-
tauscht. »Die Verbraucherinnen und Ver-
braucher geben im Zweifel lieber mehr
Geld aus, um sicherzugehen, dass sie
langer etwas von ihren Gerdten habenc,
so die Einschatzung des Bitkom.

Dies lasst sich vielleicht auch mit dem
Trend zu einer nachhaltigeren Nutzung
erkldren, denn furr 96 Prozent der Konsu-
menten ist Nachhaltigkeit beim Smart-
phone-Kauf bedeutsam. Ebenso sind

Ressourcenschonung und Miillvermeidung
zunehmend wichtige Argumente fiir die
Kaufentscheidung.

Beim Smartphone-Kauf sind folgende
Aspekte entscheidend: Das Display sollte
robust sein (fiir 96 Prozent der Befragten)
und eine gute Darstellungsqualitat haben
(90 Prozent), firr 80 Prozent ist auch die
Display-GrofBe wichtig. Beim Akku sind
Laufzeit (92 Prozent) und drahtloses Laden
(78 Prozent) bedeutende Kaufkriterien.
Mitentscheidend ist auch die Foto- und
Videofunktion: Fiir 76 bzw. 70 Prozent
sind die Kameraqualitat und Anzahl der
Kameralinsen bei einer Neuanschaffung
wichtig. 95 Prozent achten auf die Ver-
arbeitungsqualitdt, 86 Prozent auf die
langfristige Versorgung mit Software-
Updates und 60 Prozent auf die Marke.

76 Prozent sagen, dass sie beim Neukauf
ihrer Smartphone-Marke treu bleiben.

Laut Bitkom wollen Kunden fiir ihr ndchs-
tes Endgerét (in Kombination mit einem
Mobilfunkvertrag) durchschnittlich 232
Euro ausgeben, 32 Euro mehr als im Vor-
jahr. 14 Prozent sind bereit, 300 bis 499
Euro zu investieren. 11 Prozent wollen
500 Euro und mehr bezahlen. 28 Prozent
mochten weniger als 100 Euro ausgeben.

Flr das Vertragsgeschaft ist interessant zu
wissen, dass der Bedarf an Datenvolumen
steigt. 56 Prozent der Nutzer geben an,
dass ihr monatliches Inklusivvolumen
nicht ausreiche. Die meisten haben einen
Vertrag mit 1 bis 3 GB (23 Prozent) oder

3 bis 5 GB (21 Prozent) Inklusivvolumen.
19 Prozent haben mehr als 5 GB, 12 Prozent
surfen unbegrenzt im Mobilfunknetz.

Mit diesem Wissen im Hinterkopf
winsche ich Ihnen ein erfolgreiches
Smartphone-Geschift, Ihr

Jan Uebe
CE-Markt Chefredakteur

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

Unsere Mission gegen
Elektroschrott:

Reparieren statt
Wegwerfen.

Partner werden und profitieren:

e Neue Chancen fir Ihre Kundenbindung

e Mehr Gesprachsanldsse mit Ihren Kunden

e Hohere Werkstattauslastung

e Weniger Elektroschrott durch héhere
Reparaturquote

e Viele Pluspunkte in Sachen Klimaschutz

Einfach anrufen unter 0511 71280-111

Mehr Infos zu Reparieren
statt Wegwerfen:

Ihr Spezialist fiir Gerdteschutz und Garantieversicherung
fir alles, was einen Akku oder Stecker hat.
Since 1963 | Made in Germany | wertgarantie.com
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Einfach. Gut. Geschitzt.
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Smart TVs der Marke Nokia
im Vertrieb von StreamView

Unter der innovativen und zukunfts-
orientierten Marke Nokia entwickelt,
produziert und vermarktet die Stream-
View GmbH aus Osterreich hochwertige
Smart TVs und Streaming-Gerate.

Jabra True-Wireless-Kopfhorer:
Perfekter Klang beim Sport

Wir sprachen mit Wolfgang Stock, Sales
Director DACH bei Jabra, tber die neu-
esten Sound-Produkte des danischen
Spezialisten sowie die Unterstiitzung
fur die Fachhandelspartner.

Audiophiler Vollverstarker
mit Streaming-Funktion

Marantz Model 40n ist ein Stereo-Voll-
verstarker fur alle, die Wert auf eine
herausragende Klangqualitat legen und
dabei bequem auf digitale Musik, Pod-
casts und mehr zugreifen wollen.
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Frank Bentz ‘

Euronics

Seit Februar ist Frank Bentz
(53) als Vertriebschef fur die
Euronics Deutschland eG tatig.
Die ihm zugeordneten Teilbe-
reiche werden weiterhin von
Patrick Schwarzhaupt (Leiter
Betriebstypenmanagement
Fachhandel/ Spezialisierter Fach-
handel) und André Fourie
(Leiter Betriebstypenmanage-
ment Fachmarkte) geleitet.
Bentz berichtet direkt an den
Vorstandssprecher Benedict
Kober, der fur das Ressort Ver-
trieb zustandig ist. Frank Bentz
besitzt umfassende Markt- und
Branchenkenntnisse. Seine be-
rufliche Laufbahn begann er
1986 beim Warenhauskonzern
Horten AG. Nach verschiede-
nen Stationen im Vertrieb war
er zuletzt bei der Media-Saturn
Deutschland GmbH als regio-
naler Vertriebsleiter tétig.

Anga Com

Die Anga Com, Kongressmes-
se fir Breitband, Fernsehen
und Online, bereitet sich auf
die Prdsenzveranstaltung am
10. bis 12. Mai 2022 in KoIn
vor. Zwei Monate vor dem
Start betrdgt die Bruttoaus-
stellungsflache fiir die ersten
300 Aussteller nach Angaben
der Veranstalter bereits mehr
als 20.000 Quadratmeter. Zum
Digital- und Mediengipfel gibt
es ein breit gefdachertes Pro-
gramm mit Vortragen namhaf-
ter Manager.

Andreas Coniatti

0BV

Andreas Conzatti ergdnzt bei
OBV storedesign aus Vreden
das Vertriebs- und Beratungs-
team fur Ladenbau. Er verfiigt
Uber langjahrige Erfahrung bei
der Flachen- und Einrichtungs-
planung im Einzelhandel.

£ y A
Marcus Lindemeier :

e-masters

Bei der e-masters GmbH & Co.
KG, der Kooperation fiir das
Elektro- und SHK-Handwerk
(Sanitar, Heizung, Klima) so-
wie Tochterunternehmen von
Mitegro, Ubernahm Marcus
Lindemeier am 1. Marz die
Geschéftsfihrung. Der bishe-
rige Geschaftsfiihrer Jens Gorr
wird im zweiten Halbjahr 2022
das Unternehmen verlassen.
Der 46-jahrige Lindemeier hat
einen ausgepragten Vertriebs-
und  Marketing-Hintergrund
und verfiigt Gber langjahrige
Kooperationserfahrung.  Im
Sommer 2022 feiert e-masters
auBerdem sein zehnjahriges
Marken-Jubilaum.
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Heiko Harbers

devolo

Die devolo AG meldet Insol-
venz an und mochte sich mit-
hilfe eines Schutzschirmver-
fahrens neu aufstellen. In den
kommenden Monaten wird
das Unternehmen einen Re-
strukturierungsplan erarbeiten.
Wahrenddessen lauft der Ge-
schaftsbetrieb in vollem Um-
fang weiter, alle Leistungen
werden unverdandert erbracht.
»Unser Kerngeschaft sowie das
operative Business sind ge-
sund. Zudem sind die Markt-
aussichten positiv«, sagt Heiko
Harbers, Vorstand der devolo
AG. »Denn wir alle flihren Vi-
deotelefonate im Home Office,
wir streamen Serien in HD,
spielen online. Highspeed-In-
ternet in jedem Winkel des
Hauses ist daflir unverzichtbar
und Heimvernetzung daher
weiter ein Wachstumsmarkt.
Als Marktfihrer im Bereich Po-
werline-Technologie, WLAN-
Experte und wichtiger Partner
internationaler Netzbetreiber
werden wir von diesem Wachs-
tum auch in Zukunft profitieren.«

Andreas Topp

D&G

Domestic & General (D&G) hat
mit Andreas Topp einen Di-
rector Business Development
flir die Markte in Deutschland
und Osterreich eingestellt. »lch
sehe es als Teil meiner Mission
dafir zu sorgen, dass D&G
beim Handel und bei den Her-
stellern noch bekannter wird,
so der 48-jahrige Topp. Die
D&G Insurance Europe AG mit
Sitz in Wiesbaden ist Spezia-
list flr Garantieprodukte und
-services im Bereich Haushalts-
gerdte und Unterhaltungselek-
tronik und bietet u.a. einen fur
Endverbraucher kostenfreien
Reparaturservice nach Ablauf
der Herstellergarantie an. Be-
vor Andreas Topp zu D&G kam,
war er vier Jahre lang Head of
Business Development bei Visa
und zuvor acht Jahre in Lei-
tungs- und Flhrungspositio-
nen bei American Express.

freenet

Die freenet AG benennt die
Marke mobilcom-debitel in
freenet um. Bis Juli werden
die meisten der 550 eigenen
Shops sowie Online-Vertrieb,
Marketing und Kundenkom-
munikation auf den neuen
Markennamen umgestellt. Ziel
ist es, freenet noch starker als
Digital-Lifestyle-Anbieter  fir
Privatkunden zu positionieren.
Die freenet AG bietet Produkte
fur Mobilfunk, Internet, TV-En-
tertainment, digitale Services
und die passende Hardware
an. Im Mobilfunksegment hat
das Unternehmen knapp 7,2
Millionen Kunden.

Sound United

Das Medizintechnikunterneh-
men Masimo Ubernimmt den
Audio-Anbieter Sound United.
Der Abschluss der Transaktion
wird flr Mitte 2022 erwartet,
abhdngig von behdrdlichen
Genehmigungen. Zu Sound
United gehoren die bekannten
Audio-Marken Bowers & Wil-
kins, Denon, Polk Audio, Ma-
rantz, Definitive Technology,
Classé und Boston Acoustics.

Jens Grubert |

Beko Grundig

Jens Grubert wird neuer
Marketingchef der Beko Grun-
dig Deutschland GmbH. Der
42-)Jahrige verantwortet ab 1.
April alle Marketingaktivitdten
in Deutschland und besetzt zu-
dem die neu geschaffene Rolle
als Marketing Direktor Nord-
europa. Er folgt auf Christian
Struck, der sich neuen Heraus-
forderungen stellt. Grubert be-
richtet direkt an Mario Vogl,
Vorsitzender der Geschéaftsfiih-
rung der Beko Grundig Deutsch-
land GmbH und Regional Di-
rector Northern Europe Arcelik
Group. Vor seinem Wechsel zu
Beko Grundig war Jens Grubert
bei der BSH Hausgerdte GmbH
als  Marketingleiter Zentral-
europa fiur die Marke Siemens
tatig. Zuvor hatte er verschie-
dene nationale wie interna-
tionale Marketingpositionen
innerhalb der Branche inne.

Martin Ecknig

Messe Berlin

Die Hauptstadt feiert 200 Jahre
Messestadt Berlin. 1822 fand in
Berlin die erste Gewerbeaus-
stellung statt, in deren Nach-
folge die Messe Berlin steht.
Anldsslich des runden Geburts-
tags startet die Messegesell-
schaft eine Jubildumskampa-
gne unter dem Motto »Messe
Berlin — 200 Jahre Gastgeber
von Welt«. »Das Jubilaum fallt
in eine schwierige Phase in der
Geschichte«, so Martin Ecknig,
CEO der Messe Berlin. »Der
Blick zuriick zeigt uns jedoch
gleichzeitig, dass das Konzept
von Messen und Kongressen
sich Uber viele Jahre bewdhrt
hat und wir es zukunftsfahig
weiterentwickeln. Auch jetzt
merken wir, dass Menschen
sich auf Veranstaltungen und
nicht allein vor dem Bildschirm
treffen wollen.«
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Virtuelle Messe mit Workshops

Koop-Messe 2022 findet auch im
zweiten Jahr grof3en Anklang

13 11 1 0 1
euronics e{ooo expert i ¢

------

Bild: expert / Euronics / Megs8

Digitale Pressekonferenz der Koop-Messepartner am 16. Februar:
Dr. Stefan Miiller, Benedict Kober, Jens Heithecker (v.l.n.r.)

—

B

Die gemeinsame Messe von expert und Euronics in Zusammen-
arbeit mit der Messe Berlin stiel3 trotz Absage der Prasenzmesse
auf gro3es Interesse der Industrie und Dienstleister. Daher sehen
sich die Kooperationspartner in ihrem Messekonzept bestarkt.

M it 278 Workshops zu 74 verschie-
denen Themenfeldern sorgte die
virtuelle Koop 2022 fir fruchtbaren Aus-
tausch zwischen Industrie- und Dienst-
leistungspartnern und den Fachhéndlern
beider Kooperationen. Nachdem die Pra-
senzveranstaltungen der Kooperations-
messe aufgrund der ansteigenden Inzi-
denzzahlen abgesagt wurden, konnten
die Teilnehmer auch rein digital eine effi-
ziente und informative Veranstaltung mit
aktuellen Brancheneinblicken nutzen -
ganz nach dem Grundgedanken der Koop.
Neben der Vorstellung exklusiver Produkt-
neuheiten zdhlten auch Produktschulun-
gen sowie die Prasentation neuer Soft-
ware-Losungen zu den zentralen Inhalten.
Die Uber 100 virtuellen Workshops von
expert wurden bis zum 25. Februar durch-
gefuihrt, dabei nahmen mehr als 2.000
Personen teil. Euronics Deutschland star-

Das KOOP-Konzept findet groRen Anklang in der Branche...

-

- RN

tete parallel am 23. Februar mit eigenen
Aussteller-Workshops, bevor am 9. und 10.
Méarz die Euronics-spezifischen Veranstal-
tungen stattfanden. Gleichzeitig konnten
sich die Gesellschafter und Mitglieder bei-
der Fachhandelskooperationen auch auf
attraktive Messeangebote freuen.

Mit Gber 120 Anmeldungen und gene-
rell positiven Rickmeldungen der Indust-
rie- und Dienstleistungspartner stiel3 der
geplante Prasenzteil der Messe auf grof3es
Interesse in der Branche. Im Zentrum der
gemeinsamen Ausstellungshalle wére ein
speziell designtes Areal gestanden, das
wie eine kleine Stadt aufgebaut ist. Dieses
Konzept soll nun im kommenden Jahr auf
der Koop 2023 als Prasenzveranstaltung
zum Ausdruck kommen.

Bei dem Zuspruch von Industrie und
Handel auch im zweiten Jahr der Koop
zeigt sich das Potenzial des kooperativen
Messekonzepts und
der Wunsch nach
personlichem Aus-
tausch. Entspre-
chend blicken die
Kooperationspart-
ner bereits jetzt mit

Ausgebuchte
Messehalle

serer Partnerinnen fiir die Prasenzmesse.

So hétte die Koop 2022
als Prasenzmesse in
Berlin ausgesehen

groBBen Erwartungen auf die diesjdhrige
IFA, die vom 2. bis 6. September 2022 in
Berlin stattfinden wird. Dort soll der per-
sonliche Kontakt nachgeholt werden.

»Wir mochten uns ganz herzlich fir das
immense Interesse der Industriepartner
und natdirlich unserer Mitglieder an der
Présenzveranstaltung der Koop bedan-
ken«, betont Benedict Kober, Sprecher
des Vorstands der Euronics Deutschland
eG, auf der gemeinsamen Pressekonfere-
nez.»Umso groBer ist nattrlich die Enttau-
schung, unsere Kolleginnen und Kollegen
nicht personlich begriBen zu koénnen.
Nichtsdestotrotz sind wir sehr zufrieden
mit den zahlreichen Anmeldungen fiir die
digitalen Veranstaltungen der Koop 2022.
Unser spannendes Angebot an Workshops
und Warenangeboten spricht fir sich.«

Dr. Stefan Miiller, Vorstandsvorsit-
zender der expert SE, fligt hinzu: »Das uns
entgegengebrachte Verstandnis unserer
Partner:iinnen nach der Absage der Pra-
senzmesse hat uns die Intensitat unseres
partnerschaftlichen Zusammenhaltes er-
neut vor Augen gefiihrt — dafiir mochten
wir uns herzlich bedanken. Ein grofBes
Danke geht gleichzeitig an unsere Gesell-
schafteriinnen, die mit einer hohen Teil-
nahmeresonanz signalisiert haben, genau
wie wir hinter dem Koop-Konzept zu ste-
hen. Nun blicken wir voller Vorfreude auf
die IFA in Berlin, denn wir sind Uberzeugt,
dass ein personlicher Kontakt durch nichts
zu ersetzen ist.«

»Die volle Auslastung des hub27 zum
Zeitpunkt der Prasenzabsage zeigt, wie
wichtig der personliche Austausch fir die
Hersteller und den kooperierten Fachhan-
del ist«, ergdnzt Jens Heithecker, Execu-
tive Vice President Messe Berlin Group &
IFA Executive Director. »Wir schauen daher
nach vorne und freuen uns, die expert-
und Euronics-Handler auf der IFA von 2.
bis 6. September in den Hallen unter dem
Funkturm zu begriilen.«

Vorbereitungen zur IFA 2022

Die Messe Berlin befindet sich derzeit mit-
ten in den Vorbereitungen zur IFA 2022
als Prasenzmesse. »Die IFA 2022 wird die
erste globale CE-Messe nach der Pande-
mie sein«, unterstreicht Jens Heithecker. Er
kiindigt an, dass die IFA wieder so schon
und so groB sein soll wie 2019, bevor Coro-
na Uber uns hereinbrach. Man arbeite an
neuen Formaten und ergénzenden Inhal-
ten, beispielsweise im Bereich Fotografie
unter Beteiligung der Berlin Photo Week
als Teil der IFA. Ebenso werde der separa-
te Messebereich IFA Global Markets neu
aufgestellt, da viele chinesische Aussteller
momentan noch Reisebeschrankungen
unterliegen. Jens Heithecker ist aber zu-
versichtlich, dass in den kommenden Mo-
naten die internationalen Reiserestriktio-
nen aufgehoben werden. Weitere Details
zum Konzept der IFA 2022 will die Messe
Berlin ab April auf ihrer traditionellen,
internationalen Pressekonferenz bekannt
geben.



Marktforschung im Tempo der On-Demand-Wirtschaft

Consumer Insights in Echtzeit -
so geht Marktforschung heute

Toluna ist ein Marktforschungsunternehmen mit tiber 20 Jahren
Erfahrung. Uber eine Plattform mit innovativer Technologie und
preisgekrontem Forschungsdesign kann Toluna auf ein globales
Konsumentenpanel mit Gber 30 Millionen Mitgliedern zugreifen.

D as US-Unternehmen ist mit Stand-
orten in 19 Landern prasent und da-
riber hinaus die Muttergesellschaft von
Harris Interactive Europe und KuRunData.
Harris Interactive ist ein Full-Service-
Marktforschungsinstitut, das komplexe
Entscheidungsprozesse durch zielgerich-
tete Beratung vereinfacht. KuRunData
mit Sitz in China verfiigt Uber eines der
groBten Online- und Mobile-Panels in
der APAC-Region und bietet hochwertige
und technologisch fortschrittliche On-
line-Marktforschungsdienstleistungen an.
So kann Toluna fir seine Kunden mehr
Studien mit weniger Zeit- und Kostenauf-
wand umsetzen, entweder in Eigenregie
oder mit Unterstitzung des lokalen Re-
search-Expertenteams.

Mit der Plattform »Toluna Start« erhal-
ten Kunden einen vereinfachten und be-
schleunigten Zugang zu Insights - quan-
titativ oder qualitativ, als DIY oder mit
Unterstiitzung von Experten. Uber eine
einzige Benutzeroberflache kdnnen Kun-
den auf eine Vielzahl von automatisierten
Losungen zugreifen und ihr Projekt in je-
der Arbeitsphase optimieren: von Umfra-
gedesign und Programmierung bis hin zu
Feldarbeit, Analyse und abschlieBender
Berichterstattung. Die proprietare Platt-
form fiir Consumer Intelligence basiert auf
von Harris Interactive validierten Metho-
den und gibt fundierte Einblicke.

Oliver Romerscheidt ist seit Sep-
tember 2021 bei Toluna fiir die Bereiche
Technology, Media und Entertainment
zustandig. Er hat 20 Jahre Beratungserfah-
rung mit Consumer- und Home-Electro-
nics-Kunden im In- und Ausland und in
samtlichen Marktforschungsfragen. »Kun-
denwiinsche in unserer Branche dndern
sich kontinuierlich durch spannende Pro-
duktinnovationen und neue Marken, die
um die Gunst des Verbrauchers werbeng,
erklart Rémerscheidt. »AuBerdem kénnen
externe Einflisse wie Corona-bedingte
MaBnahmen den Konsum sehr kurzfristig
beeinflussen. Gleichzeitig gibt es immer
mehr Uberlappungen zwischen Privat-
und Berufsleben, was die Erfahrungen der
Konsumenten mit Marken und Produk-
ten ebenfalls entscheidend beeinflusst.
Mit Instant Insights hilft Toluna innerhalb
weniger Tage oder sogar Stunden, die
Kundenbediirfnisse zu Produktkonzep-
ten, Werbebotschaften oder zur Wahrneh-
mung von Marken besser zu verstehen .«

Oliver Romers Karsten Holdorf

\

Karsten Holdorf verantwortet seit De-
zember 2021 die Bereiche Health Care und
Financial Services/Telecom. Die Kombina-
tion von Marktforschung und SaaS-Losun-
gen sind fir ihn kein Neuland, da er tber
22 Jahre Berufserfahrung in entsprechen-
den Unternehmen verfiigt. »Der Schlissel
zu leistungsfahigen Insights und Analy-
se-Tools ist Vereinfachungg, sagt Karsten
Holdorf. »Bei Toluna bedeutet das eine
End-to-End-Plattform mit einem breiten
Spektrum an standardisierten Methoden,
auf der unsere Kunden ihre Umfragen in
Echtzeit vornehmen koénnen. Das Alles
wird von unserer Expertise und einem agi-
len Service-Modell untermauert, so dass
die gesamte Bandbreite abgedeckt wird:
Von komplett DIY bis zu Full-Service ist al-
les mdglich — und das weltweitl«

Toluna Start

Als End-to-End-Plattform bietet To-
luna Start direkten Zugang zu einem
Konsumentenpanel, automatisierten
Ansdtzen und erweitertem Reporting.
Toluna Start kann flexibel sowohl fir
schnelle, einfache Studien als auch
fur komplexere Projekte eingesetzt
werden - ideal fir alle Bedirfnisse.
Dadurch lassen sich mehr Studien mit
weniger Zeit- und Kostenaufwand
umsetzen, entweder in Eigenregie
oder mit Unterstlitzung von Experten.
Datenqualitat steht hier an erster
Stelle. Die Validitdt der Ergebnisse
wird durch Qualitatspriifungen in je-
der Projektphase sichergestellt.

toluna=

Das neue Kathrein
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Hohere Durchschnittspreise

Smartphone-Markt wachst weiter

Trotz schwieriger Lieferketten konnte der Markt fiir Smartphones
und Mobiltelefone in Deutschland im vergangenen Jahr erneut
wachsen und verzeichnete ein Umsatzwachstum von 4,4 Prozent
auf insgesamt 11,2 Milliarden Euro. Fiir 2022 prognostizieren GfK-
Experten ein moderates Umsatzplus. 5G und Premiummodelle
bleiben wichtige Wachstumstreiber, wie die GfK-Marktforscher
anlasslich des Mobile World Congress 2022 in Barcelona mitteilen.

Der deutsche  Smartphone-Markt
konnte das Jahr 2021 mit einem
Umsatzwachstum abschlieen«, erklart
Christian Riedl, GfK-Experte fiir Tele-
kommunikation und technische Konsum-
guter. »Gleichzeitig ist hervorzuheben,
dass der Absatz im zweiten Halbjahr im
Vergleich zum Vorjahreszeitraum signifi-
kant einbrach und um 11 Prozent weniger
Geréte verkauft wurden. Ein Grund hier-
fir sind anhaltende Verfligbarkeitspro-
bleme aufgrund von Produktions- und
Logistikengpdssen. Fiir 2022 bleibt abzu-
warten, inwiefern die Lieferkettenproble-
matik den Markt weiter pragen wird. Wir
prognostizieren flr dieses Jahr aber ein
leichtes Absatzwachstum im unteren ein-
stelligen Bereich sowie einen moderaten
Anstieg des durchschnittlichen Verkaufs-
preises.«

5G und Premiumisierung als Treiber
im Smartphone-Markt

Hohere Durchschnittspreise verzeichne-
te der globale Smartphone-Markt bereits
im letzten Jahr und auch in Deutschland
suchten Konsumenten bei Neuanschaf-
fungen vor allem nach schnelleren oder
leistungsfahigeren und damit hdoher-
preisigen Modellen. Infolgedessen stieg
der durchschnittliche Verkaufspreis auf
567 Euro (2020: 501 Euro, globaler Durch-
schnittspreis 2021: 310 Euro) und bescher-
te dem deutschen Markt trotz sinkendem
Absatz weiterhin ein Umsatzplus. Man

GfK-Umfrage

Konsumenten vertrauen
auf Energieeffizienz-Label

Vor Uber einem Jahr wurde das aktualisier-
te Energieeffizienz-Label eingefiihrt. GfK
hat in einer Umfrage untersucht, welche
Wirkungen die Inflation und die Energie-
effizienz-Label auf das Einkaufsverhalten
haben. Bei steigenden Energiepreisen su-
chen viele Menschen nach Méglichkeiten,
Strom zu sparen. 51 Prozent der Befragten
planen deshalb, Elektrogerdte in ihrem
Haushalt durch stromsparende Alternati-
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spricht hier vom Ef-
fekt der Premiumi-
sierung: Es wurden
insgesamt weniger
Stick, jedoch zu
einem héheren
Preis gekauft. Die
Tendenz der Pre-
miumisierung wur-
de durch die Lie-
ferkettenengpasse
zusatzlich verstarkt,
da Hersteller margentrachtigere Premi-
umgerate in der Produktion priorisierten.
Das fiihrte zu einer besseren Verfiigbar-
keit und starkeren Prdasenz von hochprei-
sigen Produkten im Handel.

Zu diesen Premiumgerdten zdhlen zu-
meist auch Smartphones mit 5G-Funktio-
nalitdt, die mallgeblichen Anteil an den
hoéheren Verkaufspreisen hatten. Wahrend
ein 5G-Modell im vierten Quartal 2021
durchschnittlich 805 Euro kostete, lag der
Preis bei Produkten ohne diese Funktion
nur bei 317 Euro. Mit einem Wachstum
auf 59,2 Prozent Anteil von 5G-Modellen
am deutschen Gesamtabsatz im vierten
Quartal wirkte sich dies entsprechend auf
den allgemeinen Durchschnittspreis von
Smartphones aus.

»5G ist zwar ein wichtiges Zukunftsthe-
ma fiir den Markt und bereits in den meis-
ten wichtigen Produktneuerscheinungen
integriert, fir die Konsumenten spielt es
als Produktmerkmal allerdings noch eine
eher untergeordnete Rolle«, so Christian

Christian Ri/edl'

ven zu ersetzen. Besonders hoch ist dieser
Anteil mit 65 Prozent bei den 18-29-Jahri-
gen, in der Gruppe der »Trend-Surfer« sind
es sogar 69 Prozent. Menschen mit gerin-
gerem Einkommen gehoren aber nicht zu
den Zielgruppen, die bevorzugt beson-
ders stromsparende Gerate anschaffen.
Im Gegenteil: Am hochsten ist der Anteil
derjenigen, die energieeffiziente Gerate
aus Stromspargriinden kaufen, unter den
Befragten mit einem Haushaltsnettoein-
kommen von mehr als 2.500 Euro - mdg-
licherweise, weil diese Gerate deutlich
teurer in der Anschaffung sind. 72 Prozent
bestitigen, dass sie von der Anderung

Riedl. »So gaben laut gfknewron Consu-
mer im dritten Quartal 2021 nur 17 Prozent
der befragten Konsumenten an, dass 5G
ein ausschlaggebendes Kaufkriterium fur
sie darstelle. Weiterhin wichtiger sind die
Batteriekapazitat (54 Prozent), die Grof3e
des internen Speichers (41 Prozent) sowie
die Qualitat von Kamera (35 Prozent) und
Display (34 Prozent).«

Steigende Nachfrage nach
Wearables im Bereich Gesundheit

Neben Smartphones spielt auch der Be-
reich Wearables, zu dem unter anderem
Smartwatches und Fitnesstracker geho-
ren, eine wichtige Rolle auf dem Mobile
World Congress. Mit einem Plus von 20,8
Prozent auf 0,9 Milliarden Euro verzeich-
nete diese Produktgruppe auf dem deut-
schen Markt im Jahr 2021 ein immenses
Umsatzwachstum.  Getrieben  wurde
dieser Zuwachs vor allem durch die Pan-
demie, denn das Bewusstsein der Konsu-
menten fiir das Thema Gesundheit stieg
und Wearables entwickelten sich vom
reinen Tech-Gadget hin zu einem Tool
flir ein gestinderes Leben. Das zeigt sich
besonders in den Umsatzzahlen von Ge-
raten mit entsprechenden Sensoren zur
Uberwachung von Gesundheitsdaten, die
im Vergleich ein Uberdurchschnittliches
Wachstum verzeichnen konnten. Gerdte
mit einer Funktion zur Messung des Blut-
sauerstoffgehalts konnten beispielsweise
ihren Umsatzanteil am deutschen Markt
von 34,9 Prozent in 2020 auf 66,9 Prozent
in 2021 fast verdoppeln. Geréte, die eine
Schlafiiberwachung integriert haben,
konnten ihren Umsatzanteil von 70,5 Pro-
zent auf 92,4 Prozent steigern. Das hohe
Interesse der Konsumenten brachte auch
neue Produkte im Bereich Wearables her-
vor: Seit 2021 sind beispielsweise Gerdte
mit EDA-Sensoren zur Messung des Stress-
levels erhaltlich, die in Deutschland be-
reits einen Umsatz von 2,5 Millionen Euro
erzielen konnten.

2022 wird sich der Fokus der Konsu-
menten auf Gesundheit fortsetzen. Ent-
sprechend ist nach Einschatzung von GfK
auch dieses Jahr mit einem weiteren Um-
satzwachstum bei Wearables zu rechnen.

des Energielabels gehort haben. Aber nur
gut die Halfte, 37 Prozent aller Befragten,
haben die Verdanderung verstanden. In-
teressanterweise ist der Anteil der Per-
sonen, die von der Verdnderung gehort
haben, bei Wohnungseigentiimern mit 86
Prozent und unter Hausbesitzern mit 76
Prozent deutlich héher. Bei Eigentlimern
beeinflusst das Energielabel die Kaufent-
scheidung auch starker als bei Mietern.
Generell geniel3t das Energie-Label gro-
Bes Vertrauen. In der Umfrage haben 72
Prozent der Teilnehmer erklart, dass das
Energieeffizienz-Label den Energiever-
brauch verlasslich abbildet.



Der neue Standort von Euronics Diehm in einem in
nachhaltiger Bauweise saniertem Holzgebaude in Wertheim

Euronics Diehm

Erlebnis-POS fiir nachhaltige Technik

Der Fachhandler aus dem unterfrankischen Hasloch hat einen
zweiten, zukunftsorientierten Euronics-Standort eroffnet. Seit
1935 betreut das Fachhandels- und Elektroinstallationsgeschaft
Diehm seine Kunden. Nun investiert der in dritter Generation
gefiihrte Familienbetrieb in ein nachhaltiges POS-Konzept am
neuen Standort Wertheim (Baden-Wirttemberg).

D ie inoffizielle Er6ffnung fir den Kun-
denverkehr erfolgte bereits zu Be-
ginn des Jahres, die offizielle Er6ffnungs-
feier findet pandemiebedingt im Friihjahr
statt. Mit kompetenter Begleitung durch
die Euronics-Zentrale ist auf 300 Quadrat-
metern neu gestalteter Ladenflache ein
innovatives, nachhaltiges »Technikerleb-
nis« entstanden. Der angekniipfte Online-
Shop erweitert das stationdre Angebot
und informiert rund um die Uhr tber alle
sofort verfligbaren Artikel. Die urspriing-
liche Geschéftsstelle im nahegelegenen
Hasloch bleibt weiterhin als reiner Hand-
werksbetrieb bestehen.

»Wahrend der Planung wurde ich
mehrfach gefragt, wieso ich neben mei-
nem florierenden Elektroinstallationsbe-
trieb zusétzlich noch in eine Erweiterung
meiner Einzelhandelsverkaufsflache in-
vestiereg, fihrt Geschaftsfuhrer und Inha-
ber Alexander Diehm aus. »Die Antwort
liegt fur mich auf der Hand: Vor Ort kann
ich unsere komplette Waren-, Projekt- und

Asbach und Unkel

Zwei Medimax-Standorte
werden zu Euronics XXL

Zum Jahresbeginn wechselten die Fach-
markte der Vorteils-Center in Asbach und
Unkel, Nordrhein-Westfalen von Medimax
zu Euronics Deutschland. Beide Standorte
sind kiinftig als Euronics XXL-Méarkte ge-

Installationskompe-
tenz nicht nur pra-
sentieren, sondern
wirklich  erlebbar
und anfassbar ma-
chen. Wir koénnen
den Kunden bereits
am POS zeigen,
was fir ihr Zuhause
technisch denkbar
ware. Zusatzlich er-
moglicht mir die
Online-Prasenz Gber das Cross-Channel-
Retail-Konzept der Euronics, auch digital
fir meine Kunden erreichbar zu sein.«
Patrick Schwarzhaupt, Leiter Be-
triebstypenmanagement Fachhandel/
Spezialisierter Fachhandel bei Euronics:
»Unsere Aufgabe ist es, gemeinsam mit
unseren Mitgliedsbetrieben, attraktive,
inspirierende und zukunftsorientierte Ver-
kaufsflachen zu schaffen. Herr Diehm hat
mit seinen Mitarbeitern innerhalb kiirzes-
ter Zeit ein beeindruckendes Laden- und

flaggt. Werner Schiitzeichel, geschifts-
fihrender Gesellschafter der Fachmarkte
in Asbach und Unkel, freut sich lber die
Neuausrichtung: »Mit dem Wechsel zu
Euronics haben wir einen starken Partner
gefunden, der ideal zu unserer Zukunfts-
ausrichtung passt. Der Endkunde erwartet
heute von seinem Héandler nicht nur ein
auf seine Bedirfnisse abgestimmtes Wa-
renangebot samt bestem Service, bester
Beratung und einem ansprechenden La-
denbau, sondern auch einen attraktiven
Onlineshop. Euronics bietet uns dafiir die
richtigen Konzepte und eine leistungs-
starke [T-Infrastruktur« Der Umbau ist
bereits in vollem Gange. Wahrend des Re-
brandings bleiben beide Markte weiterhin
gedffnet. Nach Abschluss der Umbauten
soll noch im Friihjahr die Wiedereréffnung
gefeiert werden. Die Geschéftsfiihrung
setzt weiterhin auf ihre langjdhrig tétigen
Mitarbeiter vor Ort und behdlt somit die

Dienstleistungskonzept am neuen Stand-
ort auf die Beine gestellt.«

Nach mehrjdhriger Standortsuche und
-analyse mit Unterstlitzung von Euronics
fiel die Wahl fir die neue Ladenflache auf
das Gebdude eines ehemaligen Holzhand-
lers. Dieses wurde mittels nachhaltiger
Bauweise saniert und durch zusatzliche
Verkaufsraumlichkeiten erweitert. In en-
ger Zusammenarbeit mit der Zentrale in
Ditzingen wurde sowohl der Ladenbau als
auch die strategische Cross-Channel-Aus-
richtung und Aufbau der entsprechen-
den technischen Infrastruktur umgesetzt.
Auf Basis des Euronics-Musterladenbaus
entstand ein innovatives Konzept, das
die komplette Angebotsbandbreite von
Euronics Diehm erlebbar macht. Ebenso
konnten 6ffentliche Férdergelder gewon-
nen werden. So wurde der Bau im Rahmen
des »Entwicklungsprogramm L&ndlicher
Raum (ELR)« staatlich gefordert. »Auf-
grund der nachhaltigen Bauweise, Oko-
bilanz und Ausstattung mit klimafreund-
lichem Energiemanagement gelten die
neuen Verkaufsraume als Musterobjekt fiir
nachhaltigen Gewerbe- und Wohnbaug,
so die Aussage der Kooperation.

Mithilfe des neu geschaffenen POS-
Konzepts mochte Euronics Diehm seinen
Kunden einen echten, erlebbaren Mehr-
wert bieten - durch umfassende Beratung,
eigene Elektroinstallation mit Kundenser-
vice, vorflihrbereite und erlebbare Technik
vor Ort und Online-Warenverfligbarkeit in
Echtzeit. Dazu gehort seit Neuestem auch
das Segment der Elektromobilitat. Nachhal-
tigkeit, erneuerbare Energien und Projekt-
geschift spiegeln sich auch im Gebaude
selbst wider. So ist der Point of Sales unter
anderem mit Photovoltaikanlagen, Varta-
Energiespeichern, KNX-Gebdudesteuerung
und intelligentem Lademanagement von
Elektroautos ausgestattet. Spezialisierte
Beratung und Kaufvertragsabschliisse fir
den Aiways Elektro-SUV kdénnen im ver-
netzten Tagungs- und Besprechungsraum
wahrgenommen werden.

»Aufsteiger des Jahres«

Im Brand-Index »Hochste Kunden-
treue, der vom Handelsblatt und dem
Marktforschungsinstitut YouGov he-
rausgegeben wird, ist Euronics zum
»Aufsteiger des Jahres« in der Katego-
rie Einzelhandel ernannt worden. Die
Verbundgruppe hat im vergangenen
Jahr das Kundenvertrauen ausbauen
konnen. Mit bestandig hoher Bera-
tungsqualitdt, kundenzentrierter On-
line-Prasenz und starken Werbemalf3-
nahmen wie die Kampagne »Total
lokal« habe es Euronics geschafft, in
Krisenzeiten noch naher an die Kun-
den zu ricken.

bereits bestehende Beratungskompetenz
und personliche Nahe zu den Kunden bei.
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Virtuelle Friihjahrstagung 2022

expert berichtet uber die
Strategie 6.0 im Jubilaumsjahr

Unter dem Motto »60 Jahre beste Partnerschaft« fand am 18.
Februar die virtuelle expert-Tagung im Rahmen der Koop 2022
statt. Mehr als 1.000 expertinnen und experten (entspricht tber
90 Prozent der Gesellschafterbetriebe) nahmen digital an der
Veranstaltung teil und erhielten Informationen zu Markttrends,
Branchenentwicklungen und zur Strategie im Jubildaumsjahr.

Eréffnet wurde die Tagung mit einer
Rede vom Aufsichtsratsvorsitzenden
Friedrich Wilhelm Ruf, auerdem wurde
Michael Grandin als neues Mitglied des
expert-Vorstands vorgestellt. In diesem
Jahr feiert die Kooperation ihr 60-jahriges
Jubildum. Trotz der Absage der physischen
Veranstaltungsteils konntnen sich die ex-
pert-Gesellschafter auf attraktive Messe-
angebote und vielféltige Workshops freu-
en. Zudem wurde das Workshop-Format
um die sogenannten Impuls-Keynotes er-
weitert. Hier gaben die Verantwortlichen
der Industriepartner exklusive Einblicke
in Themen wie strategische Ausrichtung,
aktuelle Zusammenarbeit mit expert, ge-
nerelle Branchenentwicklung, Neuheiten
sowie Ausblicke auf die ndchsten Monate.

Dr. Stefan Miiller, Vorstandsvorsit-
zender der expert SE, erlduterte in seinem
Strategievortrag, welche Schwerpunkte
im Jubilaumsjahr gesetzt werden: »Wir
werden unsere gesamte Wertschépfungs-
kette noch starker auf die Kund:innen aus-
richten mit der Zielsetzung, sie am Point of
Sale noch mehr zu begeistern. Auflerdem
werden wir durch verschiedene Mal3nah-
men eine noch stérker fokussierte Markt-
bearbeitung sicherstellen, da der stationa-
re Handel ohne den Online-Handel nicht
mehr funktionieren kann - Multichannel
ist fir expert Normalitdtl« Ein weiterer
Schwerpunkt von expert 6.0 sind die Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter: Sie sollen
im Jubildumsjahr noch mehr in den Fokus
gestellt werden.
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Um rund um die Schwerpunktthemen noch
intensiver auf die individuellen Bediirfnisse
der Gesellschafter eingehen zu kdnnen,
ist ein Roadtrip des expert-Vorstandes im
Méarz geplant. »An sechs Standorten in ganz
Deutschland mochten wir dabei in den di-
rekten Dialog mit unseren Gesellschaftern
treten. So soll unser offener Austausch wei-
terhin gelebt, eine stetige Weiterentwick-
lung am Puls der Zeit gewdhrleistet und das
Versprechen, die beste Kooperation in der
Branche zu sein, verstarkt werdeng, erklart
Dr. Stefan Mdiller.

»Unsere Mitarbeiter:innen sind
unser hochstes Gut«

Die nachhaltige Bindung, Férderung und
Weiterentwicklung der Fachberater, aber
auch das Herausstellen der Attraktivitat
von expert als Arbeitgeber ist fiir die Ko-
operation eine fundamentale Aufgabe im
Jubildumsjahr. Im Rahmen des standort-
Ubergreifenden Contests »experten Perfor-
mance Cup« sollen die Fachberater durch
Best-Practice-Beispiele voneinander lernen
und sich weiterentwickeln, um so die Kun-
denzufriedenheit weiter zu steigern. »Unse-
re Mitarbeiter:iinnen sind unser hochstes
Gut, gegenseitiges voneinander lernen
und Wertschadtzung sind somit unerlasslich,
um eine Identifikation mit dem Unterneh-
men sicherzustellens, so Gerd-Christian
Hesse, Vorstand fir Finanzen, Personal
und Versicherung der expert SE. »Eine gute
Ausbildung und vielfdltige Weiterentwick-

lungsmadglichkeiten sind wichtig, um Fach-
kréfte dauerhaft im Unternehmen zu hal-
ten. Doch in Zeiten des Fachkraftemangels
ist es eine ebenso grofle Herausforderung,
kompetente und motivierte Mitarbeiter:in-
nen auf dem Arbeitsmarkt zu finden.« Um
diese Aufgabe anzugehen, wurde eine
Recruiting-Kampagne entwickelt, die die
Vorziige von expert als attraktiven Arbeit-
geber verstarkt in den Mittelpunkt riickt.
Angelehnt an die »Nachbarschaftskampa-
gne« zielt sie auf Regionalitat und ein per-
sonliches Nachbarschaftsverhaltnis und
besticht mit situationsbezogenen Bildern,
auf denen expert-Mitarbeiter bei der
Arbeit zu sehen sind.

Frank Harder, Vorstand fiir Vertrieb,
Marketing und E-Commerce der expert SE,
sprach in seinem Vortrag tiber das Markt-
umfeld, die Umsatzentwicklung und die
gesamte Wertschopfungskette von den
Lieferanten bis zu den Kunden. Er erlduter-
te, dass expert im vergangenen Geschéfts-
jahr die positive Entwicklung fortsetzen
konnte. Dennoch gab es leichte Umsatz-
rickgange (von April bis Dezember 2021)
im Vergleich zum Vorjahr, was auf die
auBergewdhnlichen  Sonderkonjunktur
im sehr starken ersten Jahr der Pandemie
zurlickzufhren ist. »Wir mochten uns bei
unseren Gesellschaftern, Mitarbeiter:in-
nen und Industrie- und Dienstleistungs-
partner:innen fir ihr Vertrauen und ihre
Unterstlitzung bedanken«, so Frank Har-
der. »In diesen herausfordernden Zeiten
zeigt sich deutlich, wie stark unser Zusam-
menhalt ist und auf welch solides Funda-
ment wir uns bei der Zusammenarbeit mit
unseren Partner:iinnen verlassen kdnnen.«

Hochmoderne Logistik schafft
Wettbewerbsvorteile

Im expert-Jubildumsjahr steht auBerdem
ein groBer Meilenstein bevor: Die Eroff-
nung des expert Fulfillment Center (eFC)
- ein hochmodernes, 13.000 Quadratme-
ter umfassendes Logistikzentrum in der
BayernstraBe 6 direkt neben der Firmen-
zentrale in Hannover-Langenhagen. Mit
dem Logistikzentrum investiert expert
in die Zukunftsfahigkeit der Verbund-
gruppe und setzt ein starkes Signal in die
Standortsicherung. »Das neue eFC schafft
flexible Wachstumsmaoglichkeiten hin-
sichtlich Bestellverhalten und Produkt-
innovation sowie Raum fur Filialzuwachs
und eine hohere Online-Verfligbarkeit,
heil3t es bei expert. »Gleichzeitig ist durch
das moderne Logistikzentrum die vom
Grof3teil der Kund:iinnen erwartete on
time delivery und Full Service moglich, bei
gleichbleibender Wirtschaftlichkeit.« Hin-
zu kommen eine hohe Lieferqualitdt und
kurze Auftrags-Durchlaufzeiten. Zudem
werde durch den Einsatz einer Photovol-
taik-Anlage, E-Ladestationen fiir Pkw und
papierlose  Mehrweg-Transportbehalter
ein Fokus auf nachhaltige Logistik gelegt.
Die Inbetriebnahme ist bereits gestartet,
ab dem Geschéftsjahr 2022/2023 soll der
Vollbetrieb beginnen.



Exklusiv-Interview mit expert

»Herausfordernde Wege auch
in diesem Jahr mutig beschreiten«

Am Rande der virtuellen expert Friihjahrstagung 2022 sprach
CE-Markt mit Dr. Stefan Miiller, Vorstandsvorsitzender der
expert SE, und Frank Harder, Vorstand fiir Vertrieb, Marketing
und E-Commerce der expert SE, tGber die strategischen Schwer-
punkte und Aktivitaten im Jubilaumsjahr der Kooperation.

Auch 2022 wird nicht einfach werden.

Was sind Ihrer Meinung nach die groBBten
Herausforderungen fiir Fachhéndler?

Wir haben in den vergangenen zwei Jah-
ren gelernt, uns flexibel auf sich stetig
wandelnde Situationen einzustellen. Es
hat sich dabei gezeigt, dass es sich lohnt,
neue, unbekannte Wege zu gehen und et-
was zu wagen - diese Gewissheit nehmen
wir als Chance, herausfordernde Wege
auch in diesem Jahr mutig zu beschreiten.
Die aktuellen Pandemieentwicklungen
stimmen uns dabei vorsichtig optimis-
tisch. Wir werden weiterhin dynamisch
auf die sich @ndernden Landesverord-
nungen reagieren, wobei fir uns natlr-
lich die Gesundheit aller an erster Stelle
steht. Gleichzeitig wird der Handel derzeit
mit massiven Kostensteigerungen kon-
frontiert. Erhohte Energiekosten, der be-
vorstehende Mindestlohn oder die Preis-
erhéhungen unserer Lieferantiinnen, um
einige Beispiele zu nennen, werden uns in
2022 stark beschaftigen.

Wie begegnet expert der Warenknappheit
und eingeschrdnkten Lieferfihigkeit?
Hier stehen wir eng und vertrauensvoll
im Dialog mit unseren Industrie- und
Dienstleistungspartner:innen und arbei-
ten gemeinsam - auch mit unseren Ge-
sellschaftern — intensiv an einer Optimie-
rung der Wertschépfungskette. Zudem
beobachten wir das Marktgeschehen
intensiv und haben bereits rechtzeitig
wo moglich eine Warenbevorratung si-
chergestellt und wo wirtschaftlich sinn-
voll den Transportweg von Seefracht auf
Luftfracht umgeroutet.

Sie hatten die Kostensteigerungen
angesprochen, sei es bei Energiekosten
oder Produktpreisen. Wie unterstiitzen
Sie hier Ihre Gesellschafter?

Die Kosten fiir die zwar sinnvollen und
notwendigen Hygiene- und Sicherheits-
konzepte sind nicht zu unterschatzen.
Auch die gestiegenen Energiekosten und
die bevorstehende Mindestlohnerh6hung
wird uns expert:innen signifikant belas-
ten. Auch hierzu stehen wir eng im Dialog
mit unseren Gesellschaftern und arbeiten
gemeinsam intensiv an einer Optimierung
der Wertschépfungskette. Unter dem
Motto »Best Practice« zeigen wir eine Viel-
zahl von Ertragspotentialen auf.

= A A

Dr. Stefan Miill Frank Harder

Mit welchen MaBnahmen kurbeln

Sie die Kundenfrequenz in stationdiren
Mdrkten an?

Uber unseren 360-Grad-Werbeansatz ho-
len wir die Kund:innen auf allen Kanalen
ab, um sie bestmdglich in unsere Stand-
orte zu routen. Wir haben von unseren
Kund:innen die Riickmeldung erhalten,
dass sie personliche Kontakte in den Fach-
geschaften- und markte nicht missen
mochten, fiir sie steht eine persénliche
Fachberatung und ein umfassender Ser-
vice an erster Stelle. Unsere kompetenten
Fachberater:iinnen kennen die regionalen
Bediirfnisse der Kund:innen und kdénnen
mafgeschneidert auf die jeweiligen Be-
dingungen eingehen. Sie schaffen eine
Wohlfiihlatmosphare fir ihre Nachbar-
schaft und die Kund:innen kdnnen die Ge-
rate vor Ort live erleben und bekommen
einen ersten Einblick in die Bedienung.

Haben Sie neue Lieferanten oder
Warengruppen im Sortiment?

Um unser Angebot im Unterhaltungsseg-
ment flir neue Zielgruppen zu 6ffnen und
die Flache und Frequenz zu erhalten, ob-
wohl die Nachfrage nach den klassischen
Entertainment-Produkten weiterhin ab-
nimmt, haben wir das Produktsortiment
»Entertainment« entsprechend umgestal-
tet und erweitert. Der Transformationspro-
zess lauft bereits seit einigen Jahren. Wir
haben eine Grundstruktur erstellt, die in-
haltlich permanent optimiert bzw. weiter-
entwickelt wird. Mit dem umfangreichen
Sortiment »Family Entertainment« setzen
wir unseren Fokus auf die gesamte Familie
und sprechen somit auch die Kund:innen
von morgen an. Dabei kdnnen sie sich
beispielsweise auf Blicher und Film- und
Musikneuheiten sowie Kinderkopfhorer
von Kekz und Spielwaren wie Brettspiele,
Gesellschaftsspiele und Trendprodukte

freuen. Darliber hinaus haben wir auch
fir E-Mobility ein Sortiment erstellt, das
sich ebenfalls in permanenter Optimie-
rung befindet. Diese umfasst aktuell bei-
spielsweise Folding eBikes von Blaupunkt,
E-Bikes (Lieferant KSR) von Grundig und
E-Scooter (Lieferant KSR) von A-To. Wich-
tig dabei ist uns, dass wir eindeutige Tren-
nungslinien zwischen unseren klassischen
Hauptwarengruppen und diesen beiden
Produktsegmenten ziehen. Wir sind und
werden kein »Gemischtwarenhandler«.
Auch durch eigenentwickelte Ladenbau-
konzepte ist sichergestellt, dass diese Wa-
rengruppen am POS ihre Eigenstandigkeit
behalten.

Wie kénnen Serviceleistungen auch
online so attraktiv dargestellt werden,
damit Kunden diese Leistungen méglichst
oft abrufen?

Uns ist es sehr wichtig, die individuellen
Services der Fachgeschifte und -markte
auch online sichtbar zu machen. Wir haben
unseren Gesellschaftern die Mdglichkeit
geschaffen, ihre professionellen Dienst-
leistungen direkt auf der Produktdetail-
seite sichtbar zu machen. Das umfasst
zum Beispiel die Lieferung, den Anschluss
von Gerdten, aber auch ggf. die Wand-
montage und das Einstellen bei TV-Ge-
raten. Eine Vielzahl von Dienstleistungen
kdénnen schon heute abgebildet werden.
Jede Fachmarktseite unserer Gesellschaf-
ter ist individuell konfigurierbar. Also auch
Themen wie die Reparatur von Kaffeevoll-
automaten oder die Anbringung von TV-
Sat-Anlagen kdnnen angeboten werden.

Uber die expert Technik SE & Co. KG
realisieren Sie erfolgreich das gesamte
Spektrum der Elektroinstallation, von
Sicherheitstechnik iiber Hausautomation
bis zu Photovoltaik. Wie verlduft die Zu-
sammenarbeit mit expert-Mdrkten etwa
bei Solarstrom und Elektromobilitdit?

Die expert SE steht seit ihrer Griindung
vor 60 Jahren fir beste Partnerschaft, Ver-
bindlichkeit und Leistungsfahigkeit - und
das sowohl im Bereich der Fachhandels-
kooperation als auch im Elektrohandwerk.
Das 60. Jubildum der expert SE und das
40-jahrige Bestehen der €T veranschauli-
chen, wie erfolgreich expert es schafft, die
Synergieeffekte von Fachhandel und elek-
trotechnischer Kompetenz zu verkniipfen
und durch die Nahe zum Markt weiterzu-
entwickeln. Die Etablierung von Photovol-
taik-Anlagen in den expert-Fachmarkten
und daraus resultierend die Nutzung von
Solarstrom ist aktuell ein groBes Thema
bei den Gesellschaftern. Auch der Ausbau
der E-Ladesaulen-Infrastruktur ist den Ge-
sellschaftern wichtig und hat bereits an
vielen Standorten begonnen. Es ist uns ein
groBes Anliegen, diese
Projekte vorzugsweise
durch die eT-Gesellschaf-
ter realisieren zu lassen.
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Griines »BetterWay«-Logo

MediaMarktSaturn ist auf dem
»Better Way« zu mehr Nachhaltigkeit

Unter dem Dach »BetterWay« blindelt die Ceconomy AG mit
MediaMarktSaturn alle Angebote und Aktivitaten in diesem
Bereich. »Nachhaltigkeit ist flir uns nicht verhandelbar«, sagt CEO
Dr. Karsten Wildberger. »Wir sehen unser Engagement als unter-
nehmerische Verpflichtung, einen relevanten gesellschaftlichen
Beitrag zu leisten. Zugleich ist es auch eine Geschaftschance.«

D as Handelsunternehmen sieht sich
hier auf einem guten Weg und hat
bereits einiges auf den Weg gebracht,
beispielsweise bei den Eigenmarken. So
seien 97 Prozent der Produktionsstétten
der MediaMarktSaturn-Eigenmarken ge-
mal der Einhaltung der Menschen- und
Arbeitsrechte auditiert. Das Unternehmen
arbeite auch mit Lieferanten und Partnern
bei Nachhaltigkeitsthemen sehr eng zu-
sammen. Auch bei der Umweltvertraglich-
keit der eigenen Geschiftstatigkeit gibt
es Fortschritte: Schon heute bezieht Me-
diaMarktSaturn nach eigenen Angaben
Giber 80 Prozent des genutzten Stroms aus
erneuerbaren Energien. Bis 2023 sollen es
100 Prozent sein.

»Nachhaltigkeit ist fir unsere Kunden
ein zunehmend wichtiges Kaufargument,
daraufrichten wir unsere Angebote konse-
quent aus«, betont Dr. Karsten Wildberger.
Dementsprechend werden Services ange-
boten, die die Lebensdauer der Produkte
verlangern. Zudem habe das Unterneh-
men aktuell mehr als 1.200 nachhaltige
Produkte im Sortiment, was kontinuierlich
ausgebaut werden soll.

MediaMarkt und Saturn

Smartphone-Recycling jetzt
in allen Markten moglich

Wohin mit dem alten Smartphone, wenn
esausgedient hat? Einfach wegwerfen soll-
te man es nicht, schliefllich enthalten Mo-
biltelefone zahlreiche Schwermetalle und
Schadstoffe. Viele Altgerate verschwinden
daher erstmal in der Schublade und ge-
horen damit zu den knapp 200 Millionen
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Produkte und
Services fiir mehr
Nachhaltigkeit

Die  nachhaltigen
Produkte erkennt
man am grinen
»BetterWay«-Logo.

Kunden  erhalten
online und {ber
die Fachberater in
den Markten detaillierte Informationen
zu den Energieeffizienz-Labels, Entsor-
gungsmoglichkeiten von Altgerdten oder
der ressourcenschonenden Verwendung
von Gerédten. Doch nicht nur im Produkt-
sortiment, auch in der weiteren Kreislauf-
wirtschaft setzt das Handelsunternehmen
zunehmend auf Nachhaltigkeit - zum Bei-
spiel bei Reparaturen. Den Angaben zufol-
ge wurden im vergangenen Geschéftsjahr
2020/21 gruppenweit rund 2,6 Millionen
Gerate in Werkstatten repariert. Weitere
480.000 Gerate mit kleineren Méangeln
konnten an den Smartbars in den Markten
wiederhergestellt und direkt vom Kunden

Dr. Karsten
Wildberger

Geraten, die laut einer Bitkom-Studie in
deutschen Haushalten lagern. Mit den
smarten Automaten von ecoATM erhalten
Kunden von MediaMarkt und Saturn jetzt
deutschlandweit eine bequeme, schnelle
und vor allem nachhaltige Lésung, ihre al-
ten Smartphones zu entsorgen. Alle noch
funktionsfdhigen Gerdte werden durch
ecoATM fir die Weiternutzung aufberei-
tet. Ist dies nicht mehr mdglich, werden sie
als »Ersatzteillager« genutzt und wertvolle
Bestandteile wie Gold, Kupfer und Kobalt,

mitgenommen werden. Insgesamt konn-
ten laut Ceconomy somit rund 11.000 Ton-
nen Elektroschrott vermieden werden.
Und wenn ein Gerat wirklich aus-
gedient hat? Neben den Handy-Riick-
kaufautomaten kénnen Endkunden bei
MediaMarkt und Saturn das alte Gerat
beispielsweise gegen einen Gutschein
eintauschen. 2020/21 wurden mehr als
30.000 Gerate angekauft und entweder
wiederaufbereitet (refurbished) oder re-
cycelt. Damit Kunden die Elektronikpro-
dukte mit erneuerbaren Energien nutzen
kdnnen, bietet das Unternehmen auch
Vertrage fiir Okostrom an. Im vergange-
nen Geschaftsjahr wurden fast 190.000
Vertrage fiir Okostrom vermittelt.

Erfolgsfaktor Diversitat

Auch Diversitdt ist Teil der Nachhaltig-
keitsstrategie von Ceconomy und Media-
MarktSaturn. Die Vielfalt sowie die gezielte
Entwicklung und Férderung der konzern-
weit rund 52.000 Mitarbeiter ist Voraus-
setzung fiir den Erfolg des Unternehmens.
Je unterschiedlicher die Kompetenzen der
Mitarbeiter, desto umfassender sind auch
die Fahigkeiten und das Wissen im Unter-
nehmen. Zum Ende des Geschiftsjahres
2020/21 waren konzernweit Mitarbeiter aus
135 Nationen tatig, der Frauenanteil lag in
der Gesamtbelegschaft bei liber 39 Prozent
und soll unter anderem mit der Initiative
»Women in Retail« weiter erhdht werden.

Weitere Ziele bereits definiert

Ceconomy ist 2021 der »Green Consump-
tion Pledge Initiative« beigetreten. Sie ist
Teil des europaischen Klimapakts, bei dem
sich Unternehmen verpflichten, an Klima-
schutzmafBnahmen teilzunehmen und
ihren Beitrag zu einem »griinen Wandel«
zu leisten. Wie dieser Beitrag aussieht, ist
konkret definiert: So plant MediaMarktSa-
turn beispielsweise, bis 2023 die nachhalti-
gen Produkte im Sortiment auf Giber 2.000
Artikel zu verdoppeln. Dariiber hinaus will
das Unternehmen seine CO_-Emissionen
und den Verpackungsmdill Kontinuierlich
reduzieren und die Kreislaufwirtschaft
(Reparieren, Wiederaufbereiten, Recyceln)
voranbringen. AuBerdem mochte Media-
MarktSaturn die Informations- und Bera-
tungsangebote fiir Kunden ausbauen.

aber auch Metalle und Kunststoffe in den
Verwertungskreislauf zurlickgefiihrt. Den
Gegenwert fir ihr altes Smartphone er-
halten die Kunden direkt vor Ort in Form
einer Geschenkkarte - sofern sie das vom
Automaten ermittelte Angebot anneh-
men, denn der Eintausch kann auch abge-
brochen werden. Der Verkauf ldsst sich in
wenigen Minuten wéhrend des Shoppens
erledigen, denn die Bedienung des Auto-
maten ist dank der freundlichen Video-
und Audio-Anleitung sehr einfach.



3 Fragen an Thilo Droge

»2022 wird fiir alle gemeinsam
ein erfolgreiches Jahr«

Trotz Corona und den dadurch bedingten Lockdown blickt

Wertgarantie auf ein zufriedenstellendes Geschaftsjahr 2021
zurlick. Thilo Droge, Wertgarantie-Geschaftsflihrer Vertrieb,
stellt in diesem Interview kurz die Ziele fir das neue Jahr vor.

Herr Drége, Sie haben sich fiir das bereits
laufende Geschidiftsjahr einiges vorge-
nommen. Wie sehen die Ziele fiir 2022
konkret aus?

Wir wussten, dass das Jahr 2022 zu Beginn
sicher &hnlich herausfordernd werden
wirde wie das Vorjahr. Die Beschrankun-
gen im Handel und oftmals schlechte Wa-
renversorgung machen die Arbeit am POS
nicht leicht. Bis jetzt sind wir aber mit der
Entwicklung des Jahres sehr zufrieden und
zuversichtlich, dass 2022 fiir alle gemein-
sam ein erfolgreiches Jahr wird. Letztend-
lich sind wir Gberzeugt davon, dass dies
moglich sein wird, wenn der Handel sein
Potenzial vollauf ausschopft. Aktuell fahrt
unser AuBBendienst vor Ort bei den Part-
nern Jahres- und Strategiegesprache, um
die gemeinsamen Ziele und MaBnahmen
flir dieses Jahr festzulegen.

Neu von PayPal
»Bezahlung nach 30 Tagen«

PayPal fiihrt die neue Zahlungsoption
»Bezahlung nach 30 Tagen« ein und er-
weitert somit sein »Spdter Bezahlen«-An-
gebot in Deutschland. Kunden kdnnen
beim Onlineshopping die neue Option fiir
Einkdufe bis zu 1.000 Euro in ihrem PayPal-
Konto auswahlen. Dabei entstehen keine
zusatzliche Kosten. Der Betrag wird auto-
matisch nach 30 Tagen per Lastschrift-
einzug abgebucht, Kunden missen also
keine Uberweisung mehr tétigen. Das Fél-
ligkeitsdatum und der ausstehende Betrag

Welche neuen
Entwicklungen
sind zu erwarten?
Wir haben im Laufe
des Februars unse-
re  Zahlungsarten

um  »Selbstzahler
per Kreditkarte/
PayPal« erweitert.
Der Vorteil liegt in Thi Dr"dt
der Flexibilitat fir 9

die Kunden und

eine deutliche Verkiirzung des Antrags-
prozesses im Handel, da nur die E-Mail-
Adresse des Kunden aufgenommen
werden muss. Insbesondere ist es bei
den aktuellen Gegebenheiten mit Ab-
standsregelungen etc. nur schwer mog-
lich, eine Bankkarte entgegenzunehmen
und Daten aufzunehmen. Dartiber hinaus

kdénnen im PayPal-
Konto eingesehen
werden, aullerdem
informiert  PayPal
vor anstehenden
Abbuchungen per
E-Mail. So versdu-
men die Kunden
keine Zahlungs-
termine. Ebenso
besteht die Mog-
lichkeit, den gesamten Betrag vor Ablauf
der 30 Tage zu begleichen. PayPal erhebt
keine Sdumnisgebihren auf alle »Spater
Bezahlen«-Angebote.

) Jorg Kablitz

»Wir haben viele Produkt-
neuheiten in den letzten
Wochen gestartet und iiber
unsere Akademie bieten wir
umfangreiche Schulungen
fuir den Handel an«

Thilo Droge, Wertgarantie-Geschéftsfiihrer Vertrieb

haben wir viele Produktneuheiten in den
letzten Wochen gestartet und iber unse-
re Akademie bieten wir umfangreiche
Schulungen fiir den Handel dazu an. Neu
sind beispielsweise Kurse zu den Ande-
rungen im Gewdhrleistungsrecht — ein
wichtiges und sehr aktuelles Thema. Des
Weiteren werden wir auch in diesem Jahr
das Thema »Reparieren statt Wegwerfen«
weiter vorantreiben. Denn die Vermei-
dung von Elektroschrott ist fiir uns alle
ein wichtiges Thema.

Ziel ist es ja auch, neue Partner zu
gewinnen. Wie bringen Sie ihnen

in diesen Zeiten die Produkte und

die Wertgarantie-Welt ndher?

Wir sind jederzeit und Uber alle »Kanale«
fir unsere Partner und Interessenten er-
reichbar. Sowohl Uber unseren Auflen-
dienst, der bereits zu Jahresbeginn um
zwei weitere Kollegen verstarkt wurde,
Uber unsere telefonische Fachhandlerbe-
treuung und auch unsere Wertgarantie
Akademie. Hier sind mittlerweile vier
Online-Trainer beschéftigt, die unsere di-
gitalen Profitrainings und Produktschu-
lungen, beispielsweise Online-Seminare
zur erfolgreichen »3fiir2«-Vermarktung,
Click & Collect oder zur Vermarktung im
Service und durch Techniker durchfiih-
ren. Und das mit sehr viel Erfolg. Aktuell
sind wir darliber hinaus auf den digitalen
Messe-Workshops der Kooperationen
vertreten, um unsere vielfdltigen Neu-
heiten vorzustellen. Und sollten die ge-
planten Messen in diesem Jahr tatsachlich
wieder in Prasenz stattfinden, dann wer-
den wir auch dort auf jeden Fall wieder
vertreten sein.

»Mit der Einflhrung der >Bezahlung nach
30 Tagen< mochten wir unseren Kund*in-
nen eine weitere einfache, flexible und si-
chere L6sung beim Online-Einkauf zur Ver-
fugung stellen. Hierbei verstehen wir uns
als Partner unserer Kund*innen und unter-
stlitzen ein verantwortungsvolles Kauf-
verhalten. Dazu zahlt fir uns, Kund*innen
Transparenz und Ubersicht tiber ausste-
hende Zahlungen zu bieten sowie fiir alle
Spater Bezahlen«Transaktionen Kredit-
wirdigkeitspriifungen durchzufiihren und
weltweit auf Sdumnisgebihren zu verzich-
teng, sagt Jorg Kablitz, Managing Director
PayPal DACH.
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Technikwerker in Dorfen

»Jeder Handler braucht
ein zweites Standbein«
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Der Fachbetrieb im oberbayerischen Dorfen, auch bekannt als
»Der Heuschneider, feiert dieses Jahr sein 50-jahriges Jubilaum.
In dem Ort 6stlich von Miinchen unterhalt der Technikwerker
ein 600 Quadratmeter grol3es Ladengeschaft mit Service-Theke
und Werkstatt, jedoch vor allem im Projektgeschaft mit
Geschaftskunden genielit er liberregionale Bekanntheit.

G egriindet wurde das Fachgeschaft
1972 von Wilhelm Heuschneider.
Aus dem kleinen Laden mit zwei Ange-
stellten ist heute ein gefragter Elektronik-
spezialist mit Gber 20 Mitarbeitern gewor-
den. Treibende Kraft hinter diesem Erfolg
ist Geschéftsfiihrer Stefan Tremmel, der
in den 1990er Jahren beim Heuschneider
seine Lehre als Radio- und Fernsehtech-
niker machte. 2001 Gibernahm er das Ge-
schaft vom Firmengriinder und fulhrte den

Betrieb mit strategischem Weitblick wei-
ter. Seit 2018 firmiert das Unternehmen
als Technikwerker GmbH, einhergehend
mit einer Neuausrichtung auf Firmen- und
Geschéftskunden. »Heute bieten wir im
Prinzip alles an, was einen Stecker hat -
vom Smartphone lber das vernetzte Haus
bis zu Medientechnik und Hotel-TV«, sagt
der Inhaber. »Unser Team hat sich darauf
spezialisiert, schwierige technische Aufga-
ben direkt vor Ort zu [8sen.«

Geschaftsfiihrer Stefan Tremmel (ganz rechts) inmitten seines Teams der Technikwerker
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Breite Servicepalette
im B2B-Bereich

Vom reinen Produktverkauf allein kann
ein Fachhdndler heutzutage nicht mehr
leben, ist sich Stefan Tremmel sicher. Diese
Entwicklung wurde durch die Pandemie
noch beschleunigt: »Ein Handler braucht
ein zweites Standbein, das kann ein On-
line-Shop sein oder der Fokus auf Service-
leistungen oder Elektroinstallation.« Bei
ihm ist es die vermehrte Ausrichtung auf
das Projektgeschdft und der Vertrieb an
Geschaftskunden. Im B2B-Bereich hat sich
sein Team aus versierten Technikern und
Service-Spezialisten mittlerweile eine be-
achtliche Expertise erarbeitet: bei Alarm-
und Sicherheitstechnik, Telefonanlagen
und IT-Netzwerken, WLAN fir Bespre-
chungs- und Seminarrdume, TVs in Hotels
und Krankenhdusern, sowie bei Medien-
technik. Ebenso bietet er Service- und
Wartungsvertrage an, Kaffeemaschinen
flirs Buro oder die Priifung der DGUV-Vor-
schrift (fir die Sicherheit elektrischer An-
lagen). Mit diesem breiten Portfolio macht
er dem Namen »Technikwerker« alle Ehre.
Zu seinen Referenzen zahlen gréBere Ho-
tels, Kliniken, Zahnarztpraxen und Kanz-
leien in der ndheren Umgebung - und
sogar der Flughafen Miinchen.

»Unsere Servicepalette kann allen
groBen Anbietern Paroli bieten«, erklart
Stefan Tremmel. »Die Kunden schatzen
unsere schnelle Reaktionszeit, die Qualitat
unserer Arbeit, den guten Service, unser
Angebot an Leihgeraten und nicht zuletzt,
dass wir auch andere Gewerke wie Schlos-
ser, Trockenbauer oder Maler miteinbrin-
gen. Dieses Handwerker-Netzwerk ist ein
grofB3er Pluspunkt.« Firmenkunden wollen
keine Probleme und dass ein Projekt rei-
bungslos ablduft, meint Tremmel: »Wenn
sie unseren guten Service sehen, bleiben
die Kunden treu und fragen weitere Pro-
jekte an. Dies spricht sich dann herum, so
dass sich mit der Zeit immer weitere Auf-
trdge ergeben.«

Kleine und mittlere Firmenkunden
als Zielgruppe

Das Vertrauen in die gute Arbeit gene-
riert Folgegeschafte. Manchmal seien Fir-
menkunden zwar auch schwierig, raumt
Tremmel ein: »Wenn sie aber mit unserer
Arbeit zufrieden sind, ist der Preis oft nicht
mehr der wichtigste Aspekt. Wenn Sie zu-
frieden sind, bestellen Sie immer wieder.
Vor allem kleine bis mittlere Firmenkun-
den in der Region haben viel Potenzial.«
Allerdings hélt das B2B-Geschaft auch ein
paar Fallstricke bereit. Damit alles zufrie-
denstellend lauft, gilt es ein paar Dinge
zu beachten: »Man darf sich nicht zu sehr
in Abhdngigkeit eines einzigen Gro3kun-
den bringen. Denn fallen hier die Auftrage
weg, kann ein Geschift schnell in Schiefla-
ge geraten. Schwierigkeiten kann es auch
bei der Warenvorfinanzierung geben,
wenn zum Beispiel der Kunde aus irgend-
welchen Griinden erst verspdtet zahlt.



Und wenn sich Projekte verschieben, muss
man sein Personal irgendwo anders sinn-
voll einsetzen. All das muss man Uber die
Jahre Uiben.«

Hier konnte Tremmel bereits viel Er-
fahrung sammeln. Vor kurzem ging es
beispielsweise darum, eine Schule zu di-
gitalisieren. »Internet, WLAN, Displays,
die wollen alles aus einer Hand, berichtet
er. »Wir sind die erste Anlaufstation fir
Kunden. Dabei ist es erst einmal wichtig,
grundsatzlich nichts sofort abzulehnen.
Danach muss ich dann schauen, wie ich
den Auftrag umsetzen kann, etwa indem
ich mir die passenden Kollegen oder Elek-
triker suche. Der Kunde sucht nach einer
Lésung, da ist der Preis gar nicht so oft ein
Themau«

Eigener AuBendienst holt
neue Auftrage

Fur die »Kaltakquise« unterhalt Stefan
Tremmel sogar einen eigenen AuBen-
dienst, der Termine macht und beim Be-
such der Unternehmen das gesamte Port-
folio mit einer Imagemappe vorstellt. »Das
lohnt sich«, sagt er, »denn die Kollegen
kommen immer mit irgendeinem Auftrag
zuriick.« Im B2B-Bereich profitiert er auch
sehr von seiner Mitgliedschaft bei Electro-
nicPartner und Giber den angeschlossenen
Systemhausverbund comTeam: »Das gibt
uns viele Méglichkeiten, an Ware und Her-
steller zu kommen, die wir flir das Projekt-
geschaft unbedingt brauchen. Das Traders-
Guide-Programm zum Beispiel zeigt in
Realtime an, welche Ware bei welchem
Distributor zu welchem Preis gerade ver-
flgbar ist. EP und comTeam sind hier die
richtigen Partner und nur zu empfehlen.«

Abseits vom B2B-Geschdft ist auch
der Bereich Services und Dienstleistung
ein wichtiges Standbein fur den Dorfener
Fachhdndler. Der Technikwerker hat die
volle Palette im Angebot — von Leasing
und Finanzierung Uber Vermietservice bis
hin zu Lieferung und Montage fir Privat-
kunden, auf Wunsch inklusive Anschluss
und Einrichtung der gelieferten Geréte.
Auch hier kommt wieder sein grofles
Netzwerk mit anderen Gewerken zum
Tragen. »Wenn ein Kunde zum Beispiel in
seiner Kiiche einen neuen Herd installiert
haben mochte und daftir Umbaumal3-
nahmen notwendig sind, haben wir gleich
den passenden Kiichenbauer zur Handk,
erklart Stefan Tremmel. »Auch bei Elektro-
installations- oder Sanitararbeiten wie
Steckdosen oder Wasserleitungen arbei-
ten wir mit den passenden lokalen Part-
nern zusammen.«

Servicekompetenz und eigene
Reparaturwerkstatt

Besondere Kompetenz hat sich der Fach-
handler zudem bei der Installation von
groflen Antennenanlagen/Kopfstationen
erarbeitet. Hinzu kommt sein Vermietser-
vice flir Beamer und Leinwande, TVs und
Bildschirme aller GréBen, Buhnen- und

ey
Tt e v,

Service-Palette im Angebot — von Leasing
und Finanzierung iiber Vermietservice bis hin zu
Lieferung, Montage und Installation

Eigene Werkstatt fiir verschiedene Reparaturen

Lichttechnik sowie Beschallung fiir Ver-
anstaltungen und private Feiern. Dari-
ber hinaus betreibt Tremmel eine eigene
Werkstatt fur Reparaturen aller gefiihrten
Hersteller. »Wir sind bestrebt, Gerdte lan-
ge am Leben zu halten und zu reparieren,
statt sie sofort durch neue zu ersetzen« -
diese Aussage passt genau zum aktuellen
Trend zu Nachhaltigkeit. Reparieren kann
aber auch die Kundenbindung stéarken,
was Stefan Tremmel an einem Beispiel
verdeutlicht: »Ein Kunde kam letztens mit
einer kaputten Fernbedienung in den La-
den. Unsere Dame am Empfang sagt: Mo-
ment, und geht zum Techniker. Der |6tet
zwei Kabel an. Ein paar Minuten spater halt
der Kunde seine Fernbedienung wieder
in der Hand. Dann ist der vollig perplex,
dass das sofort erledigt wird. Denn das ist
heute nicht mehr selbstverstandlich.«

Hochwertige Markenprodukte
im Ladengeschaft

Fir das Consumer-Geschéft bleibt nach
wie vor das stationdre Ladengeschaft
wichtig. Die Schwerpunkte liegen auf
hochwertigen Markenprodukten unserer

T
Kompetenz bei Sat- und Antennen-Installation

Branche: Unterhaltungselektronik mit TV
und ausgewadhlten Audio-Produkten wie
HiFi, Streaming und Digitalradio, Smart-
phones mit Zubehor sowie Telekommuni-
kation (Festnetz und Netzwerk), PCs und
Laptops, Heimvernetzung mit smarter
Elektronik zur Steuerung von Licht und
Heizung, sowie nicht zuletzt eine Aus-
wahl an Hausgerdten mit Kiihlschrédnken,
Waschmaschinen, Kiicheneinrichtung wie
Herde und Backofen, Kaffeemaschinen,
Klimagerate und Elektrokleingerdte wie
Bligeleisen, Staubsauger oder Korper-
pflegeprodukte. Hochwertiges Zubehor
aller Art gibt’s von Hama. Zudem ist der
Fachhdndler noch Telekom Exklusivpart-
ner Uber den TK-Distributor Brodos sowie
Service-Partner flr viele Hersteller aus der
Unterhaltungselektronik und Haustech-
nik. »Wir nutzen das Ladengeschift eher
als Showroom und brauchen daher nicht
mehr die ganze Flacheg, erzahlt Tremmel.
Ein Teil wurde daher ausgegliedert und
untervermietet. Ansonsten finden sich
im Ladengeschéft eine Showkiiche, eine
Erlebnisecke flr TV-Gerate, ein Raum fiir
Smart-Home-Anwendungen und ein Tele-
kom Shop-in-Shop. Gelegentlich werden
Events veranstaltet, wie z.B. Showkochen
oder Public Viewing zur FuBBball-WM.

Bei Privatkunden erfolgt die Kunden-
ansprache vornehmlich tiber Social Media
(Facebook und Instagram), Uber diese Ka-
nale werden auch regelmaBige Aktionen
ausgespielt. Sehr beliebt waren zuletzt
Tipps fur den Datentransfer vom alten zum
neuen Handy, oder wie man einen Internet-
Anschluss einrichten und das WLAN opti-
mieren kann. »Bei Privatkunden musst du
im Gedachtnis bleibenk, spricht Tremmel
aus seiner Erfahrung. »Und das ist nicht der
billigste Preis, sondern Dienstleistungen,
Services und Freundlichkeit. Das sind alles
Sachen, die Amazon nicht kann.«

Stefan Tremmel bezeichnet sich selbst
als »flexibel und offen fiir neue Dinge«.
So hat er auch in den Umbriichen der
Corona-Zeit schnell reagiert, mit einem
Drive-In-Schalter fiir Selbstabholer oder
ein Kiosk-System im ortsansdssigen Edeka-
Markt. Noch ausbaufahig ist aus seiner
Sicht die Vermarktung tber die Website,
aber zumindest hat er die Seite schon an
die lokale Plattform dorfen.shop ange-
bunden. Ebenso ist er regional gut ver-
netzt und selbst aktiv im Gewerbeverein.
Als Sponsor unterstiitzt er Sportvereine,
Kindergdrten und Schulen.

Uberhaupt haben Synergien und per-
sonliche Netzwerke fir ihn einen hohen
Stellenwert. Sein Credo lautet: »Der Hand-
lerkollege im Nachbarort, auch Uber die
verschiedenen Kooperationen hinweg, ist
nicht dein Feind«, meint Stefan Tremmel.
Wenn jemand anderes besser ist in be-
stimmten Dingen, so kdnne man doch
zusammenarbeiten und den Kunden zu
einem anderen Handler schicken. »So
kann man sich gegenseitig unterstiitzen
und Kunden zufiihren. Dieses Netzwerk
zahlt sich tatséchlich aus. Also Armel hoch
und losl«
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Nokia im Vertrieb von StreamView

Smart TVs der innovativen und
zukunftsorientierten Marke Nokia

Die StreamView GmbH mit Sitz in Osterreich entwickelt, produ-
ziert und vermarktet Produkte der Marke Nokia, darunter hoch-
wertige Smart TVs und Streaming-Gerate. Mit klarer Ausrichtung
auf den Fachhandel wurde nun das Vertriebsteam gestarkt.

Wir bieten un-
seren  Kun-

den ein umfang-
reiches Produkt-
portfolio mit den
neuesten  Innova-
tionen und Sicher-
heitsstandards  zu P
einem hervorragen- \
den Preis-Leistungs- Knut Hofmeist
Verhéltnis«, erklart

Knut Hofmeister, Sales Director Germany
bei StreamView. Er baut seit einem Jahr
den Vertrieb in Deutschland auf und bringt
groBes Know-how im TV-Bereich aus sei-
ner langjahrigen Erfahrung im Vertrieb
bei Strong und Blaupunkt mit: »Unser An-
gebot reicht vom 24 Zoll HD-Fernseher mit
12-Volt-Anschluss bis zum 70 Zoll QLED
Smart TV, gepaart mit persénlicher AuBen-
dienstbetreuung und kompetentem Ser-
vice mit Vor-Ort-Reparatur. Neben dem

Samsung Electronics

Markus Féy

P\

Gert Lébel

klassischen TV-Sortiment bieten wir auch
Streaming Devices an, wie unsere belieb-
te Streaming-Box 8000, Sat- und terrestri-
sche Receiver und weitere Accessoires.«
»Wir positionieren unsere Nokia Smart
TVs im Fachhandel unter der innovativen
und zukunftsorientierten Marke Nokia mit
einem sehr guten Preis-Leistungs-Verhalt-
nisund guten Margeng, sagt Knut Hofmeis-
ter. »Unsere strategische Ausrichtung zielt
auf den Service-orientierten Fachhandel,

Neue Neo QLED und Lifestyle TVs

Die 2022er Generation der Samsung Neo QLED und Lifestyle TVs
bietet Verbesserungen bei der Bild- und Tonqualitat, mehr Optio-
nen fur Bildschirmgrof3en und personalisierbares Zubehor.

D ank Neo Quantum Prozessor und
Weiterentwicklungen in der Bild- und
Tonqualitat liefert der Neo QLED 2022 na-
hezu unverfalschte Bilder und beeindru-
ckende Klangwelten. Der Prozessor bietet

im Vergleich zu den Vorgédngern ein ver-
bessertes Kontrast-Mapping mit Hinter-
grundbeleuchtung (Back-Light-Unit) und
erhoht die Helligkeitsstufe von 12 auf 14
Bit fur eine bessere Steuerung der Licht-
quellen — den Quantum Mini LEDs.

Shape Adaptive Light wird zur Analyse
von Linien, Formen und Oberflachen ge-
nutzt, um so die Helligkeit und Prazision
aller Formen anzupassen. HDR-Inhalte
kommen somit voll zur Geltung. Der Real
Depth Enhancer ist auflerdem ein »Multi-
Intelligenz-Algorithmus« fir realitadtsnahe
Bildqualitat. Er erkennt ein Objekt auf dem
Bildschirm vor seinem Hintergrund und
kann damit ein Gefiihl von Tiefe erzeugen.

Zudem verfligt der 2022er Neo QLED
Uber den EyeComfort-Modus, der Hellig-
keit und Farbton dank eines Lichtsensors
automatisch anpasst: Wenn sich das Um-

Partner Content

Nokia QLED Smart TVs

o v——

der seine Kunden bedarfsgerecht beraten
kann und die Bediirfnisse seiner Kunden
kennt. Besonders wichtig ist fur uns die
personliche Unterstiitzung der Fachhand-
ler. Dazu haben wir unser Vertriebsteam in
Deutschland erweitert und werden es im
ersten Halbjahr 2022 weiter ausbauen.«

Seit Januar verstarkt Gert Lobel das
StreamView-Team. Er ist als Key Account
Manager verantwortlich fiir die Betreuung
und Unterstlitzung der Fachhandelsko-
operationen. »Nach seinen Stationen bei
debitel, Scott und TCL und der daraus re-
sultierenden, langjahrigen Vertriebserfah-
rung gepaart mit einem exzellenten Netz-
werk, freuen wir uns, mit Gert Lébel einen
hervorragenden  Ansprechpartner  fir
unsere Fachhandler gewonnen zu habeng,
kommentiert Sales Director Knut Hof-
meister. »Mit Markus Fey begriflen wir
aullerdem einen erfolgreichen Vertriebs-
mitarbeiter fiir das Gebiet Baden-Wirt-
temberg und Bayern in unserem Team. Er
ist im stddeutschen Raum bestens ver-
netzt und genief3t ein sehr hohes Ansehen
im stationdren Fachhandel.« Markus Fey
blickt auf mehr als 23 Jahre Vertriebserfah-
rung bei Philips / TP Vision zurtick.

gebungslicht dndert, reduziert der Bild-
schirm allméhlich die Lichtmenge und
bietet warmere Tone, wobei der Blaulicht-
anteil entsprechend angepasst wird.

Auch die Sound-Funktionen erhalten
ein Upgrade. Aufbauend auf OTS (Object
Tracking Sound), bei dem sich der Ton
zusammen mit dem Objekt auf dem Bild-
schirm durch den Raum bewegt, sind die
2022er Neo QLED TVs mit OTS Pro fiir Sur-
round-Sound und raumfillenden Dolby
Atmos ausgestattet.

Uberdies sind die 2022er Lifestyle TVs
von Samsung jetzt mit einem »Matte Dis-
play« ausgestattet:
® The Frame stellt dank des blendfreien
und reflexionsarmen Displays die Kunst-
werke realitdtsnaher dar. Damit werden
Fingerabdriicke und Verschmutzungen
kaum sichtbar. The Frame ist in Groen
von 32 bis 85 Zoll erhéltlich.
® The Serif ist mit der zusdtzlichen Option
von 65 Zoll kiinftig in GréBen von 43 bis 65
Zoll verfugbar.
® The Sero ldsst sich mit dem matten Dis-
play sowohl im vertikalen als auch im hori-
zontalen Modus nutzen. Mit der vertikalen
Multi-View-Funktion lassen sich gleichzei-
tig verschiedene Inhalte auf dem oberen
und unteren Teil des Bildschirms anzuse-
hen, wahrend parallel ein Programm lauft.



3 Fragenan Wolfga §t ocl

Perfekter Klang

Wolfgang Stock, Sales Director DACH Consumer

Solutions fur das Retail- und Online-Geschaft beim
danischen Sound-Experten Jabra, berichtet Gber
die neuesten Jabra-Produkte und die Unterstuit-

zung fUré'e Handelspartner.

Herr Stock, nach dem neuen Line-up im
vergangenen Jahr hat Jabra ein weiteres
neues Produkt vorgestellt. Wie ergdinzt
dieses das Portfolio?

Das stimmt, mit unseren neuen Elite 4 Ac-
tive adressieren wir eine Zielgruppe, die in
dem bisherigen Line-up so noch nicht ab-
gebildet worden ist: Junge Menschen mit
einem aktiven Lebensstil, die Kopfhorer
bendtigen, die Sport problemlos mitma-
chen, gleichzeitig aber einen schmaleren
Geldbeutel haben. Die Elite 4 Active ver-
fligen wie alle Jabra-Produkte Uber eine
hervorragende Sprachqualitat fiir Anrufe
und Sprachnachrichten. Die 6-mm-Treiber
und ein anpassbarer Equalizer sorgen da-
riber hinaus fiir einen optimalen Musik-
genuss. Ein Highlight ist dazu Active Noise
Cancellation (ANC) sowie der beliebte
HearThrough Modus, der besonders fir
Sportarten wie Joggen geeignet ist. Dazu
bieten wir neben den Farben Marineblau,
Schwarz und Mint ein aufmerksamkeits-
starkes Modell fir alle, die auch beim
Sport nicht auf Style verzichten wollen.

Sie fokussieren sich jedoch nicht aus-
schlieBllich auf das neue Modell, auch

die Elite 7-Serie hat ein Update erfahren.
Woriiber konnen sich Nutzer freuen?

Mit dem neuesten Update bringen wir vor
allem ein Feature zurtick, das Endkunden
bei friheren Modellen besonders ge-
schatzt haben: Multipoint. Damit kdnnen
Besitzer der Elite 7 Pro und Elite 7 Active
ab sofort wieder eine Bluetooth-Verbin-
dung zwischen zwei Gerdten gleichzeitig
herstellen und problemlos zwischen ih-
nen wechseln. Egal, ob bei der Arbeit, im
Fitnessstudio oder abends auf dem Sofa -
Nutzer profitieren Gberall von Multipoint.

i

Beispielsweise koénnen
sie ganz entpannt ein Vi-
deo oder Musik auf einem Gerat wieder-
geben und auf einem Zweiten wichtige
Anrufe entgegennehmen - schnell, ein-
fach, bequem und ohne umstandlichen
manuellen Wechsel.

Sprechen wir noch iiber den Fachhandel:
Wie unterstiitzen Sie Ihre Partner?

Wir setzen unsere kontinuierliche Unter-
stitzung natdrlich auch in diesem Jahr
fort. Dabei liegt der Fokus auf Maf3nah-
men am POS, schlieflich bewegen wir
uns nun wieder in Richtung weiterer Off-
nungsschritte und einer gewissen Nor-
malitat. Hier gibt es von Seiten Jabras
nicht nur Poster, Broschiren und weiteres
Marketingmaterial, sondern ebenso Dis-
plays und Demo-Produkte. Umfangrei-
che Produkt-Trainings ermdglichen einen
optimalen Einstieg in die neuen Produkte
und ihre jeweiligen Alleinstellungsmerk-
male, sodass der Fachhandel alle Fragen
beantworten kann. Abgerundet wird der
Support durch die personlich Betreuung
durch unseren Auf3endienst sowie Aktio-
nen im Store durch Promoter. Wir setzen
also alles daran, den Fachhandel weiterhin
bestmoglich und zielfiihrend zu unter-
stutzen.

Die Jabra Elite 4 Active bieten mit dem
Ladeetui bis zu 28 Stunden Akkulaufzeit

Partner Content

Jabra Elite 4 Active

Die neuesten Kopfhoérer aus der
True-Wireless-Reihe von Jabra, die
Jabra Elite 4 Active, sind IP57 zertifi-
ziert und damit wasser- und schweil3-
bestandig - perfekt fir intensive
Nutzung wahrend des Workouts. Das
Athleisure-Design garantiert eine ein-
zigartige, sichere Passform, sodass der
Kopfhorer auch beim Training sicher
im Ohr sitzt. Mit einem niedrigeren
Preis sind die Elite 4 Active eine er-
schwingliche Option fiir alle, die echte
True-Wireless-Kopfhorer suchen. Da-
bei unterstiitzen sie nicht nur einen
aktiven Lebensstil, sondern bieten
gleichzeitig dank der vier Mikrofone
eine hervorragende Sprachqualitat
fir Anrufe und Sprachnachrichten
mit Freunden und Kollegen. Die Elite
4 Active kommen auf eine Akkulauf-
zeit von bis zu 7 Stunden (28 Stunden
mit Ladecase) und lassen sich zudem
schnell aufladen. Damit sich die Trager
bestmdglich konzentrieren kdnnen,
blenden die Elite 4 Active Gerdusche
dank Active Noise Cancellation (ANC)
Uberall aus — auch im Fitnessstudio.
Zusatzlich wird das Musikerlebnis
beim Training durch die 6-mm-Treiber
und den anpassbaren Equalizer noch
weiter verbessert. Die Kopfhoérer ver-
fligen auBBerdem Uber den beliebten
HearThrough Modus fiir eine verbes-
serte Aufmerksamkeit — immer dann,
wenn es notig ist. Der Modus ist per-
fekt fir das Joggen an belebten Stra-
Ben. So entgehen den Tragern keine
potenziellen Gefahrensituation.
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Philips OLED807

Heimkino-TV mit OLED EX-Panel

TP Vision prasentiert den Philips OLED807, der dank einiger
Weiterentwicklungen bei Bildqualitat, Ausstattung und Ambilight
das Leistungsniveau des Vorgangermodells nochmals tibertrifft.

B eim Philips OLED807 kommt die op-
timierte 6. Generation der P5 Al-Bild-
verarbeitung in Verbindung mit einem
OLED EX-Panel zum Einsatz, was sich in
einer 30 Prozent héheren Maximalhellig-
keit manifestiert. Die Funktion »Ambient
Intelligence« passt Helligkeit, Gamma und
Farbe in Echtzeit an die Lichtverhdltnisse
des Wohnraums an, so dass fir HDR- und
SDR-Inhalte immer eine optimale Wieder-
gabe erzielt wird. Aullerdem verfligt die Al
Auto Film Option Uber zusatzliche Smart
Picture Modi. Wenn Filminhalte erkannt

Philips »The One« in 2022

werden, schaltet der Fernseher automa-
tisch in den jeweils am besten passenden
Modus. Bei HDR werden alle wichtigen
Formate unterstiitzt, wozu Dolby Vision,
HLG, HDR10, HDR10+ und HDR10+ Adap-
tive gehoren — sowie neu in diesem Jahr
IMAX Enhanced.

Der OLED807 besitzt einen auBlenlie-
genden Metallrahmen, der eine nahtlose
Verbindung zum vierseitigen Ambilight
herstellt. Die 48-, 55- und 65-Zoll-Varian-
ten stehen auf einem schwenkbaren T-Fu3
aus Metall in Silberchrom, wahrend das

Ambilight-Fernseher
mit passender Soundbar

Der Philips PUS8807 Ambilight TV und die dazu passende Philips
B8507 3.1-Dolby-Atmos-Soundbar fiihren die Marketingstory von
»The One« fort. Die Performance Serie mit »The One« bietet damit
einen Fernseher, der alle nétigen Features zu einem wettbewerbs-
fahigen Preis enthalt - verfligbar in sechs Bildschirmgro3en inklu-
sive 86 Zoll, der bisher grof3ten Diagonale eines Philips TVs.

U nabhdngig von der GréBe wird die
Bildqualitat durch die 5. Generation
von Philips P5 Bildverarbeitung mit einem
Wide Colour Gamut 120 Hz Panel sicher-
gestellt. An HDR-Formaten werden HLG,
Dolby Vision und HDR10+ unterstutzt. Das
stylische Design mit dem schlanken, sil-
berfarbenen Rahmen erlaubt eine direkte
Verbindung des TV-Bildes mit dem dreisei-
tigen Ambilight. Hinzu kommen Gaming-
spezifische HDMI 2.1-Fdhigkeiten wie e-
ARC, VRR-Unterstiitzung furr 4K von 40 Hz
bis 120 Hz mit voller Bandbreite von 48
Gbps sowie Kompatibilitdt mit FreeSync
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Premium und Auto-Low-La-
tency-Modus.

Das Soundsystem hat
eine Gesamtleistung von 20
Watt mit zwei nach unten
gerichteten Lautsprechern.
Der PUS8807 Ambilight TV
ist Teil des Philips Wireless
Home Systems, das auf DTS
Play-Fi basiert. Die One
Soundbar wertet den Philips
TV weiter auf. Es ist moglich,
verschiedene Kombinatio-
nen von Produkten mitei-

77-Zoll-Modell auf FiiBen aus runden Me-
tallstdben in dunklem Chrom ruht.

Gaming-begeisterte Nutzer wissen
die umfangreiche Ausstattung mit HDMI
2.1-Fahigkeiten zu schatzen. Hierzu ge-
horen e-ARC, VRR fir 4K von 40 Hz bis
120 Hz bei der vollen Bandbreite von 48
Gbps (4:4:4, 12 Bit), FreeSync Premium und
G-Sync-Kompatibilitdt sowie Auto-Game-
und Auto-Low-Latency-Modi. Die neue
On-Screen Game Bar erlaubt den schnel-
len Zugriff auf die Bild- und Sound-Einstel-
lungen auch wahrend des Spiels.

Das integrierte 2.1 Soundsystem mit 70
Watt verfligt Giber Drei-Ring-Basstreiber,
die nach hinten abstrahlen und von vier
passiven Radiatoren unterstiitzt werden.
Neu ist die Mdglichkeit zur Klangperso-
nalisierung durch Mimi. Insbesondere fir
Nutzer mit eingeschranktem Horvermo-
gen kann dies einen deutlichen Vorteil bei
der Sprachverstandlichkeit bieten.

Dartber hinaus lasst sich der OLED-TV
in das Philips TV & Wireless Home System
integrieren. Es basiert auf DTS Play-Fi, wo-
mit der Fernseher Teil eines Multiroom-
Systems wird, das per App gesteuert wird.
Flr smarte Anwendungen ist der OLED807
mit dem jlingsten Android TV 11 Betriebs-
system ausgestattet, inklusive Google As-
sistant built-in und Works-with-Alexa.

Fur die Premium-Fernbedienung wird
das Leder des schottischen Herstellers
Muirhead aus verantwortungsvoller Tier-
zucht verwendet. Ebenso begeistern die
beleuchteten Tasten in Verbindung mit
dem Bewegungssensor sowie das Design
mit silberfarbenem Finish.

nander zu verbinden, die am besten zu
den jeweiligen Bedurfnissen passen. Das
System bleibt durch DTS Play-Fi jederzeit
weiter aufriist- und verdnderbar. So ver-
bessert ein zusatzliches Lautsprecher-Paar
die Stereo-Wiedergabe von Musik und
fugt mehr Klangvolumen zu Filmen hinzu.
Noch einen Schritt weiter geht das Wire-
less Home System dank eines Updates,
das spater im Jahr erscheinen wird. Damit
kann der TV als dedizierter Center-Kanal
verwendet werden. Mit zusatzlichen Laut-
sprechern fiir Vorne und Hinten sowie
Subwoofer ergibt sich ein kabelloses Multi-
Kanal AV Surround-System. Philips setzt
auch bei The One auf die hochentwickelte
Sound-Personalisierung mittels Mimi.

Philips The One PUS8807| mit optionaler So




Marantz MODEL 40n

Audiophiler Stereo-Vollverstarker
mit Streaming-Funktion

Der Marantz-Vollverstarker MODEL 40n im Vertrieb von Sound
United bietet nicht nur herausragende Klangqualitat, sondern
auch einfachen Zugriff auf umfangreiche digitale Playlists, Pod-
casts und vieles mehr. Das hochwertige Design ist insbesondere
auf Musikliebhaber zugeschnitten, die Wert auf hervorragende
Handwerkskunst und Spitzenleistung legen.

D er Marantz MODEL 40n liefert satten
und angenehmen Klang mit einer ein-
zigen Komponente. Lediglich Lautspre-
cher missen hinzugefligt werden. Bereits
integriert ist der Zugriff auf Spotify Con-
nect, Amazon Music, TIDAL, Tuneln Inter-
net Radio und andere Dienste. Der Voll-
verstarker kann zudem Hi-Res-Dateien mit
bis zu 192 kHz/24 Bit sowie DSD-Dateien
mit bis zu 5,6 MHz abpielen. Dank der in-
tegrierten HEOS Built-in-Technologie be-
herrscht er neben der Musikwiedergabe
Uber die HEOS App auch Streaming via
AirPlay 2 und Bluetooth.

Der Vollverstarker besitzt eine Vielzahl
analoger und digitaler Eingédnge fiir ver-
schiedene Quellen. Dazu gehért auch die
Marantz Musical Phono-EQ-Stufe: eine
hochwertige Phono MM-Vorstufe fiir Plat-
tenspieler. AuBergewohnlich fir Produkte
dieser Kategorie ist ein HDMI-ARC-Eingang
(Audio Return Channel), der es ermdglicht,
den TV-Ton Uber den MODEL 40n abzu-
spielen. Dies ist insbesondere bei Fern-
sehern mit integriertem Zugriff auf Strea-
ming-Dienste interessant. Optional kann
auch ein Aktiv-Subwoofer zur Bassunter-
stlitzung angeschlossen werden. Ebenso
begeistert die analoge Verstarkung, die
raumlichen, dynamischen Klang mit hoher
Detailtreue und Klarheit erzeugt.

Multiroom-fahiges Streaming

Der Marantz MODEL 40n ist auch als Musik-
Hub fiir einen oder mehrere Rdume konzi-
piert. Die HEOS Built-in-Technologie erlaubt
es, Musik kabellos in jedem Raum wieder-
zugeben. Dabei kénnen Nutzer etwa bei
Partys im ganzen Haus dieselbe Musik ho-
ren oder liber HEOS-fahige Komponenten
in jedem verbundenen Raum einen an-
deren Song abspielen. Dieses smarte Fea-
ture funktioniert nicht nur mit Streaming-
Diensten, sondern mit jedem Eingang des
MODEL 40n (inklusive Phono). Die fort-
schrittliche WLAN-Technologie ermdglicht
laut Anbieter auch in dicht bewohnten In-
nenstddten storungsfreies Streaming Gber
WLAN und Bluetooth. Die Gerdtesteuerung
erfolgt entweder (iber die Fernbedienung
oder per Sprachbefehl Gber Siri und Alexa.

Marantz-Vollverstarker MODEL 40n
erhaltlich in Schwarz und Silber-Gold

Digitales Herz und analoge Seele

Der MODEL 40n bietet digitales Musik-
streaming von Spotify, Amazon Music
HD, TIDAL etc. sowie von der eigenen
digitalen Musikbibliothek via AirPlay 2,
Bluetooth und HEOS. Uber HDMI ARC
(Audio Return Channel) ist fur erstklas-
sigen TV-Sound gesorgt - all dies mit
sattem, warmen und raumlichen Klang.

® Einfach Lautsprecher
anschlieen
Der musikalische Klang ist bereits
integriert

® Optimiert fiir Streaming
Zur Verwendung mit Spotify, TIDAL,
AirPlay 2, Bluetooth und vielem
mehr — HEOS Built-in macht’s
moglich

® Vom Soundmaster abgestimmt
Professionell entwickelt und ab-
gestimmt - flir den musikalischsten
Klang

® Musik mit Power
100 Watt pro Kanal (RMS, 20Hz -
20kHz, 0,07% Klirr, 4 Ohm) fr
Ihre bevorzugten Lautsprecher

® Sprachsteuerung
Funktioniert mit Amazon Alexa
und Apple Siri

® Edles Design
Macht tberall eine gute Figur

® HDAM-Verstarkung
Die einzigartige Technologie
bewahrt jedes Detail der Musik

@ Marantz Musical Phono-EQ-Stufe
Der integrierte MM-Phono-Vorver-
starker macht den Anschluss eines
Plattenspielers besonders einfach

® HiFiim ganzen Haus
Uberall im Haus bzw. der Wohnung
in denselben oder in jedem Raum
einen anderen Song héren

Erweiterte Verstarkung

Die neu entwickelte Class-A/B-Verstarker-
stufe mit 2 x 70 Watt (an 8 Ohm) bzw. 2
x 100 Watt (@an 4 Ohm) Ubertrifft frihere
Modelle mit dhnlicher Nennleistung. Ein
groBerer Netztransformator, vier Aus-
gangstransistoren pro Kanal, massive
Stromschienen aus Kupfer und kurze Si-
gnalwege senken die interne Impedanz.
Dadurch ist der MODEL 40n sehr dyna-
misch und kann jeden Lautsprecher an-
steuern. AuBBerdem ist der Verstarker mit
den Marantz-eigenen HDAMs (Hyper-Dy-
namic Amplifier Modules) ausgestattet,
die far musikalischen Klang aus jedem
Lautsprecher sorgen — von prazisen Bass-
transienten bis zu sanften, ausgewogenen
Mitten und Hohen.
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Seniorengerechte Telekommunikationslosungen

»Alle Kanale mit der richtigen
Kundenansprache bespielenc

»Doro bietet den besten Kundenservice, das beste Produktange-
bot und die besten Dienstleistungen fir Senioren aus einer Hand,
sagt Michael Rabenstein, Geschiftsflihrer und Regionalmanager
von Doro DACH. Gemal den Bediirfnissen der Zielgruppe wird
die Produktrange in diesem Jahr weiter ausgebaut.

Herr Rabenstein, welchen Einfluss hat die
Pandemie auf die Zielgruppe von Doro?
Spatestens seit Beginn der Pandemie wis-
sen wir, wie wichtig es ist, Verbindung zu
Familie und Freunden halten zu kénnen.
Und da hilft Kommunikationstechnik wie
ein Smartphone: Video-Telefonie, Ver-
sand von Bildern oder Chat ermdglichen
ein Dabeisein an Ereignissen, auch wenn
diese rdumlich woanders stattfinden.
Kommunikation ist ein ganz wesentlicher
Bestandteil unseres gesellschaftlichen Le-
bens. Mit unserem Angebot mochten wir
gewahrleisten, dass diese Teilhabe auch
im hohen Alter noch méglich ist. Senioren
werden immer digitaler und damit auch
mutiger. Ist die Hirde genommen - meis-
tens die Angst vor der Uberforderung mit
der Technik, werden sehr schnell die Vor-
teile wertgeschatzt, namlich mit der Fami-
lie und den Freunden in Kontakt bleiben.
Nicht zuletzt die schwierige Situation wah-
rend der Covid-19-Pandemie hat gezeigt,
wie wichtig es ist, zum Beispiel auf Distanz
Bankgeschafte zu erledigen, sich bequem
Impfzertifikate auf sein Smartphone zu
laden oder online Impftermine zu verein-
baren. Mit den richtigen Lésungen kann
absolut jede und jeder von den Vorteilen
der Digitalisierung profitieren — und das
unabhangig vom Alter. Wir konnten auch
feststellen, dass ein Grof3teil der Senioren
sich vor der Smartphone-Kaufentschei-
dung auf die Meinung ihrer Familie, Kinder
oder Enkelkinder verlassen, da diese sich
mit technischen Gegebenheiten meist gut
auskennen. Genau hier wird Doro in Kiirze
mit einer neuen Kampagne und Kunden-
ansprache verstarkt ansetzen und die jiin-
geren Generationen als Zielgruppe besser
integrieren und abholen.

Wie entwickelt sich der Markt fiir
Senioren-Telefone? Und durch welche
Trends wird er beeinflusst?

Der Trend zur Smartphone-Nutzung steigt
nach wie vor kraftig an. So hat sich der
Smartphone-Markt im Seniorenbereich
alleine 2021 mit 91 Prozent im Vergleich
zum Vorjahr nahezu verdoppelt.! Aktuelle
Umfragen zeigen, dass mehr als zwei Drit-
tel der Uber 65-Jahrigen, die sich ein Se-

T Quelle: GfK Deutschland 2020/2021
2 Quelle: River Research Doro EU4
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nioren-Smartphone
kaufen wollen, be-
reits ein Smart-
phone  besitzen.?
Oft ist es nicht das
Erste. Sie erkennen
die Vorteile der Di-
gitalisierung  und
legen Wert auf die |
Verbindung zu Fa- Mi
milie und Freun-
den. Durch Video-
telefonie, den Austausch von Bildern oder
die Chat-Funktion bewahrt sich das Smart-
phone und ermoglicht den Nutzern, auch
Uber weite Distanzen hinweg dabei zu sein.

Da die digitalen Fahigkeiten der Se-
nioren zunehmen, kénnen Senioren eine
Android-basierte Benutzeroberflache im-
mer besser bedienen. Allerdings werden
sich die altersbedingten Einschrankungen
nicht verdndern. Deshalb ist es auch in Zu-
kunft notwendig, diese Einschrankungen
beim Produktdesign einschlieBlich der
Bedienoberflache zu beriicksichtigen. Ge-
nau das wird mir der patentierten Bedien-
oberflache von Doro mit dem Namen EVA
erzielt. Eine Android-nahe Bedienoberfla-
che mit groBen und anpassbaren Icons,
groBer Schrift und vereinfachter Naviga-
tion durch die wichtigsten Funktionen, da-
mit finden alle Senioren spielend leicht zu
den richtigen Apps. Die besonders senio-
rengerechte Gestaltung unserer Produkte
bestdtigt auch die Stiftung Warentest: So
wurden zwei unserer Mobilfunkgerate so-
wie ein Doro-Smartphone im letzten Jahr
als Testsieger in den Kategorien Senioren-
Handys und Senioren-Smartphones aus-
gezeichnet.

Ebenfalls wichtig ist das Umfeld der Se-
nioren: Wenn die Kinder und Enkel bei der
Bedienung und beim Einrichten des Gera-
tes unterstiitzen sollen, dannist es wichtig,
dass die Bedienoberflache sich nicht kom-
plett von der bekannten Benutzerober-
fliche ihres »Mainstream«-Smartphones
unterscheidet. Deshalb empfehlen jlnge-
re Menschen ihren élteren Verwandten oft
ein Doro-Smartphone.

Zusammengefasst bedeutet das: Unse-
re Kunden verlangen ganz eindeutig das
hundertprozentige Smartphone-Erlebnis,
was auch den umféanglichen Zugang zu
allen im Playstore angebotenen Apps be-
inhaltet.Schlussendlich sind es die relevan-
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ten digitalen Dienste und Applikationen
am Smartphone, die unsere Kunden nut-
zenwollen.Da diesefast ausschlie8lich von
Drittanbietern entwickelt und betrieben
werden,wieOnline-Banking,Social-Media-
Dienste oder WhatsApp, gilt es, den
Senioren den einfachen Zugang und Um-
gang mit diesen zu ermdglichen.

Mit welchen MafSnahmen méchten Sie

die Marke Doro in Deutschland noch
bekannter machen?

In dem wir sowohl analog als auch digital
unsere Vertriebskanale mit der richtigen
Kundenansprache bespielen. Digital sind
es vor allem die jingeren Generationen
und die digital fitten Senioren, die unsere
Angebote nutzen. Analog sind wir in fast
allen relevanten Kandlen bestens positio-
niert und statten den POS mit den richti-
gen, verkaufsunterstiitzenden Maf3nah-
men wie visuellen Hinweisen oder dem
notwenigen Schulungsangebot fiir das
Verkaufspersonal aus.

Sie haben als Ziel ausgegeben, den besten
Full-Service fiir Senioren und deren Ange-
hérige zu bieten. Was bedeutet das kon-
kret? Welche neuen Services sind geplant?
Bei Doro tut sich 2022 einiges, und wir
werden den Markt mit innovativen Ideen
Uberraschen. Denn unser Ziel ist ganz klar:
der beste Kundenservice, das beste Pro-
duktangebot und die besten Dienstleis-
tungen - eben der beste Full-Service aus
einer Hand vom schwedischen Spezialis-
ten fir seniorengerechte Telekommunika-
tionsldsungen. Es ist eine kontinuierliche
Weiterentwicklung der Product Range
gemal den Bedirfnissen unserer Kunden
geplant — denn Doro sieht die Welt mit
den Augen von Senioren und ihren Ange-
horigen.

Durch unsere Produkte und Service-
Dienstleistungen geben wir sowohl Senio-
ren als auch ihren Angehdrigen ein besse-
res Lebensgefiihl und machen deren Le-
ben leichter, denn die Produkte von Doro
sind mehr als Hardware. Durch nutzenstif-
tende Servicedienstleistungen mit einem
echten Mehrwert fir beide Zielgruppen
bieten wir Lésungen fiir den Alltag an. Mit
unserer neuen Strategie bekommen unse-
re Produkte etwas Emotionales, d.h. sie
nehmen die Funktion eines treuen, zuver-
ldssigen »Wegbegleiters« fuir Senioren und
ihre Angehdrige ein.

Damit auch Angehdrige, Freunde oder
Mitarbeiter vom Kundenservice schnell
und einfach mit Rat und Tat zur Seite ste-
hen kdénnen, hat Doro standardmafig eine
Support-Software, den TeamViewer auf
dem Doro 8100 vorinstalliert. Die hilfreiche
App ermdglicht es, autorisierten Kontakten
jederzeit und Uberall beim Anpassen von
Handy-Einstellungen zu helfen. Diese kon-
nen aus der Ferne helfen, zusétzliche Apps
herunterladen und installieren — und zwar
ganz einfach vom eigenen Smartphone
(i0S oder Android) oder PC aus. Die neu-
este Smartphone-Generation von Doro
gibt es bereits ab Marz: das Doro 8100.



Doro 8100

Neues Doro Senioren-Smartphone
erleichtert digitale Techniknutzung

Das neue Doro 8100 besticht durch seine patentierte Benutzer-
oberflache EVA und die damit besonders einfache Meniiflihrung.
Ein kontrastreicher 6,1 Zoll HD+ Bildschirm, 13 Megapixel-Triple-
Kamera und erweiterte Sicherheitsfunktionen sind weitere Top-
Features des Android-Smartphones fiir Senioren.

D ie patentierte Benutzeroberfldche
EVA sorgt fir die einfache Navigation
durch das Ment, das sich bei Bedarf auch
per Sprachbefehl bedienen lasst. Die redu-
zierte Darstellung sémtlicher MenUpunkte
(vom Kameramen bis zum Google-Such-
feld) ermoglicht die besonders einfache
Handhabung des Doro 8100. Eine Schritt-
flr-Schritt-Anleitung hilft beim Einrichten
des Gerdts. Sie fihrt durch die Einstel-
lung und unterstiitzt bei der Verbindung
mit dem Internet oder dem Gmail-Konto.
Smartphone-Anfanger koénnen Handler
zudem auf kurze Erkldrvideos verweisen,
die den Einstieg zusatzlich vereinfachen.

Primo 413 by Doro

Meistverkauftes Senioren-
Handy in Deutschland

Die Stiftung Warentest hat Senioren-Han-
dys und Senioren-Smartphones unter-
sucht (test-Ausgabe Marz 2021) und dabei
Doro in allen drei Kategorien zum Test-
sieger gekiirt: das Doro 6040 in der Kate-
gorie der einfachen Handys, Doro 7010 bei
Hybrid-Handys und Doro 8050 bei Smart-
phones. AuBBerdem war das Primo 413 by
Doro laut GfK im Jahr 2021 zum siebten
Mal in Folge das meistverkaufte Senioren-
Handy in Deutschland. Auch in diesem
Jahr hélt der Erfolg an: Bislang wurden
45.531 Stlick von diesem Modell verkauft.

Das Primo 413 by Doro ist ein Klapp-
handy - mit dem Vorteil, dass die Tasten
geschuitzt sind, was vor einem versehent-
lichen Bedienen schiitzt. Die Tasten sind
groB und leicht zu driicken, das Display

Personliches Sicherheitsnetz:
Response by Doro

Um éalteren Menschen ein unabhangiges
und erfilltes Leben zu ermdglichen, hort
bei Doro die Sicherheit nicht bei der Not-
ruftaste auf. Response by Doro heif3t die
vorinstallierte Sicherheits-App, die nicht
nur Senioren ein aktiveres Leben ermdg-
licht, sondern auch den Alltag von Ange-
horigen erleichtert: Per Tastendruck kann
man Freunde und Angehdrige kontak-
tieren. Bei einem Sturz aktiviert sich die
Freisprechfunktion automatisch. Wenn
gewlinscht, kdnnen die hinterlegten Kon-

Benutzeroberflache EVA
mit anpassharen Icons,
grofer Schrift und
vereinfachter Navigation
durch die wichtigsten
Funktionen

takte aus der Ferne wichtige Informatio-
nen wie zum Beispiel Standort, Akkustand
und Lautstdrke einsehen und bei Bedarf
gleich selbst anpassen.

Teamviewer ermdglicht
unkomplizierte Hilfe aus der Ferne

Damit auch Angehorige, Freunde oder
Mitarbeiter vom Kundenservice, die nicht
Uber die Response by Doro App mit dem
Senior verbunden sind, mit Rat und Tat zur
Seite stehen kdnnen, hat Doro zusétzlich
TeamViewer auf dem Doro 8100 vorins-
talliert. Die hilfreiche App ermdglicht es,
autorisierten Kontakten beim Anpassen
von Handy-Einstellungen zu helfen. Diese
kénnen aus der Ferne bei der Einrichtung
helfen oder Apps herunterladen und ins-
tallieren — und zwar vom eigenen Smart-
phone (iOS oder Android) oder PC aus.

Das neue Doro 8100 in der Ladeschale

Senioren-Telefone von Doro als Testsieger (von links) Doro 6040 (auf- und zugeklappt),
Doro 7010, Doro-Smartphone 8050 und das meistverkaufte Senioren-Handy Primo 413 by Doro

ist gut ablesbar. Die 2-Megapixel-Handy-
kamera reicht aus fir Schnappschisse.
Ebenso sind eine Taschenlampe und eine
Notruf-Funktion integriert. Zudem kon-

nen SMS und MMS (Multimedianachrich-
ten) empfangen werden. Das Primo 413
by Doro ist in unterschiedlichen Farben
erhaltlich.
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soundmaster

Vielseitig nutzbare Audioprodukte
fiir den autorisierten Fachhandel

Drei brandneue Musiksysteme erganzen das Sortiment von
soundmaster und EliteLine der Worlein GmbH. Gleichzeitig
unterstreicht das frankische Unternehmen, dass es Service,
Quialitat und Umweltbewusstsein sehr wichtig nimmt.

N achhaltig und verantwortungsvoll
zu arbeiten, ist bei uns bereits seit
vielen Jahren ein erklartes Ziel«, hei3t es
bei Worlein. »Und dafiir geben wir jeden
Tag unser Bestes.« Fiir das Unternehmen
sind Partnerschaft, Zuverldssigkeit, Kapi-
talstarke, gesundes Wachstum und vor
allem soziales Miteinander unumstoBliche
Eckpfeiler. Mitarbeiter werden im Hause
ausgebildet, was eine kompetente, fluk-
tuationsarme Belegschaft zur Folge hat

soundmaster EliteLine 1CD2060SI

Soundstarkes Musiksystem
mit grofer Funktionsvielfalt

Das elegante Stereo-Musikcenter ICD2060SI
der soundmaster EliteLine, pramiert durch
HiFi Test, vereint viele Funktionen. So bie-
tet es allein im Radiobereich eine Auswahl
von Internetradio (WLAN), UKW-RDS und
DAB+, was einer Vielfalt von Uber 2.500
deutschen Radiosendern entspricht. Diese
Sendervielfalt kann mit jeweils 40 Festsen-
derspeicherpldtzen direkt abgerufen wer-
den. Uberdies sind Spotify und Podcasts
integriert und Uber ein Smartphone oder
Tablet steuerbar. Der eingebaute CD-Spie-
ler beherrscht die Wiedergabe aller géngi-
gen Formate (CD, CD-R, CD-RW und CD-
MP3) inklusive Funktionen fir Horbuch,
Wiederholen und Zufallswiedergabe.
Uber Bluetooth kann Musik vom Mobilge-
rat abgespielt werden. Ein USB-Anschluss
ermoglicht die Wiedergabe von Musik
vom USB-Stick oder dient zum Aufladen.
Ein weiteres Highlight ist die Bedienung
Uber PC, Handy, Tablet oder klassisch tiber
die Fernbedienung. An der Vorderseite
des ICD2060SI werden alle wichtigen Infos
auf dem 2,8-Zoll-Farbdisplay angezeigt.
Zudem lassen sich zwei Weckzeiten (Dual

ELITE /u

soundmaster EliteLine 1CD2060SI
Internet-Musikcenter mit DAB+ und CD-Player
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und von Kunden und Lieferanten sehr
geschédtzt wird. Dieses mittlerweile Uber
50-jahrige Know-how spiegelt sich auch
in einem Kundenstamm wider, der groB-
tenteils bereits Uber Jahrzehnte hinweg
Produkte der Marke soundmaster bezieht.

Die hauseigene Service-Werkstatt mit
erfahrenen und kompetenten Technikern
arbeitet stetig daran, die Produkte weiter
zu entwickeln. Nahezu alle Ersatzteile sind
auf Lager, auch fur Altgerate. Es wird kein

Alarm) inklusive Einschlaffunktion einstel-
len. Die eingebauten Stereo-Lautsprecher
mit 2 x 15 Watt RMS bieten guten Sound
mit angenehmen Tiefen. Der Equalizer
sorgt fur die richtige Klangeinstellung
bei verschiedenen Musikrichtungen oder
kann nach personlichen Wiinschen an-
gepasst werden. Weiterhin verfligt das
Gerat Gber einen Kopfhoreranschluss und
einen Aux-Eingang. Die Einrichtung des
ICD2060SI erfolgt wahlweise tGber den Ein-
richtungsassistenten, der schrittweise alle
Einstellungen mit dem Nutzer vornimmt.

® Internetradio / DAB+ / UKW

® je 40 Speicherplatze

® CD/CD-R/CD-RW/CD-MP3

® Anbindung zu Musik-Streaming-
anbietern, Spotify/Connect
(Premium Account)

Bluetooth / WLAN

Giber Undok App steuerbar
2,8-Zoll-Farbdisplay

Anschlissse: USB, Aux-In, Kopfhorer
Voreingestellter Equalizer

Uhr mit Alarmfunktion, zwei Weck-
zeiten und Einschlaffunktion
Ausgangsleistung 2 x 15 Watt RMS
® Fernbedienung

sosen
HiFi
Test

TV-HIFI

Preis/Leistung:
——

TV-HIFI

Partner Content

Gerat einfach als Mill entsorgt - wenn
mdglich wird es repariert und als zweite
Wahl wieder in Umlauf gebracht. Wenn
keine Reparatur mehr mdéglich ist, werden
alle Bestandteile (z.B. Metalle, Kunststoffe)
sorgfdltig getrennt und an Recycling-Fir-
men gegeben fiir eine fachgerechte Wie-
derverwendung. Ebenso wird stetig die
Verpackung optimiert, um so wenig Plas-
tik zu verwenden wie moglich.

Auf Basis dieses hochwertigen Qua-
litdts- und Umweltbewusstseins bringt
Wérlein 2022 unter seinen Brands sound-
master highline und EliteLine drei weitere
Top-Produkte auf den Markt. Hierbei sind
diese doch hochwertigen Produkte expli-
zit der EliteLine-Serie fir den autorisierten
Fachhandel besonders hervorzuheben.
Mit dieser exklusiven EliteLine-Serie be-
weist Worlein mittlerweilen seit einigen
Jahren ein gutes Gespur fiir ausgereiftes
schones Design, hervorragende Qualitat
und besonders eine margensichere Kalku-
lation flr jeden Fachhandler, welcher sich
dem EliteLine-Programm bewegt hat an-
zuschliefen.

soundmaster Musiksystem =
zur Wandmontage (Modell ICD1010AN),

soundmaster highline ICD1010AN

Internet-Stereo-Anlage
zur Wandmontage

® Internetradio mit WLAN 2,4 bzw. 5 GHz
® DAB+ / UKW-Radio, Bluetooth-Funktion
® je 20 Festsenderspeicher

® CD/CD-R/CD-RW/CD-MP3

® Motorbetriebener CD-Deckel

® Undok App / Fernbedienung

® 2,4-Zoll-Farbdisplay

® Resume- und Horbuch-Funktion

® Anschliisse: USB, Aux-In

® Vorprogrammierter Equalizer

® Dynamic Bass Boost System

® 2 x 5 Watt Lautsprecher
® Zur Wandmontage oder
als Standgerat einsetzbar

soundmaster highline ICD1010AN
DAB+ Internetradio mit Bluetooth und CD-Player

r& soundmaster ©
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soundmaster EliteLine KTD1020SI

Kiichen-Multimedia-Center
mit TV-Empfang zum Unterbau

Der silberne Unterbauradio/CD-TV
KTD1020SI aus der soundmaster EliteLine
Serie ist ein weiterer Beweis fur die jahr-
zehntelange Erfahrung der Worlein GmbH.
Das um 270 Grad schwenk- und klappbare
10-Zoll-Display empfangt nicht nur die 6f-
fentlich-rechtlichen Sender (iber DVB-T2-
Antenne und DVB-C-Kabel, sondern ist
dank Cl+ Slot auch bereit fir eine grof3e
Sendervielfalt frei empfangbarer oder be-
zahlbarer HD-Sender. Sendungen lassen
sich auch auf einem USB-Stick speichern.
Zudem befinden sich seitlich weitere An-
schlussmoglichkeiten fir HDMI und USB.
Fir den Sound sorgen die Stereo-Laut-
sprecher mit 2 x 7 Watt RMS und ein Bass-
reflex-System. Eine Klanganpassung lasst
sich Gber den vorprogrammierten Equa-
lizer vornehmen. Wem das noch nicht
genligt, der kann sich an dem UKW-RDS/
DAB+ Radio mit drei Festsendertasten und
je 40 Festsenderspeicherplatzen pro Wel-
lenbereich erfreuen. Fiir die Anzeige gibt
es ein eigenes kleines 2,4-Zoll-Farbdisplay.

Lumix GHé

Der integrierte CD-Spieler mit Horbuch-
funktion beherrscht alle gangigen For-
mate (CD, CD-R, CD-RW und CD-MP3). Via
Bluetooth verbindet sich das Gerat beim
Einschalten automatisch mit einem Smart-
phone oder Tablet und begtinstigt somit
die schnelle Wiedergabe. Ebenso ist eine
Freisprechfunktion vorhanden. Bei einem
eigehenden Telefonat wird das Fern-
seh- oder Radioprogramm automatisch
unterbrochen. Das Telefonat wird Uber
die Geratelautsprecher und das Mikrofon
gefiihrt, nach Beendigung des Gesprachs
wird das Programm an der Stelle wieder
fortgesetzt, an der pausiert wurde. Die
Uhrzeit-Anzeige erlaubt zwei program-
mierbare Weckzeiten sowie eine Schlum-
merfunktion.

® 10-Zoll-LCD-Bildschirm im 16:9-Format,
um 270 Grad drehbar und 180 Grad
schwenkbar

® DVB-T2- und DVB-C-Tuner
mit H265 Codec

® Cl-Slot zur Decodierung
verschlisselter Programme

® DAB+/ UKW-RDS- Radio

® je 40 Festsenderspeicher, drei Fest-
senderspeichertasten am Gerat

Neue Dimension an Kreativitat

Mit Videoaufnahmen in 4K 120p / 5,7K 60p, Apple ProRes HQ,
Full-HD bis 300 fps, Fotoaufnahmen mit 100 MP High Res und
dem besten je in einer Lumix-Kamera verbauten Stabilisator
weil3 die spiegellose Systemkamera GH6 zu tiberzeugen.

D er neue 25 Megapixel-Sensor und
ein verbesserter Prozessor erlauben
Highend-Videoaufnahmen mit 4K 120p
oder 5,7K 60p in 10 Bit. Highspeed Full-
HD-Aufnahmen sind mit bis zu 300p fir
eindrucksvolle Zeitlupen maoglich. Fur
noch mehr Flexibilitat in der Nachbearbei-
tung steht intern sogar Apple ProRes 422
HQ mit 5,7K 30p als Codec zur Verfligung
und es lassen sich 4-Kanal Tonaufnahmen
realisieren. AuBBerdem ermdglicht die dua-
le Bildstabilisierung verwacklungsfreie
Fotos mit um 7,5 Blendenstufen langeren
Verschlusszeiten und hochauflsende
100-MP-Fotos aus der freien Hand. Ab-
gerundet wird die Ausstattung durch den
groBBen OLED-Sucher, den schwenkbaren
Monitor, einem doppelten Speicherkar-
tenplatz und dem wetterfesten Gehduse
aus Magnesium.

Die Lumix GH6 bietet einen groBen
Dynamikumfang mit mehr als 12 Blenden-
stufen fur Aufnahmen mit vorinstalliertem
V-Log, der sich bei Verwendung des Dyna-
mic Range Boost-Modus auf mehr als 13
Blendenstufen steigern lasst. Die Kamera
enthdlt zudem erstmals in der Lumix Mi-
cro FourThirds-Kamerareihe den vollen

VLog / V-Gamut, um einen hohen Dyna-
mikumfang mit breiter Farbwiedergabe zu
liefern. V-Log rendert ein sehr flaches Bild
unter Beibehaltung aller Farbinformatio-
nen, was eine hohere Flexibilitat bei der
Bearbeitung im Postproduktionsprozess
ermdglicht.

Wie erwahnt, ist die Lumix GH6 mit
doppelten Kartensteckpldtzen ausgestat-
tet. Die CFexpress-Karte (Typ B) unter-
stitzt die interne Aufzeichnung von Vi-
deos mit hoher Bitrate bei 800 Mbit/s oder

® CD/CD-R/CD-RW/CD-MP3 / JPEG

® CD-Horbuchfunktion

® Anschlisse: UBS, HDMI

® Bluetooth mit Freisprechfunktion

® 75 Ohm Antennenanschluss fiir DAB+ /
UKW / DVB-T2 / DVB-C

® Ausgangsleistung 2 x 7 Watt RMS

® Fernbedienung im Lieferumfang

® Zubehor: Unterbaumaterial
(Distanzhalter, .
Schrauben, Bohr-  fujsoundmaster®

schablone) E L[TE /

soundmaster EliteLine KTD1020SI
Multimedia-System mit TV-Bildschirm

mehr, einschlieBlich 5,7K/30p ProRes 422
HQ und C4K/60p ALL-l. Die SD-Speicher-
karte UHS Il V90 unterstutzt die interne
Aufzeichnung von Videos mit bis zu 600
Mbit/s. AuBBerdem lassen sich Recording-
Modi wie Relay-Aufnahme, Backup-Auf-
nahme und zugeteilte Aufnahme fir
SD-Speicherkarte und CFexpress-Karte
auswdhlen. Angeboten wird die Lumix
GH6 ab Mérz sowohl als Gehduse (fiir 2.199
Euro UVP) als auch in zwei Kits. Adressiert
werden Profis und ambitionierte Content
Creators. In einer »Early-Bird«-Promotion
startet Panasonic die Auslieferung der
GH6 mit kostenloser Lexar CFexpress Typ
B Gold 128-GB-Karte im Wert von 249 Euro
und einjahriger Garantieverldngerung. Die
Aktion lauft bis zum 30. April 2022.

In einem zukinftigen Firmware-Up-
date werden folgende Funktionen unter-
stlitzt: Cinema 4K ProRes 422 HQ / Pro-
Res 422, Full HD ProRes 422 HQ / ProRes
422, direkte Aufzeichnung auf USB-SSD,
4K/120p HDMI-Videoausgang wdhrend
Live View sowie Cinema 4K/120p HDMI-
RAW-Video-Datenausgang zum Atomos
Ninja V+.

Lumix GHé

Die kompakte
Systemkamera
adressiert Profis

und Content Creators
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Mehr Verbreitung, mehr Inhalte, mehr Nutzung

So profitiert der Handel von der
aktuellen DAB+ Entwicklung

Laut aktuellem Digitalisierungsbericht der Landesmedienanstalten
hat mittlerweile mehr als jeder vierte Haushalt mindestens einen
DAB+ Empfanger - Trend: weiter wachsend. DAB+ ist bereits auf
98 Prozent der Flache Deutschlands sowie in allen Ballungsraumen
verfligbar und bietet verteilt auf unterschiedliche Regionen insge-
samt rund 300 empfangbare Angebote.

Bei DAB+ ist ein Riesenpotential ent-
standen, welches der Handel jetzt
flir sich nutzen kann - mit einer starken
Marke und zuverldssigen Produkten. Wa-
rum? Weil es heute mehr iberzeugende
Antworten firs Verkaufsgesprach gibt als
je zuvor, etwa Klangqualitat, Empfangbar-
keit und vor allem auch attraktive Inhalte -
denn auch im Radio gilt >Content is king«,
erklart Andreas Wimmer, Geschaftsfiih-
rer bei KATHREIN Digital Systems.«

Nicht nur die Anzahl der Programme
wachst, auch die Attraktivitat: DAB+ ist als
moderne Nachfolgetechnologie fiir Pro-
grammveranstalter erheblich preiswerter
als UKW und die bundesweite Verbreitung
viel attraktiver. So sind in letzter Zeit ganz
spezielle Zielgruppenangebote entstan-
den, die sich auf Landesebene bislang
nicht gelohnt haben. Beste Beispiele daftir
sind u.a. das SPORTRADIO DEUTSCHLAND.

SPORT
RADIO

DEUTSCHLAND

Die Wahl des richtigen Empfangers

Die Wahl des passenden DAB+ Empfangs-
gerates ist aufgrund der Vielzahl an Mar-
ken und Features eine Herausforderung.
Eine Art, sich zu ndhern ist die Einteilung
in professionell, stationdr und portabel,
wie sie das bayerische Traditionsunterneh-
men KATHREIN Digital Systems fiir seine
Produkte vorgenommen hat.

DAB+ 200 ultimate
All-in-one WiFi-Audio-Musiksystem
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Bild: Kathrein Digital Systems

Bundesweit und regional empfangbare
DAB+ Programme, tausende Internetra-
dio-Sender, Audio-Streamingdienste wie
Amazon Music, Spotify und Deezer, die
eigene Multimedia-Sammlung und sogar
CDs - mit dem Kathrein DAB+ 200 ultima-
te (UVP 949 Euro) bekommen Radio- und
Musikfans alles in einem. Vor allem jedoch
ist das All-in-one WiFi-Audio-Musiksys-
tem im edlen Vollmetall-Designgehduse
ein echtes Sound-Talent mit beeindru-
ckendem Raumklang. Zudem verfiigt das
Radio Uber ein hochauflésendes Display,
lasst sich per Bluetooth/NFC blitzschnell
mit weiteren Gerdten verbinden sowie
ganz einfach per App und Fernbedienung
steuern.

DAB+ 10 tower
gibt neben
digitalen DAB+
Programmen und
analogem UKW-
Radio auch
Internetradio per
WLAN wieder

KATHAREIN

Ein tragbares DAB+/Internet-/FM-Radio
mit Bluetooth-Empfanger liefert KATHREIN
DS mit dem DAB+ 10 tower (UVP 269
Euro) in schwarz. Neben digitalen DAB+
und analogen UKW-Radioprogrammen
ist dieses Produkt in der Lage, auch Inter-
netradio-Angebote per WLAN wiederzu-

geben, darunter auch Dienste wie Spoti-
fy, Deezer und Napster. Speichern lassen
sich 10 Stationen je Empfangsweg, der
Sound kommt Uber einen 10 Watt (RMS)
Lautsprecher und alle Infos zur Musik er-
scheinen auf dem hintergrundbeleuchte-
ten 2,4-Zoll-Display. Steuern l3sst sich das
DAB+ 10 tower zusatzlich per App UNDOK
(iI0S/Android), selbst eine Kopplung per
Bluetooth und NFC-Pairing ist mdglich.

DAB+ 1 mini jetzt auch in weil3 verfiigbar

(A) f8fH%&hen

InfoDigital

8.2020 TESTNOTE
sehr gut SEHR GUT (1,4)
HKATHREIN DAB+ 1 MINI 93,3%

Das DAB+ 1 mini (UVP 139 Euro) ist ein
DAB+/UKW-Radio in kompakt-klassischer
Form mit gut lesbarem OLED-Display,
integriertem Bluetooth-Empfanger fir
drahtloses Audio-Streaming und einem
akustisch abgestimmtem Holzgehduse.
Zur netzunabhdngigen, portablen Ver-
wendung verfligt es Uber einen integrier-
ten Lithium-Akku, inklusive LED-Anzeige
fir Akku-Ladezustand und Bluetooth-Ver-
bindung. AuBBerdem ldsst sich die eigene
Musik tGber den AUX-Eingang des Radios
wiedergeben. Mit insgesamt vier unter-
schiedlichen Designs, darunter weifl3 oder
silber lackiertes Echtholz und dunkles
oder helles Echtholzfurnier bietet das
KATHREIN DAB+ 1 mini auch firr jeden
optischen Geschmack die passende Va-
riante.

Internetradio und DAB+

Auch die Nutzung von Radio Uber
Online-Audio undinsbesondere DAB+
steigt kontinuierlich an und erreicht
laut ma audio 2021 im weitesten H6-
rerkreis mittlerweile einen Anteil von
20,4 Prozent (17,4 Prozent 2020).




Aurus OLED TV
OLED-Fernseher mit kraftigem Sound

Metz erweitert seine Produktpalette im OLED-Segment um den

Aurus, verfligbar in 48 und 55 Zoll. Der umfangreich ausgestattete
UHD-Fernseher Giberzeugt mit bewahrtem Twin-Tuner-Konzept und
zahlreichen Komfortfunktionen. Im Zusammenspiel mit der Metz-
Vision-Bildtechnologie und 33 Millionen einzeln ansteuerbaren
OLED-Subpixel werden Bilder auf Giberwaltigende Weise zum Leben

erweckt. Moderne HDR-Standards wie Dolby Vision liefern brillante ——
Farben und beeindruckende Kontraste. Das kraftige Soundsystem,
bestehend aus sechs nach vorne abstrahlenden Lautsprechern in
Zwei-Wege-Bauweise und mit Bassreflex-Kanal, verbirgt sich hinter

einem edlen Akustikvlies. Die MetzSoundPro-Technologie sorgt fur

klare Hohen und Tiefen sowie ausgepradgte Sprachverstandlichkeit. mm—

LinkBuds
In-Ears mit innovativen Sound-Features

Sony hat fir die kabellosen LinkBuds ein offenes Ringdesign entwi-
ckelt. Die ringférmige Treibereinheit hat in der Mitte der Membran
eine Offnung, damit Nutzer die Gerdusche aus der Umgebung klar
und deutlich héren kdnnen. Zugleich verbindet Sony dieses De-
sign mit hauseigenen Sensor- und Raumklang-Technologien, um
gemeinsam mit Partnern neue Horerlebnisse zu entwickeln. Dazu
zdhlen etwa Lésungen fiir AR-Spiele und Home Office. AuBerdem
sind die LinkBuds mit 360 Reality Audio ausgestattet. Die Speak-to-
Chat-Funktion halt automatisch die Musik an, sobald ein Gesprach
beginnt. Angeboten werden die In-Ear-Horer in den Farben Weil3
und Anthrazit fir 179,99 Euro (UVP).

UHD und NanoCell TVs
Spitzenbewertungen bei Stiftung Warentest

LG TVs haben im Vergleichstest der Stiftung Warentest fiir Fernse-
her unter 1.000 Euro in allen Groenklassen den ersten Platz belegt.
Die 2021er UHD und NanoCell TVs liefern 4K-Auflésung mit lebens-
echten Bildern und brillanten Farben. Testsieger in ihren jeweiligen
GroBenklassen wurden diese LG TVs: 65UP78009LB mit der Note
»Gut« (2,2) bei den 65-Zoll-Modellen, 55NANO809PA mit »Gut« (2,1)
mit 55 bis 58 Zoll, 5S0NANO809PA mit »Gut« (2,1) bei den 50-Zoll-Mo-
dellen und 43UP78009LB mit »Gut« (2,3) bei den kleinsten TVs in 40
bis 43 Zoll. In der Kategorie Bild wurden die LG-Fernseher von der
StiWa mit »Gut« bewertet. Diese Kategorie macht mit 40 Prozent
den hochsten Anteil der Bewertung aus.

Nokia 4K UHD Smart TVs
QLED TVs in groBBeren Diagonalen erhaltlich

Die StreamView GmbH bringt vier weitere 4K UHD Nokia Smart
TVs mit QLED-Technologie in den GréBen 43, 55, 58 und 70 Zoll auf
den Markt. In den Fernsehern sorgt Quantum Dot flr lebensech-
te, strahlende Farben bei allen Lichtbedingungen und aus jedem
Blickwinkel, egal ob heller oder dunkler Raum. Dank Android TV
und Google Play Store gibt es Zugriff auf tiber 7.000 Apps, darunter
auch beliebte Streaming-Dienste wie Netflix, Disney+, Prime Video
und YouTube. Nutzer kdnnen verschiedene Modi fiir Sport, Spiel
und Film wahlen. Je nach Modus werden Farb- und Audio-Einstel-
lungen an die Inhalte angepasst. Eingebaute Subwoofer erzeugen
dynamischen Klang mit satten Bassen. Ein Triple-Tuner und viele
Anschlussmoglichkeiten runden die Ausstattung ab.

=
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Kathrein DS

Sat-Planungstool fiir
Breitband-Kabelnetze

Das kostenlose Planungstool
von Kathrein Digital Systems
wird neben Sat-ZF-Anlagen in
Sternverteilung und Sat-Einka-
belanlagen nun um die Mog-
lichkeit erweitert, auch Kabel-
netzanlagen in der Netzebene
4 fur bis zu 32 Teilnehmeran-
schllisse zu planen. Samtliche
Informationen wie Pegelwerte,
Kabelldngen und Zahl der Ver-
starker werden auf der Home-
page von Kathrein dargestellt.
Fachhandler und Installateure
erhalten anschlieBend eine
Materialliste mit den benétig-
ten Komponenten und kdnnen
diese via Elbridge-2.0-Schnitt-
stelle in den Warenkorb des

gewilinschten  GroBhandlers
Ubernehmen.
HATHFIEN Plasungassol -
SAT-ZF [Stevrvert.) SAT-EINKABEL BE Mabeinotz (NE4)
[} “ " .
[-— | = ===
[ B —— ]

Umsatze im Dezember 2021

Fyta

Smarter Sensor halt
Pflanzen am Leben

Das Berliner Start-up Fyta
launcht einen smarten Pflan-
zensensor, der artenspezifi-
sche Angaben lber die akuten
Bedurfnisse einer Zimmer-
pflanze mitteilt und konkrete
Pflegehinweise gibt. Dabei
Ubermittelt der Sensor die
Daten an eine App. In der App
kénnen Nutzer per Foto-ID
ihre Pflanze identifizieren und
Infos zum Gesundheitsstatus,
Tutorials fiir die richtige Pflan-
zenpflege, weiterfiihrendes
Pflanzenwissen und einen
Newsblog finden. Der Sensor
namens Fyta Beam wird fir
39,90 Euro (UVP) angeboten.
Bei drei Sensoren fiir 109 Euro
oder funf Sensoren fiir 219,90
Euro erhalt der Kaufer ein kos-
tenloses PH-Kit dazu.

Real um 5,5 Prozent

niedriger als im Vormonat

Die Einzelhandelsunternehmen in Deutschland
setzten im Dezember 2021 nach vorlaufigen
Ergebnissen des Statistischen Bundesamtes
(Destatis) kalender- und saisonbereinigt real
(preisbereinigt) 5,5 Prozent und nominal 4,9
Prozent weniger um als im November 2021.
Gegenuiber Dezember 2020 blieb der Umsatz
real gleich und stieg nominal um 3,3 Prozent an.

Der Einzelhandel mit Le-
bensmitteln, Getranken
und Tabakwaren erzielte im
Dezember 2021 im Vergleich
zum Vormonat kalender- und
saisonbereinigtreal 1,4 Prozent
weniger Umsatz (4,0 Prozent
weniger als im Vorjahresmo-
nat). Der Umsatz der Super-
markte, SB-Warenhauser und
Verbrauchermarkte sank ge-
geniliber dem Vormonat um
1,8 Prozent (minus 6,9 Prozent
gegeniiber Vorjahresmonat).
Der Facheinzelhandel mit Le-
bensmitteln setzte 4,6 Prozent

26

Entarit 3 | 2022

weniger um als im Vormonat
und 5,5 Prozent weniger als im
Vorjahresmonat.

Im Einzelhandel mit Nicht-
Lebensmitteln lagen die realen
Umsatze im Dezember 2021 7,7
Prozent unter dem Niveau des
Vormonats. Der Handel mit
Textilien, Bekleidung, Schuhen
und Lederwaren verzeichnete
ein starkes reales Umsatzmi-
nus von 17,1 Prozent zum Vor-
monat, lag jedoch 31,6 Prozent
ber dem Niveau des Dezem-
bers 2020. Im Einzelhandel mit
Waren verschiedener Art fiel

MagentaZuhause

App steuert das
vernetzte Zuhause

Die neue MagentaZuhause
App der Telekom fiihrt Berei-
che des taglichen Lebens zu-
sammen und erleichtert die
Steuerung des Smart Home.
Alle Mitglieder im Haushalt
kénnen individuell auf die App
zugreifen und beispielsweise
Aufgaben- oder Einkaufslisten
anlegen. Damit kann ein Ein-
kaufsartikel noch auf die Liste
gesetzt werden, wenn ein an-
deres Haushaltsmitglied be-
reits im Supermarkt ist. Auch
an Aufgaben im Haushalt
kann auf personlichen oder
gemeinsamen Listen erinnert
werden. AuBerdem hilft die
App beispielsweise beim Ein-
richten und Steuern smarter
Gerédte. Sie erkennt viele Ge-
rate automatisch und schlagt
dazu passende »Routinen«
vor. AuBBerdem gibt sie Tipps,
was mit zusatzlicher Hardware
im Smart Home noch mdg-
lich ware. MagentaTV-Kunden
kénnen die App auch auf dem
Fernseher nutzen.

Nano Garden

Indoor-Garten
mit Lichtsteuerung

Im Frihjahr letzten Jahres star-
tete der Verkauf der Indoor-
Garten Lilo und Modulo. Jetzt
kommt eine kleinere Version
im Portfolio des franzosischen
Herstellers Prét a Pousser hin-
zu: Nano Garden bietet Platz fiir
eine beliebige Pflanzenkapsel
und ist in sechs Farben erhalt-
lich. Die mitgelieferte Pflanzen-
kapsel enthdlt Qualitdtssaatgut
und néhrstoffreiches Substrat
und wird in den Schwimmer
gesetzt. Dieser wird in dem mit
Wasser gefiillten Topf platziert,
woraufhin die Pflanze ihre Wur-
zeln ausbildet. Die integrierte
LED-Leuchte steuert den Be-
leuchtungszyklus und sorgt
automatisch flr optimales Licht
beim Pflanzenwachstum.

Veranderung gegeniiber dem Vorjahresmonat™

*in Prozent

Einzelhandel Dezember 2021

Insgesamt:

darunter:
Lebensmittel, Getranke,
Tabakwaren

davon:
Supermarkte, SB-/V-Méarkte

Facheinzelhandel mit Lebensmitteln

Nicht-Lebensmittel

darunter:
Textilien, Bekleidung, Schuhe

Einrichtungsgegenstdnde,
Haushaltsgerate, Baubedarf

Sonstiger Facheinzelhandel

Kosmetische, pharmazeutische
und medizinische Produkte

Waren-/Kaufhduser u. A.

Internet- und Versandhandel

der Umsatz gegeniiber dem
Vormonat um 19,7 Prozent,
stieg gegeniiber Dezember
2020 jedoch mit plus 19,0 Pro-
zent deutlich an. Der Umsatz

real nominal
0,0 3,3
-41 -0,9
4,1 -0,9
3,5 -0,6
2,8 5,5
32,0 35,7
0,1 2,4
11,3 16,1
0,7 1,7
19,2 21,9
-5,5 3,6

im Handel mit Einrichtungs-
gegenstanden, Haushaltsge-
raten und Baubedarf war real
54 Prozent niedriger als im
Vormonat.



Konjunkturbericht CE-Handel Januar 2022

Die Geschaftslage wird wieder positiver beurteilt

Uber die Ergebnisse des Ifo-Konjunkturtests fiir die Consumer-Electronics-Branche berichtet
CE-Markt monatlich. Lesen Sie das Ifo-Stimmungsbild fir die CE-Branche vom Januar 2022.

Einzelhandel

Im Berichtsmonat Januar beurteilten die am
[fo-Konjunkturtest teilnehmenden Firmen die
Geschaftslage um einiges besser als im Dezember
des letzten Jahres: Mit immerhin per saldo 10
Prozent positiver Meldungen lag das Stimmungs-
barometer erstmals seit September 2021 wieder
im Plusbereich (im Dezember: minus 26 Prozent,
im November minus 10 Prozent). Im Januar 2021
betrug der Vergleichssaldo minus 34 Prozent.

Auch bei der Umsatzentwicklung Vormonat
gegen Vorjahr ging es im Januar wieder bergauf:
Lag hier der Firmensaldo im Dezember 2021 noch
bei minus 66 Prozent (im November: minus 39
Prozent), so konnten im Januar nur noch 29
Prozent die Vorjahresumsdtze nicht erreichen.
Zum Vergleich ein Blick in den Januar 2021:
Damals iibertrafen per saldo 48 Prozent der
Firmen ihre Vorjahresumsatze.

Bei der Beurteilung der Lagerbestande meldeten
per saldo nur noch 15 Prozent der Testfirmen zu
grolSe Lager (im Dezember: 32 Prozent, im
November: 35 Prozent). Fiir die nachsten drei
Monate planen per saldo 34 Prozent der am
[fo-Konjunkturtest teilehmenden Firmen weniger
zu bestellen als im Vorjahreszeitraum (im
Dezember: minus 37 Prozent, im November:
minus 4 Prozent).

Die Verkaufspreise steigen weiter: Per saldo 25
Prozent der Ifo-Firmen sprachen im Januar von
anziehenden Verkaufspreisen (im Dezember: 22
Prozent, im November: 10 Prozent). Fiir das
kommende Vierteljahr rechnen sogar per saldo
55 Prozent der Testfirmen mit weiter steigenden
Preisen (im Dezember: 41 Prozent, im November:
33 Prozent). Im vorjahrigen Januar 2021 lag der
Vergleichssaldo bei 9 Prozent.

Die Geschaftsaussichten fiir die nachsten sechs
Monate haben sich im Januar wieder aufgehellt:
Nur noch per saldo minus 17 Prozent rechnen mit
einer Verschlechterung der gegenwartigen Lage
(im Dezember: minus 62 Prozent, im November:
minus 39 Prozent). Das ist der »beste« Wert seit
Mérz 2021 (minus 13 Prozent). AbschlieBend
noch einmal ein Blick in den Januar 2021: Damals
lag der Vergleichswert bei minus 50 Prozent.

Geschaftslage
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Im GroBhandel hat sich im Januar bei der
Beurteilung der Geschaftslage nichts gedndert:
Wie schon im Dezember und November meldeten
per saldo 17 Prozent der Ifo-Testfirmen »Ge-
schdftslage gut«. Ein weiteres Mal gab es keine
Schlecht-Stimmen. Zum Vergleich: Im vorjéhrigen
Januar 2021 gaben per saldo 38 Prozent der am
Ifo-Konjunkturtest teilnehmenden Firmen eine
positive Einschdtzung der Lage ab.

Bei den Umsdtzen Vormonat gegen Vorjahr waren
per saldo 14 Prozent der Firmen nicht in der Lage,
ihre Vorjahresumsatze zu erreichen (im Dezember
konnten das 31 Prozent nicht, im November lag
der Saldo bei plus 3 Prozent). Aufgeteilt nach
Stimm-Anteilen meldeten 35 Prozent mehr und
48 Prozent weniger Umsatz; 17 Prozent setzten
gleich viel um. Im Januar 2021 iibertrafen 38
Prozent der Firmen ihre Vorjahres-Umsatze.

Die Lagerbestande beurteilten per saldo 21
Prozent der Testfirmen als zu klein. Im Dezember
sprachen 42 Prozent der Firmen von zu geringen,
im November 36 Prozent von zu groRen Bestén-
den. Fiir das kommende Vierteljahr planen per
saldo 17 Prozent der Ifo-Testfirmen mehr zu
bestellen als im Vorjahreszeitraum. Im Dezember
wollten 17 Prozent weniger, im November 17 Pro-
zent mehr bestellen.

Bei den Verkaufspreisen meldeten wie schon im
den vergangenen beiden Monaten Dezember und
November per saldo 35 Prozent der Firmen
steigende Preise. Fiir die ndchsten drei Monate
rechnen 66 Prozent der Ifo-Testfirmen mit
anziehenden Verkaufspreisen (im Dezember: 83
Prozent, im November ebenfalls 66 Prozent). Wie
es schon seit September 2020 der Fall ist, erwar-
tet wieder keine einzige Firma fallende Preise.

Auch im GroBhandel geht die Kurve bei den
Geschaftsaussichten fiir das kommende halbe
Jahrim Januar nach oben: Per saldo nur noch 31
Prozent der befragten Firmen duBern sich
pessimistisch (im Dezember lag der Saldo bei
minus 66 Prozent, um November bei minus 35
Prozent). Wieder gab es keine Gut-Stimme. Zum
Vergleich: Im Januar vor einem Jahr lag der
Firmensaldo bei minus 21 Prozent.
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MODEL @](@[ﬁ]

Stereo-Vollverstarker mit Streaming

Eine Investition in unvergessliche Momente.

Der neue MODEL 40n wurde entwickelt, um den legendaren Marantz Klang in die nachste
Musik- und Entertainment-Generation zu transportieren. Dank Soundmaster-Tuning liefert
er auBergewohnlichen, hochauflésenden Klang. Integriertes Streaming, HDMI sowie eine
Vielzahl analoger und digitaler Eingange garantieren luxuriosen Musikgenuss von jeder Quelle.
SchlieBen Sie einfach lhre Lautsprecher an und genielen Sie jeden Moment.

Der musikalischste Klang

marantz.com
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