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Erfolg im TV-Geschaft: Nehmen
Sie auch die Gamer ins Visier!

Noch immer gehoren die
Fernseher zum
Brot- und Buttergeschaft des
CE-Fachhandels. Daran wird
sich so schnell auch nichts
andern. Umso wichtiger ist

es jetzt, den TV-Gerdte-Ver-
kauf kraftig anzukurbeln.

Die Zeit ist giinstig, um im
TV-Geschéft wieder Punkte zu
sammeln. Dafir sprechen zwei
Fakten. Erstens: Die IFA steht vor der Tir.
Und zweitens: Die Kauflaune der Konsu-
menten in Deutschland ist gestiegen. Laut
einer aktuellen gfu-Studie wollen immer-
hin knapp elf Prozent der Befragten die
Ausgaben fiir ein TV-Gerdt oder Heimkino-
System erhéhen.

In dieser Situation kommt die IFA ge-
rade richtig: Mit ihrem Riesenangebot in-
novativer Produkte und Entwicklungen
kann sie dem Konsumenten die Anschaf-
fung eines neuen Fernsehers so richtig
schmackhaft machen. Darauf vertraue
ich. Denn die Messe hat sich stets als Kon-
junkturlokomotive bewdhrt, wenn es dar-
um ging, das Interesse der Konsumenten
in verstarktem Maf3e auf die Produkte der
Branche zu lenken.

Diese Zugkraft der IFA sollten Sie aus-
nutzen und lhre Kunden mdglichst frih-
zeitig Uber die Neuheiten der Messe
informieren. Kiindigen Sie in lhrer Kun-
denwerbung an, dass die tollen Messe-In-
novationen in lhrem Ladengeschéaft vor-
fuhrbereit sind und dass Sie auch sofort
liefern konnen.

Lutz Rossmeisl

Geburtstagsgruf®
von Hans-Joachim
Kamp

=9 Herzlichen
Glickwunsch zum 60.
Geburtstag, lieber Lutz
Rossmeisl. Verbunden
damit ein ebenso gro-
H.-J. Kamp Bes Dankeschén fur
lhren unermidlichen
Einsatz, immer mit dem bekannten
und teils gefiirchteten Biss fiir unsere
Branche der Consumer & Home Elec-
tronics. Im Namen der gfu wiinsche
ich Ihnen alles Gute, beste Gesundheit
und weiterhin viele neue Ideen.

lhr Hans-Joachim Kamp
Aufsichtsratsvorsitzender der gfu
Consumer & Home Electronics GmbH

Denken Sie dabei auch an die
groBBe Fan-Gemeinschaft der
Gamer. Weil immer mehr
Zocker die hochauflésen-
den 4K-Bildschirme mo-
derner TV-Gerdte zur op-
timalen Wiedergabe ihrer
Spiele nutzen, entsteht hier
eine nicht zu unterschatzen-
de, kaufkrdftige und stdndig
wachsende Zielgruppe.

Anspruchsvolle Gamer legen grof3en
Wert auf leistungsfahige, groBformatige
Fernseher, weil es durch starkere Grafik-
karten noch interessanter geworden ist,
einen PC mit dem TV zu verbinden. Ins-
besondere wenn man nicht alleine spielt,
sondern andere mitspielen bzw. zusehen

Deshalb mein Tipp: Greifen Sie diesen
Trend auf und bieten Sie den Spiele-Fans
unter lhren Kunden hochwertige Ga-
ming-Fernseher und eine exzellente Be-
ratung. Welche Fernseher bei Gamern be-
sonders gefragt sind, erfahren Sie in den
zahlreichen Gaming-Portalen. TVs fiir Ga-
mer missen bestimmte Anforderungen
erfiillen, vor allem wenn man online spielt.
Da zahlt quasi jede Millisekunde.

Machen Sie sich also im Gamer-Milieu
schlau, falls Sie es nicht schon sind, oder
stellen Sie einen jungen Mitarbeiter fur
diesen Bereich ab. Veranstalten Sie Ga-
ming-Tage, an denen lhre Kunden an
mehreren Fernsehern zocken kénnen und
sorgen Sie dafiir, dass auf wenigsten zwei
oder drei TV-Gerédten in lhrem Laden nicht
die Ublichen TV-Programme laufen, son-
dern Szenen aus aktuellen Spielen.

Zum Schluss noch ein Statement von
gfu-Aufsichtsratschef Hans-Joachim Kamp
zur eingangs erwdhnten Studie: »Trotz
einer insgesamt positiven Konsumnei-
gung sollten sich Handel und Industrie
Gedanken machen, wie beim Konsumen-
ten die Bereitschaft fur kiinftige Ausga-
ben dhnlich hohe Werte wie fiir Reisen
erreichen kann.« Dem ist nichts hinzuzu-
flgen — auBer vielleicht der Wunsch, dass
sich Industrie und Handel diese Worte zu
Herzen nehmen und Taten folgen lassen.

Ich wiinsche lhnen viel Erfolg und wei-
terhin gute Geschéfte!

Herzlichst lhr

Lutz Rossmeis|
CE-Markt Herausgeber

IMB in Berlin: Vorschau auf
IFA-Produktinnovationen

=9 Beim IFA Innovations Media Brie-
fing am 11. und 12. Juli in Berlin prasen-
tierten rund 30 Marken und Hersteller
ihre neusten Innovationen vor mehr als
300 Medienvertretern.
Auch CE-Markt war vor
Ort, um fir Sie die neu-
esten Trends aufzuspi-
ren. IFA-Direktor Jens
Heithecker kommen-
tiert: »lm Moment erle-
ben wir eine beson-
ders spannende Phase
in der technologischen
Entwicklung: Themen
wie Sprachsteuerung
und Kinstliche Intelli-
genz erobern das Feld der Consumer
Electronics. Das Interessante daran:
Es ist nicht allein eine Industrie, die
das Tempo vorgibt. Vielmehr treiben
sieben, acht, neun Branchen gemein-
sam und kooperativ Innovationen
voran. Daflir steht der Begriff >Co-In-
novation«. Zum diesjdhrigen IFA IMB
machten unsere Aussteller schon jetzt
mehr als 320 Medienvertreter neugie-
rig auf die IFA im September. Damit
beweist die IFA einmal mehr, dass sie
das unangefochtene Trendbarometer
fiir Produkteinfiihrungen und -innova-
tionen ist.«

Jens Heithecker

Machen Sie mit bei der gro3en
CE-Markt Online-Umfrage!

=9 In unserer aktuel-
[=])

len Online-Umfrage geht
es um die »Friihjahrsmes-
sen der Fachhandelsko-
operationen«. Das Thema
ist aktueller denn je und
wird in der Branche heil3
diskutiert. Ausgelost wurde die Dis-
kussion durch einen Kommentar von
Lutz Rossmeisl, in dem er vorgeschla-
gen hatte, dass alle Kooperationen ihre
Frihjahrsmessen kiinftig gemeinsam
an einem zentralen Ort in Deutschland
veranstalten sollten.

AL

OpfELe

Die Vorteile hierfir liegen auf der
Hand: Kiirzere Wege, geringere Kosten
und weniger Aufwand fiir alle Beteilig-
ten. Auch fiir die Kooperationen selbst,
denn ein zentraler Veranstaltungsort
wirde fiir viele Fachhandler eine kiirze-
re Anreise und erhebliche Gelderspar-
nis bedeuten, was wiederum zu einer
héheren Besucherfrequenz fiihrt.

Nun ist lhre Meinung gefragt: In der
Umfrage auf www.ce-markt.de kom-
men Sie als Handler zu Wort. Zu gewin-
nen gibt es auch etwas: Unter allen
Teilnehmern wird ein Sage Siebtrager-
gerat verlost.



Happy Birthday, Lutz

Lutz Rossmeisl ist 60 Jahre jung!

(kn) Lutz Rossmeisl feierte am 31. Juli seinen
Sechzigsten. Man glaubt es kaum. Sein ju-
gendliches, man mochte fast sagen jungen-
haftes Aussehen lasst einen die sechs Jahr-
zehnte fast vergessen, auf die der erfolgreiche

Verlagsfachmann nun zurtickblicken kann

Lutz ist ein Sonntagskind. Das mag
seltsam klingen, weil er an einem

Donnerstag geboren wurde. Trotzdem ist
es kein Widerspruch. Denn alles, was er an-
packt, gelingtihm scheinbar miihelos, und
alle positiven Eigenschaften, die einem
echten Sonntagskind zugeschrieben wer-
den, vereint auch er in seiner Person: Mut,
Lebensfreude, Optimismus und die Fahig-
keit, anderen Menschen Gliick zu spenden
und selbst gliicklich zu sein.

Seine Kreativitdt und die nie versiegen-
de Uberzeugungskraft machen Lutz zum
idealen Mittler zwischen den Playern in
unserer Branche. Fir diese Mittlerfunktion
stehen ihm nicht nur sein exzellentes
Verhandlungsgeschick und ein hohes Ein-
fuhlungsvermogen zur Verfligung, son-
dern auch seine beachtlichen journalisti-
schen Talente.

Erist jederzeit bereit,
fiir eine gute Sache
einzutreten und notfalls
auch fiir sie zu kampfen

Wenn Lutz gut drauf ist (und das ist er
eigentlich immer), dann spriiht er vor ge-
nialen Einfdllen und tollen Ideen, und
dann schittelt er druckreife Headlines
und knackige Schlagzeilen nur so aus dem
Armel. Hajo Friedrichs’ These, dass sich ein
Journalist nicht mit einer Sache gemein
machen sollte, auch nicht mit einer gu-
ten Sache, diese These hat sich Lutz nie zu
eigen gemacht. Er war und ist jederzeit be-
reit, flir eine gute Sache einzutreten - und
notfalls auch fir sie zu kdmpfen. Halbher-
zige Sachen kennt und mag er nicht.

1933
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Das macht ihn vertrauenswiirdig und
sympathisch und gleichzeitig zu einem
verlasslichen, berechenbaren Partner. In-
sofern war es fir CE-Markt ein absoluter
Glucksfall, als Lutz vor 20 Jahren als Mit-
herausgeber in das damals noch neue
Branchenblatt einstieg und damit zum
Partner von Wolfram Bangert avancierte.

CE-Markt war zu dieser Zeit gerade ein
halbes Jahr alt. Wolfram Bangert erinnert
sich: »lch machte anfangs ja alles allein -
Redaktion und Anzeigenakquise. Doch
das reichte nur fiir diinne Hefte. Also ging
ich es aktiv an, um Lutz (der schon einige
Zeit selbstandig war) zur Zusammenarbeit
zu gewinnen. Nach anfanglichem Zogern
stimmte er einem Treffen in Nirnberg
zu, bei dem wir die Rechte und Pflichten
fir uns beide vereinbarten. Dann sagte
Lutz: »Jetzt wird durchgestartet« Und
so geschah es dann auch. Die gemein-
same Arbeit hat uns so eng zusammen-
geschweillt, dass bis heute kein Blatt
Papier zwischen uns passt.«

Als Mitherausgeber der Business-Ma-
gazine (E-Markt und electro ist Lutz nicht
nur Verlagsfachmann, sondern, wie schon
gesagt, auch Journalist aus Passion. Seine
kritische Feder ist weit Uber die Consu-
mer Electronics-Branche hinaus bekannt.
Mit pointierten Kommentaren und muti-
gen Meinungsbeitrdagen packt er in den
Print- und Online-Medien unseres Verlags
regelmaBig heiBe Eisen an.

Viel beachtet sind auch seine offenen
Briefe an Politiker und prominente Per-
sonlichkeiten des Offentlichen Lebens.
Im Kern geht es ihm dabei stets um die
Belange des deutschen Fachhandels. So
prangerte er zum Beispiel Fehlleistungen
in der europaischen Biirokratie an, die sich
zum Nachteil unserer Branche auswirk-

ten. Vom deutschen Gesetzgeber forderte
er mit Nachdruck die rasche Beseitigung
ungleicher und damit unfairer Wettbe-
werbsbedingungen.

Lutz weil3, wovon er schreibt. Er hat
sein Ohr am Puls der Zeit. Und dank seines
standigen Kontaktes mit den Top-Fih-
rungskraften der Branche kennt er die
Probleme aus erster Hand. Dariliber hi-
naus bezieht er sein Wissen und seine
Erfahrungen als friiherer Kaufhof-An-
gestellter und Mitarbeiter einer angese-
henen Handelsagentur aus der Praxis
vor Ort. Unter anderem war er als ehemals
Verantwortlicher fir Marketing, Werbung
und Public Relations beim renommierten
Zubehorspezialisten Cullmann in Langen-
zenn bei Furth tatig.

»Der Rossmeisl,
das ist halt einfach
ein Typ aus dem Handelc,
heifSt es in der Branche

In diese Zeit fallt eine aullergewdhnliche
Auszeichnung, auf die Lutz mit Recht stolz
ist. Im Juni 1988 wirdigte die Zeitschrift
Fotowirtschaft seine hervorragenden fach-
lichen Verdienste in ganz besonderer
Weise: Das angesehene Fachblatt verlieh
ihm als damaligem Cullmann-Werbeleiter
flir seine kreativen Ideen und einzigarti-
gen Marketingkonzepte das begehrte
Pradikat »Bestseller.

In der Begriindung hieB es: »Das
Cullmann-Team mit Lutz Rossmeisl als
Marketingleiter und Annette Pfander
als Assistentin hat mit dieser Auszeich-
nung endlich das Lob gefunden, das den
langwierigen Weg durch Aktionen und
Kampagnen vergessen ldsst.«

Lutz hat in seiner beruflichen Karriere
rund 40 Jahre lang nicht nur fiir den Han-
del, sondern auch im Handel gearbeitet.
Er beherrscht das gesamte Verkaufs-ABC
perfekt und kennt aus seiner Tatigkeit im
Einzelhandel auch die alltdglichen Note
und Sorgen der Unternehmer, ihre grof3en
und kleinen Probleme sowie die Heraus-
forderungen des Wettbewerbs.

Wenn es deshalb gelegentlich in der
Branche heif3t: »Der Rossmeisl, das ist halt
einfach ein Typ aus dem Handel«, dann
drickt dieser Satz mehr Anerkennung

Pradikat Bestseller

der Zeitschrift Fotowirt-
schaft:1988 wurden der
damalige Cullmann-
Marketingleiter Lutz
Rossmeis| und Assistentin
Annette Pfander fiir eine
herausragende Werbe-
kampagne ausgezeichnet
(links). Die beiden sind
bis heute ein tolles Team,
jetzt bei CE-Markt/electro
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Lutz Rossmeisl auf der Cebit 2001 mit Verona Pooth (damalige Feldbusch, links). Auf der IFA 2014 in Berlin traf Lutz Rossmeis| Starkoch Johann Lafer

und Respekt aus als manch weitschweifi-
ges Lob. Lutz weil3 dies auch zu wiirdigen,
denn es unterstreicht einmal mehr die
Hochschatzung, die man ihm fiir seine Ver-
dienste um die Branche entgegenbringt.
Und wer Lutz kennt, der weil3, dass sein
Herz immer fiir den Handel schlagt.

Aus zahlreichen Begegnungen und
Gesprachen mit Industriemanagern und
Fachhandlern kennt Lutz die Chancen und
die vielen ungenutzten Moglichkeiten
im Handel. Aus seinem standigen Dialog
mit Partnern aus Industrie und Handel
entstanden schon viele wertvolle Anre-
gungen, unter anderem auch die von ihm
initilerte, in der Consumer-Electronics-
und Hausgerate-Branche hoch geschétzte
und viel beachtete Expertenrunde, in der
sich fihrende Branchen-Personlichkeiten
treffen, um brisante Themen zu diskutie-
ren und aktuelle Marktentwicklungen zu
analysieren.

Ebenso hat Lutz viele andere of-
fentlichkeitswirksame Ideen und fachhan-
delsférdernde Anregungen mit groBem
Engagement realisiert. So hat er die bun-
desweite Smart Audio Alliance (SAA) auf
den Weg gebracht, und auch die erfolgrei-
che Aktion »Branche hilft Branche« geht
auf seine Initiative zurtick.

Dabei schétzt er in ganz besonderem
MaBe die enge und vertrauensvolle Zu-
sammenarbeit mit dem erfahrenen
GfK-Manager Jirgen Boyny, der die Arbeit
von Lutz mit aktuellen Marktzahlen und
Branchendaten unterstitzt.

Ein Glanzstlck nachhaltiger Marketing-
strategie gelang Lutz im Jahr 2012 zum
15-jahrigen Jubildum unseres Business-
Magazins. Auf seine Anregung hin pflanz-
te der CE-Markt symbolisch fur jedes Jahr
seines Bestehens zehn Baume und setz-
te damit ein Zeichen fir eine bessere,
lebenswerte Umwelt.

Uber diese umweltfreundliche Aktion
freut sich Lutz noch heute: »Wenn die von
CE-Markt gepflanzten Baume zehn Jahre alt
geworden sind, dann wird die Zeitschrift
nicht nur ihr 25-jdhriges Bestehen feiern
kénnen, sondern dann ist aus den 150
Baumen ein kleines Ulmen-Waldchen ge-

worden, in dessen Lebensraum sich ein
Stiick Natur neu entfalten kann.

Was viele nicht wissen: In den 1990er
Jahren war Lutz als Sachverstandiger fir
die Stiftung Warentest Berlin tatig. Sei-
ne erfolgreiche Tatigkeit erstreckte sich
damals auf den Fachbereich Elektronik.
Dartiber hinaus erfolgte im Jahr 1991
eine Berufung in den deutschen DIN-Aus-
schuss Berlin.

Ein Glanzstiick nachhaltiger
Marketingstrategie
lieferte er zum 15-jahrigen
CE-Markt Jubilaum

Sportlichen Ausgleich zu seiner Arbeit fin-
det Lutz in seinen privaten Hobbys. Als
leidenschaftlicher Motorradfahrer liebt er
die Herausforderungen in der freien Na-
tur. Lange Zeit organisierte er fiir sich und
eine kleine Gruppe von Bikern aus der
Branche jahrliche Touren quer Uber die
Alpen in Richtung lItalien. Dabei zeigte
sich vor allem in gefdhrlichen Kurvenfahr-
ten sein fahrerisches Kénnen: RegelmaBig

2007

brauste er mit seiner schweren Maschine
allen davon.

Lutz liebt auch den Ski- und Wasser-
sport. In beiden Hobbys ist er genauso
fit und sicher wie im Motorradsattel. Vor
allem ist er ein begeisterter Segler, der
gerne mit schnellen Booten auf dem Mit-
telmeer kreuzt.

Auch das lJsselmeer an der niederlandi-
schen Kuiste gehdrt zu seinen bevorzugten
Segelrevieren. Es ist schon fast Tradition,
dass er die Schulferien seines Sohnes dazu
nutzt, um die Freizeit gemeinsam mit ihm
auf dem holldndischen Binnenmeer zu
verbringen. Ebenso gehdrt das Gitarren-
spiel zu seinen Leidenschaften.

Alfred Kinsey sagte einmal: »Spates-
tens mit 60 Jahren muss sich der Mann
entscheiden, ob er seine Jugend oder
sein Leben verlangern will.« Lutz wird sich
nicht entscheiden mussen, denn er wird
beides verlangern: seine Jugend und sein
Leben. Da sind wir ganz sicher.

Lieber Lutz, herzlichen Gliickwunsch zum
Geburtstag, und bleib wie Du bist - ein
guter Mensch, ein toller Kollege, ein
fairer Partner und vor allem ein Freund
zum »Pferdestehlen«. Ad multos annos!

Das Gipfeltreffen der Branchenbiker organisierte Lutz Rossmeis|
lange Zeit jedes Jahr im Friihling. Rechts im Bild unterzieht er die
Motorbike-Edition einer Rollei Action Cam dem Praxistest
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eBay
Vom Wachstumsmarkt
Gaming profitieren

Der Spielemarkt in Deutschland boomt
und liegt inzwischen weltweit auf Platz
vier. Mit eBay - hier lag das Wachstum
2017 im hohen zweistelligen Bereich -
kdnnen Fachhandler von diesem Bran-
chentrend profitieren, ist doch der Online-Marktplatz eine der ersten Anlauf-
stellen flr die Suche nach Games und Gadgets. Zu gamescom und IFA unter-
stiitzt eBay Handler und Hersteller mit groen Promotion-Aktionen. | Seite 12

LG

Robuste Bluetooth-Lautsprecher
mit Ausdauer und Spitzenklang

Die tragbaren Bluetooth-Speaker der neuen
PK-Familie von LG sind nicht nur soundstark
und spritzwassergeschiitzt, sondern UGber-
zeugen auch mit langen Akkulaufzeiten. Das PK7
Topmodell PK7 spielt mehr als 20 Stunden LG
Musik ohne Nachladen. Zudem warten die Bluetooth-Boxen auch mit smarter
Sprachsteuerung sowie je nach Modell mit Licht-Funktionen auf. | Seite 20

Panasonic

Seit 100 Jahren technische Innovationen
fiir »A Better Life, A Better World«

Produkte flir »ein besseres Leben in einer besseren
Welt« — so das Firmenmotto - zu entwickeln, sei schon
die Motivation des Panasonic-Griinders Konosuke
Matsushita gewesen, erklart Laurent Abadie, CEO
und Vorstandsvorsitzender von Panasonic Europe.
Auch 100 Jahre spéter folge das Unternehmen der Phi-
losophie Matsushitas, der 1918 in Osaka sein erstes Pro-

Konosuke Matsushita
dukt auf den Markt brachte. | Seite 26

Loewe

Gute Chancen fiir den Fachhandel
mit Smart Home Entertainment

»Wir werden das Fernsehgerat konsequent weiter in
Richtung groBes Home-Entertainment-System entwi-
ckeln und die Vernetzung des Systems Uber Tablet und
Smartphone hinaus ausbauen«, so Peter Nortmann,
Leiter Gesamtvertrieb und Marketing, Loewe Techno-
logies GmbH, im Interview mit CE-Markt. Au3erdem
sprach Nortmann Uber den kiinftigen Auftritt der Pre-

Peter Nortmann
miummarke sowie Neuheiten bei Bild und Ton. | Seite 28

Fujifilm
»Die personliche Beziehung zum

Handelskunden ist uns wichtig«

Das erklart Christopher Brawley, der seit dem 1. April
bei Fujifilm den Bereich Optical Devices zusatzlich zu
seinen bisherigen Aufgaben verantwortet. Die enge Ko-
operation mit dem Handel unterstiitze das Unterneh-
men unter anderem mit einem hochmotivierten, erfah-
renen Vertriebsteam und vielfdltigen verkaufsaktiven

Christopher Brawley ) ;
Marketingtools, so Brawley. | Seite 35
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Mario Vogl
Northern
Europe Regional
Director
Beko/Grundig

Grundig

Arcelik, die Muttergesellschaft
von Beko und Grundig, hat
Mario Vogl zum Northern
Europe Regional Director mit
Sitz in Frankfurt/Neu-Isenburg
ernannt. Er ist seit Juli fir die
Entwicklung der Marken Beko
und Grundig in Deutsch-
land, Osterreich, Schweiz, den
Skandinavischen Landern und
den Beneluxstaaten verant-
wortlich. Der langjéhrige Ge-
schaftsfihrer Siihel Semerci
scheidet zum 31. Dezember
2018 auf eigenen Wunsch als
Country Manager Deutschland
/ Schweiz, Geschéftsfihrer der
Beko Deutschland GmbH und
der Grundig Intermedia GmbH
aus, um sich neuen Aufga-
ben zu widmen. Mario Vog|
war zuvor Executive Vice Pre-
sident of Corporate Marketing
der Gorenje Gruppe, Slowe-
niens grofltem WeilRe-Ware-
Hersteller. Vor seiner Arbeit fiir
Gorenje war Vogl fast zwanzig
Jahre fir die BSH Bosch und
Siemens Home Appliances
Gruppe tdtig, darunter als Sa-
les Area Manager sowie Senior
Vice President der Refrigera-
tion Division. Mit Gesamtpro-
kura fur die Gruppe berichte-
te er zudem direkt an den CTO.

HDE

Der Handelsverband Deutsch-
land (HDE) und das Bundesamt
fr Sicherheit in der Informa-
tionstechnik (BSI) haben eine
Kooperation fiir mehr Cybersi-
cherheit im Handel geschlos-
sen. Beide Partner wollen in
Zukunft insbesondere mittel-
standische Handelsunterneh-
men flr das Thema sensibili-
sieren und das Engagement fiir
IT-Sicherheit langfristig starken.
Deshalb wird der HDE der Alli-
anz fur Cybersicherheit des BSI
beitreten und als Multiplikator
adressatengerechte  Informa-
tions- und Unterstiitzungsan-
gebote zur Verfligung stellen.
Dazu gehoéren unter anderem
die gemeinsame Durchfiihrung
von Veranstaltungen sowie die
Entwicklung branchenspezifi-
scher Publikationen.

8 8| 2018

Jiirgen Timm
Vorsitzender
des Vorstands
High End
Society e.V.

High End Society

Auf der Jahreshauptversamm-
lung der High End Society e.V.
wurde am 27. Juni turnusge-
maf der Vorstand fiir die kom-
menden drei Jahre neu ge-
wadhlt. Als Nachfolger fir Kurt
Hecker, der aus Altersgriin-
den nicht mehr fir den Vor-
sitz kandidierte, wurde Jiir-
gen Timm (Pioneer Onkyo)
mit einer deutlichen Zweidrit-
tel-Mehrheit zum neuen Vor-
sitzenden des Vorstands ge-
wahlt. Mansour Mamaghani
(Audio Reference) wurde als
Mitglied des Vorstands besta-
tigt, als neues Mitglied im Vor-
stand gewahlt wurde Dieter
Amann (in-akustik). »Alle Mit-
glieder des neuen Vorstands
freuen sich auf die kommen-
de Amtsperiode. Wir sind en-
gagiert und hoch motiviert,
die bisherige Erfolgsgeschich-
te des Verbands weiter fortzu-

Kurt Hecker
Ehrenvor-
sitzender auf
Lebenszeit
High End
Society e.V.

Bild: High End Society

schreiben sowie neue Akzen-
te flr die Zukunft zu setzeng,
kommentiert Jirgen Timm die
Ergebnisse der Vorstandswahl.
Auf Vorschlag des neuen Vor-
sitzenden wurde sein Vorgan-
ger Kurt Hecker zur Wahrneh-
mung bestimmter Aufgaben
als weiteres Vorstandsmitglied
in den Vorstand berufen und
von der Mitgliederversamm-
lung bestatigt. Darlber hin-
aus wurde Kurt Hecker durch
die  Mitgliederversammlung
zum Ehrenvorsitzenden auf
Lebenszeit ernannt. Die High
End Society ist ein Interes-
senverband flr hochwertige
Unterhaltungselektronik und
richtet seit Gber 30 Jahren die
Messe High End in Miinchen
aus, sowie weitere Veranstal-
tungen wie die High End on
Tour und die High End Swiss.

Dr. Norbert
Kotzbauer
Geschaftsfiihrer
Metz Consumer
Electronics
GmbH

Metz

Jahrlich kirt der Plus X Award
mit einer Sonderauszeichnung
die besten Marken des Jah-
res. Der frankische Traditions-
hersteller Metz konnte sich
das begehrte Siegel in der
Produktkategorie TV sichern.
Metz-Fernseher erfillen nicht
nur hochste Anspriiche an
Bild- und Tonqualitdt, sondern
bieten auch zeitloses Design
und guten Bedienkomfort.
RegelmaBig werden sie in
Test- und Fachzeitschriften
ausgezeichnet. Auch der Plus
X Award pramiert wieder-
kehrend die Metz-Produkte,
zuletzt den Planea TX77 UHD
twin R mit Siegeln in funf Ka-
tegorien. Die nun verliehene
Auszeichnung »Beste Marke
des Jahres« wird an die jeweils
erfolgreichste Marke der ent-
sprechenden Produktgattung
vergeben. Mehr als 600 inter-
nationale Marken nehmen am
Plus X Award teil. »Unsere Mar-
kenausrichtung mit Fokus auf
Premiumprodukte >Made in
Germany< wird mit der Aus-
zeichnung >Beste Marke des
Jahres< einmal mehr gewdir-
digt«, sagt Metz Geschaftsfiih-
rer Dr. Norbert Kotzbauer.
»Wir sind stolz auf die Verlei-
hung dieses Gutesiegels, das
unsere Kunden in ihrem Ver-
trauen gegeniliber Metz weiter
starkt.«

Lexar

Cullmann weitet sein Sorti-
ment fir den deutschen Ver-
trieb aus. Ab sofort kdnnen
Handelspartner auch Spei-
cherkarten, Kartenlesegerate
und Zubehdr der Marke Lexar
beziehen. Das US-Unterneh-
men Lexar entwickelt und
produziert seit mehr als 20
Jahren hochwertige Speicher-
produkte.Im August 2017 hatte
Micron Technologies den Ver-
kauf von Lexar an den chi-
nesischen  Longsys-Konzern
verklindet. Die durch diesen
Eigentimerwechsel fir einige
Monate entstandenen Liefer-
engpdsse sind nunmehr weit-
gehend gelost.

Andreas Rapp
Managing
Director Central
Europe
Consumer
Solutions Jabra

Jabra

Seit 1. Juni 2018 verantwortet
Andreas Rapp als neuer Ma-
naging Director Central Eu-
rope Consumer Solutions bei
Jabra das Retail- und Online-
geschéft in der DACH-Region,
Osteuropa und Russland. Er
folgt auf Michael Migain, der
das Unternehmen verlassen
hat. Die Hauptziele von And-
reas Rapp bei Jabra sind die
Einfhrung eines selektiven
Vertriebs, um eine optimale
Vermarktung der Produkte im
Handel zu gewahrleisten, und
der Ausbau der Marktanteile
fir Stereo-Bluetooth-Kopfho-
rer mit Fokus auf True-Wire-
less-Modellen - einer Produkt-
kategorie, die komplett ohne
Kabel auskommt. Rapp verfiigt
Uber umfassende Erfahrung
im Marketing und Vertrieb in
der Unterhaltungselektronik.
Vor seinem Wechsel zu Jabra
war er vier Jahre fir Libratone
tatig, die letzten drei davon als
Vice President EMEA. Zu sei-
nen weiteren Positionen zahl-
ten seine Rolle als Regional
Director Central Europe fir
Sonos, als Country Manager
Central Europe bei Navman
Europe und Global Product &
Sales Manager der Consumer
Unit bei Beyerdynamic. Seine
berufliche Laufbahn startete
er als Marketing Manager fir
Harman International.

freenet TV

Mit der neuen Service-App von
freenet TV konnen Nutzer von
allen mobilen Gerdten auf ihr
Kundenkonto zugreifen. Neben
den Kontakt- und Zahlungs-
daten haben Nutzer damit die
Moglichkeit, all ihre freenet
TV-Empfangsgeréate in der App
zu hinterlegen. Jedes einzelne
Gerat kann einem bestimmten
Raum zugeordnet werden. Zu-
gleich wird der jeweilige Gut-
habenstand angezeigt und der
Nutzer informiert, wann eine
Verlangerung notwendig ist.
Die Guthabenkarte ldsst sich
dann Uber die App bestellen
und aktivieren. Auch der Bank-
einzug ist schnell eingerichtet.
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Gunter Kiirten
Geschaftsfiihrer
Thorens GmbH

Thorens

Das Unternehmen mit tGber 135
Jahren Tradition in der Unter-
haltungselektronik, Gibernimmt
den Vertrieb seiner Produk-
te fur Deutschland und Oster-
reich selbst. »Um die Betreu-
ungsqualitat unserer Handler
zu verbessern, haben wir uns
dazu entschieden, den Ver-
trieb unserer Produkte von
unserer neuen Zentrale in Ber-
gisch Gladbach aus zu steuern.
Neben der direkten Betreu-
ung der Fachhandler, werden
zwei erfahrene Handelsver-
tretungen mit insgesamt zehn
AuBendienstmitarbeitern eine
flachendeckende Kundenbe-
treuung sicherstellen. Somit
bekommen wir die PS auf die
Stral3e«, so der Inhaber Gunter
Kiirten.

MediaMarktSaturn

Ab sofort kdnnen Kunden ihre
Einkdufe bundesweit in allen
Markten von MediaMarkt und
Saturn auch mit Google Pay
bezahlen. Die Kunden bendéti-
gen dafur ein NFC-fahiges An-
droid-Smartphone, auf dem
die Google Pay App installiert
und aktiviert ist, sowie eine
hinterlegte Kreditkarte einer
Partnerbank. Zum Bezahlen
aktiviert der Kunde den Bild-
schirm seines Android-Smart-
phones oder -Smartwatch mit
der Google Pay App und halt
es in die Nahe des Zahlungs-
terminals. Nach der Transak-
tion erhalt der Kunde auf dem
Handy Informationen lber sei-
ne letzten Einkdufe. Media-
Markt und Saturn wollen im
nachsten Schritt die neue Pay-
ment-Funktion in den Online-
shops implementieren. Zudem
arbeitet die Handelsgruppe
an der Integration von Google
Pay in seinen Google Assistant:
Im Rahmen eines Pilotprojekts
werden derzeit erste Funk-
tionen fiir »Voice Commerce«
getestet. Zum Beispiel kdnnen
Kunden Uber den Google-
Sprachassistenten regelmafig
wechselnd ein »MediaMarkt-
Schnéppchen« bestellen.
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Pioneer Onkyo

Die Onkyo & Pioneer Corpo-
ration hat ihre Geschéaftsak-
tivitdten der HiFi- und Heim-
kino-Marken Pioneer, Onkyo,
Integra, Teac und Esoteric auf
die Agipa GmbH Ubertragen.
Der Asset Deal hat ein Umsatz-
volumen von rund 140 Mil-
lionen Euro und bezieht sich
auf alle europdischen Markte.
Im Rahmen der Vereinbarung
werden mit Wirkung zum 1.
Oktober 2018 alle Geschéfts-
aktivitditen in den Bereichen
Vertrieb, Marketing, After-Sa-
les-Service, Kundenbetreuung,
Finanzen, Ersatzteile und Dis-
tribution fir die Marken Pio-
neer, Onkyo, Integra, Teac und
Esoteric in Europa auf Agipa
Ubertragen. Agipa-Geschéfts-
fuhrer Christian Trapl gab die
Vereinbarung am 22. Juni am
Hauptsitz in Kundl, Osterreich,
bekannt: »Wir freuen uns sehr,
dass Pioneer & Onkyo Europe
und alle verwandten Marken
wie Integra, Teac und Esoteric
sowie alle ihre europdischen
Mitarbeiter nun ein Teil der
Agipa-Familie werden. In die-
sem Prozess werden wir hoch-
wertige Produkte anerkannter
Marken mit erstklassiger Va-
lue-Added-Distribution, Sales
Intelligence und marktfihren-
den IT-Systemen zusammen-
bringen. Ich bin absolut zu-
versichtlich, dass sowohl die
Marktposition und das Portfo-
lio von Agipa als auch der Pro-
duktvertrieb von Pioneer &
Onkyo enorm von dieser Bln-
delung der Kréfte profitieren
werden.«

Yamaha

Nach langerer Entwicklungs-
zeit hat Yamaha nun den Mu-
sicCast Smart Home Skill fir
Alexa veroffentlicht und er-
laubt damit die unkomplizier-
te Steuerung von Home-En-
tertainment-Komponenten via
Sprachbefehl an die Amazon
Echo-Gerdte. Ob AV-Receiver,
Soundbar, Streaming-Laut-
sprecher oder HiFi-Receiver
- unterstiitzt wird das kom-
plette MusicCast-Setup von
Yamaha, das seit 2015 er-
schienen ist. Kurze, intuitive
Sprachbefehle steuern die Ba-
sisfunktionen wie Ein- und
Ausschalten oder Lautstarke-
regelung - ohne die Fernbe-
dienung zu suchen oder das
Smartphone zu entsperren,
um die App zu nutzen.

Sarah
Klammer
Marketing
Managerin
Viewsonic

Viewsonic

Der Anbieter von visuellen
Produktlésungen holt Sarah
Klammer als neue Marketing
Managerin an Bord. Nach ihrer
Ausbildung zur Industriekauf-
frau studierte Klammer an der
TU Dortmund Wirtschaftswis-
senschaften mit den Schwer-
punkten Marketing, Manage-
ment und Organisation. Zu
Viewsonic wechselte sie von
der E.ON Inhouse Consulting
GmbH. »Viewsonic verfligt mit
zahlreichen Monitoren, grof3-
formatigen Displays und Pro-
jektoren Uber eine groBe Pro-
duktpalette. Zudem sprechen
wir eine Vielzahl an Kunden-
gruppen an. Die Herausforde-
rung im Marketing liegt darin,
in all diesen Bereichen erkenn-
bar prasent zu sein und zu-
gleich die zentrale Marke zu
starken«, so Thomas Miiller,
General Manager DACH bei
Viewsonic. »lch bin guter Din-
ge, dass wir den sehr erfolg-
reichen Geschéftsverlauf der
vergangenen zwei Jahre noch
weiter ausbauen kdénnen und
wir freuen uns mit Sarah Klam-
mer unser Team weiter ver-
starkt zu haben.«

Media Broadcast

Das terrestrische Antennen-
fernsehen wird bis Herbst 2018
in weiteren Regionen an ins-
gesamt 32 Standorten auf di-
gital umgestellt. Im Zuge des
Netzausbaus kommen freenet
TV-Zuschauer in sieben weite-
ren Ballungsrdumen erstmals
in den Genuss privater Fern-
sehsender in Full-HD-Qualitat
via DVB-T2 HD. Die Umschal-
tung erfolgt in vier Phasen:
im August in Bielefeld, am 26.
September in Chemnitz-Geyer,
Chemnitz Reichenhain und
Gera-Roschiitz, am 24. Okto-
ber in Heilbronn-Weinsberg
und Ulm, am 28. November in
Kaiserslautern und Trier. Media
Broadcast schlie8t damit den
geplanten Ausbau des Sender-
netzes fur freenet TV ab und
ist dann Uber 63 Standorte
bundesweit verfligbar.

Sven
Fierenkothen
Director Sales
EMEA

Master &
Dynamic

Master & Dynamic

Das US-Unternehmen baut sei-
ne Prasenz in Europa aus. Mit
Sven Fierenkothen (ber-
nimmt ein Branchenkenner die
neu geschaffene Position des
Director Sales EMEA. Fieren-
kothen verantwortete zuletzt
seit 2015 samtliche Sales-Akti-
vitdten der DACH-Region bei
Bang & Olufsen. 2005 kam er
als Key Account Manager Retail
Deutschland zu Garmin, bevor
er 2009 in gleicher Funktion zu
Logitechwechselte, wo er 2012
zum International Key Account
Manager aufstieg. Dort war er
maBgeblich fiir die Zusammen-
arbeit mit Media Saturn zustan-
dig. Bei Master & Dynamic soll
Fierenkothen den Aufbau der
Audio-Marke im Luxus-Life-
style-Segment  vorantreiben.
Neben dem Auf- und Ausbau
der addquaten Fashion- und
CE-Kandle soll er zudem die
notwendigen Marketing- und
PR-Aktivitdten implementieren
und koordinieren.

TP Vision

TP Vision, exklusiver Lizenz-
nehmer fir Philips TV, und
der britische Audio-Hersteller
Bowers & Wilkins haben eine
Partnerschaft fiir mehrere Jah-
re geschlossen. Ziel ist die Ent-
wicklung gemeinsamer Pro-
dukte, die eine neue Referenz
bei der Wiedergabequalitat
von Bild und Ton im TV-Markt
setzen. Bei der Zusammen-
arbeit ergibt sich auch die
Gelegenheit, kiinftig die be-
stehenden Entwicklungskapa-
zitaten gemeinsam zu nutzen.
Erste Produkte werden zur IFA
erwartet. DarUber hinaus hat
TPV vom US-amerikanischen
Gitarrenhersteller Gibson die
Lizenz zur Nutzung der Marke
Philips im Audio-Bereich tber-
nommen, nachdem Gibson in
finanzielle Schwierigkeiten ge-
raten war. Die deutsche Toch-
tergesellschaft Gibson Inno-
vations wurde infolgedessen
abgewickelt. Die Lizenz lauft
bis 2023 unter anderem fir
Kopfhorer und Lautsprecher.




Versicherungen richtig prasentieren

P0S-Material fiir den Handler:
assona setzt auf starken Eindruck

Damit Handler ihre Kunden im Laden auch dann gut beraten
kdnnen, wenn es um Reparatur und Ersatz geht, unterstitzt
assona die Experten am Point of Sale mit passenden Flyern

Sle haben eine klare Aufgabe: Werbe-
flyer sollen aktivieren, motivieren
und verkaufen. Sekunden entscheiden
beim Kaufer dabei darliber, ob dieses
Vorhaben von Erfolg gekront ist. Versi-
cherungsvermittler assona legt daher ein
groBBes Augenmerk auf sein POS-Material.
Mit satten Farben, amusanten Grafiken
und klaren Headlines hat das hauseige-
ne Grafikteam des Berliner Unternehmens
dafir eine Bildwelt erschaffen, in der re-
paraturbeddrftige Smartphones, Tablets
und Computer den Kunden auf lockere
Weise ansprechen. Der Griff zur Broschiire
ist sozusagen vorprogrammiert und bietet
eine Steilvorlage fur das Verkaufsgesprach
beim Elektrofachmann im Laden.

Die handlichen Flyer und DIN A4 gro-
Ben Beraterkarten unterstiitzen den
Handler dabei, seinen Kunden am POS
Schritt flir Schritt durch das Produkt zu

Bild: assona

assona unterstiitzt mit ansprechenden Werbe-
materialien und personlicher Beratung

fihren. Der sonst doch eher sperrige
Schutzbrief ist so schnell und unkompli-
ziert erklart. Mit dem Geflhl gut beraten
worden zu sein, fallt es dem Kunden dann
auch leichter, sich flr den passenden Zu-
satzschutz zu entscheiden.

Flyer, Broschiiren und Beraterkarten al-
leine flihren jedoch nicht zum Erfolg.
Schutzbriefe sind komplexe Produkte,
deren Vorteile sich dem Kunden nicht
auf den ersten Blick erschlieBen. Hinzu
kommt, dass die Anschaffung des neuen
Gerédts bereits eine finanzielle Belastung
fur den Kaufer darstellt. Warum also noch
mehr Geld in die Hand nehmen, um zu-
satzlich eine Schutzlésung zu erwerben?
assona starkt den Fachhandel darin, die
Vorteile eines Schutzbriefs anschaulich
aufzuzeigen, auf Fragen des Kunden op-
timal einzugehen und ihn zu Gberzeugen.
Durch ausfuhrliche Produktschulungen
und regelmaBige Treffen geben die as-
sona-AuBendienstmitarbeiter den Shops
das passende Ristzeug fir das perfekte
Verkaufsgesprach an die Hand - und das
individuell und personlich.

Service: Telefonischer Support

Tritt ein Schadensfall ein, ist der as-
sona-Kundendienst  ein  verlasslicher
Ansprechpartner. Kommt ein Kunde mit
seinem defekten Gerat in den Laden,
gibt der Handler ganz einfach per Telefon
den Schaden durch. Schnell und unkom-
pliziert ist so alles fiir die Reparatur oder
den Ersatz in die Wege geleitet. Somit
unterstitzt assona nicht nur mit starken
Werbematerialien, sondern hilft Handlern
und Kunden auch am Telefon und vor Ort.
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Bilder: eBay

Der Gaming-Markt boomt Bei eBay lag das Wachstum 2017 sogar im hohen zweistelligen Bereich

Mit eBay von Branchentrends profitieren

Die Gaming-Nation Deutschland

Gaming ist auf dem Vormarsch und wird auch fiir die Elektronik-
Branche ein immer bedeutenderes Wachstumssegment. Die
Marktforscher von Newzoo fanden fiir 2017 heraus, dass in
Deutschland mittlerweile fast die Halfte der Bevolkerung am PC,
der Konsole oder auf dem Smartphone spielt. Damit ist der deut-
sche Gaming-Markt mit einem Umsatz von rund 3,4 Milliarden
Euro im vergangenen Jahr der viertgrof3te Spielemarkt der Welt

Die Zahlen zeigen, dass sich Gaming
als Hobby mittlerweile durch alle
Altersgruppen und Gesellschaftsschich-
ten zieht. Der wachsende Trend zu E-Sport
sowie technologische Entwicklungen in
den Bereichen Virtual Reality und Kiinst-
liche Intelligenz treiben den ohnehin
schon boomenden Markt fiir Videospiele
auf das nachste Level — auch bei eBay.

Gezielte Produktvermarktung fiir
das optimale Gaming-Erlebnis

Der Online-Marktplatz ist eine der ersten
Anlaufstellen fir die technikaffine, meist
mannliche Zielgruppe auf der Suche nach
den neuesten Games und Gadgets. Alle 17
Sekunden suchten eBay-Nutzer allein im
letzten Jahr nach der Playstation 4, die da-
mit die meistgesuchte Konsole 2017 war.
Alle 11 Sekunden wird bei eBay ein Vi-
deo-Spiel gekauft und alle 58 Sekunden
eine Konsole. Insgesamt zeigt die Ga-
ming-Kategorie bei eBay im Vergleich zum
Vorjahr ein Wachstum im hohen zweistel-
ligen Bereich, Tendenz weiter steigend.
Gerade jetzt zu den im Herbst anstehen-
den Messe-Highlights IFA und Gamescom
werden sich Nachfrage und Absatz tber
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Die eBay Gaming-Welt spricht die Zielgruppe
direkt an, Marken konnen sich hier positionieren

den Online-Marktplatz noch einmal stark
erhéhen. Anlasslich der bevorstehenden
Messen unterstiitzt eBay Hersteller und
Handler dabei, die neuen Branchentrends
und den glinstigen Absatzmoment ge-
winnbringend fir sich zu nutzen und mit
gezielten Promotion-Aktionen die rich-

tigen Kaufergruppen anzusprechen. Mit
dem Gaming Hub (ebay.de/rpp/gaming)
unddem SmartHome Center (ebay.de/rpp/
smart-home) bilndelt der Online-Markt-
platz nutzerfreundlich Trendprodukte und
Informationen in zentralen Produktwelten
und garantiert damit, dass die 17 Millio-
nen aktiven Kaufer in Deutschland die
gesuchten Neuheiten leicht finden kon-
nen. Marken und Handler kénnen ihre
Trend-Angebote in den reichweitenstar-
ken Produktwelten optimal prasentieren
und profitieren zudem von zahlreichen
weiteren Tools, Services und Aktionen, die
ihnen eBay als Vertriebspartner bietet.

Marken wie Asus, Medion, MSI, be
quiet! oder Sony nutzen eBay bereits als
zusatzlichen Verkaufskanal und bieten
auf dem Marktplatz nicht nur Gaming-
Begeisterten ein umfangreiches Produkt-
angebot, das von Spielkonsolen und
Monitoren bis hin zu Gaming-PCs, Note-
books, Netbooks und Gaming-Zubehor
reicht. Die Gamescom werden sie vor al-
lem dazu nutzen, die aktuell angesagten
Hardware-Trends vorzustellen.

ThomasPannenbecker, Country Head
Open Platform von Asus in Deutschland,
erklart: »Auf der diesjghrigen Gamescom
zeigen wir, wie sich mit der richtigen Kom-
bination aus neuester Gaming-Hardware
und kommenden Top-Spielen das op-
timale Gaming-Erlebnis erreichen lasst.
An unserem Asus Republic of Gamers
(ROG)-Stand werden wir die aktuellen Ga-
ming-Produkte wie den Gaming-Monitor
ROG PG65 mit 65 Zoll, 4K-Auflésung und
G-Sync HDR zeigen und erstmals in Europa
das brandneue ROG Phone prasentieren.
Zudem bieten wir unseren Besuchern die
exklusive Moglichkeit, ein neues Spiel
noch vor offiziellem Launch auszuprobie-
ren. Bei der Online-Vermarktung setzen
wir erneut auf die erfolgreiche Zusam-
menarbeit mit eBay, um sicherzustellen,
dass Gamer die richtigen Produkte fur
ihre Anspriiche finden. eBay bietet uns
hier eine reichweitenstarke Plattform und
einen zusdtzlichen Vertriebskanal, Uber
den wir unser Sortiment gezielt verkaufen
und so genau die richtige Zielgruppe er-
reichen kdnnen.«

Auch anldsslich der IFA wird eBay
Handler und Marken auf dem Online-
Marktplatz mit einer reichweitenstarken
Promotion-Aktion dabei unterstitzen,
Gaming-Begeisterte und Messebesucher
fur ihre Angebote zu gewinnen. Ein High-
light abseits des Messetreibens wird es
auch in diesem Jahr wieder geben, wenn
eBay Marken und Handler zur alljdhrlichen
Rooftop Party ladt. Interessierte kbnnen
sich unter folgender Adresse fiir eine Teil-
nahme registrieren: sellerevents.de.

Marken und Héndler, die on- und off-
line mit gelungenen Marketingaktionen
zu den wichtigen Verkaufsmomenten
punkten, profitieren nicht nur von einer
kurzfristigen Absatzsteigerung. Sie schaf-
fen es, die Zielgruppe auch abseits der
Messen langfristig fiir ihre Marke und ihre
Produktneuheiten zu begeistern.



Handler sollten Facebook als Chance begreifen

In 10 Schritten zum
Unternehmensprofil

Eine Unternehmensseite auf Facebook kann fiir
Elektrohandler zum Umsatzboost werden.
So legen Handler den Grundstein fiir den Erfolg

DaS Social Media ein

wichtiger Bestand-
teil fir Beratung, Werbung
und Vertrieb im Elektrofach-
handel sein kann, wissen Sie
langst. Doch wie soll das kon-
kret funktionieren? Gehen wir
es gemeinsam an, mit dem
Start einer eigenen Unterneh-
mensseite auf Facebook. In
zehn Schritten haben Sie den
Anfang gemacht.

Gehen Sie auf die Face-
« book-Startseite und wah-
len Sie unter der Regist-
rierungsmaske den  Punkt
»Erstelle eine Seite« und fol-
gen Sie den Anweisungen.
Daflir benétigen Sie eine Mail-
adresse und vergeben ein
Passwort fir den Zugang zu
Ihrem Unternehmensprofil.

Jetzt sind Sie bereit, lhr

« Profil anzulegen. Einige
Informationen dirfen nicht
fehlen: Dazu gehoren Ad-
resse, Telefonnummern und
Mailadressen fir den Kon-
takt, Offnungszeiten und ganz
wichtig, ein Impressum.

Das Internet ist eine gro-
« Be Spielwiese, voll mit
Bildern, Slideshows und Vi-
deos. Nutzen Sie das fiir sich
und Uberlegen Sie sich ein
einzigartiges Motiv fir Ihr
Unternehmensprofil.  Profes-
sionell wirkt das, wenn Sie
dieses mit lhrem Hintergrund-
bild kreativ verbinden.

Bilder koénnen Sie auch

« darlber hinaus fiir sich
nutzen. Es lohnt Alben anzu-
legen, mit denen Sie lhr Team,
das Geschéft, aber auch lhre
personlichen Kompe-
tenzen vorstellen.
Sie veranstalten
Schulungen,Fes-
te und andere
Events?  Sehr
gut, lassen Sie
einen der Mit-
arbeiter mit der
Kamera Videos

und Bilder machen und stellen
Sie diese auf lhre Seite. Zeigen
Sie mit Bildern, wof(ir Sie als re-
gionaler Experte stehen.

Schreiben Sie Posts, kei-

« ne Romane. Denn auf
dem Smartphone wollen Sie ja
selbst keine epischen Texte le-
sen. Gehen Sie auf Fragen und
Kritik ein, kommentieren Sie,
denn Facebook ist eine Com-
munity, keine One-Man-Show.

Animieren Sie lhre

« Besucher zu Fotowettbe-

werben, stellen Sie Fragen zu

Technik und lernen Sie so lhre
Community besser kennen.

Netzwerke beginnen im

« Alltag, nicht im Netz. Ver-

netzen Sie also Geschaft mit

Facebook, weisen Sie auf lhre

Seite hin und weisen Sie auf
die Beratung im Laden hin.

Ganz wichtig, erstellen Sie

« einen Posting-Plan. Darin
legen Sie fest, wer wann und

wie regelmaBig die Seite be-
treut. Dann gilt: Dran bleiben.

Nutzen Sie die Face-

« book-Statistiken, um

einen Uberblick zu lhrer Seite

zu bekommen. Aber machen

Sie keinen Zahlenfetisch dar-

aus. Letztlich dient der Kanal
Ihrer Imagepflege.

1 Es heilt Netzwerk, also

« nutzen Sie das fir sich.
Werden Sie Teil von lokalen
Gruppen und diskutieren Sie
mit. Denken Sie Uber Gewerke
hinweg und nicht zuletzt: Ha-
ben Sie Spall am Gesprach mit
Menschen, dann konnen Sie
auch online beraten und wer-

ben so fir Ihr Geschaft!

Herzlichst, Ihr

Sebastian Schmidt,
Redakteur
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Ende Mai konnte dank Wertgarantie-Spenden ein neuer Youth-Truck fiir Uganda eingeweiht werden

Spezialversicherungen im Handel

Wertgarantie: Riickblick, Ausblick
und soziales Engagement

Das Jahr 2018 ist fiir Wertgarantie ein ganz besonderes. Schon
seit Beginn des Jahres landet der Hannoveraner Spezialversiche-
rer einen Volltreffer nach dem nachsten und hat zudem mit sei-
nem 55-jahrigen Bestehen auch einen Grund zum Feiern

Passend zum Jubildum star-

tete das Unter-
nehmen unter anderem seine
Wertgarantie-Akademie, auf die wir
einen ersten Rickblick werfen, und bau-
te sein soziales Engagement aus. Dazu
stehen noch Veranstaltungen fiir WIR-
VIPS und Jubildumsaktionen fir die Ak-
tivpartner, wie das historische »60er Jahre
Quiz«, vor der Tir. Hier haben Aktivpartner
im August die Chance, tolle Preise abzu-
rdumen, wenn sie Fragen zu Wertgarantie
und den 1960er Jahren beantworten.

Wertgarantie Akademie:
Ein erster Riickblick

Im April startete Wertgarantie die Aka-
demie mit dem Ziel, den Partnern eine
moderne und jederzeit erreichbare Wis-
sens- und Lernplattform rund um die
Wertgarantie-Produktwelt  zur  Verfu-
gung zu stellen. Zudem sollten so die
Schulungs- und TrainingsmalBnahmen
intensiviert sowie regelmaBige Folge-
schulungen bei Aktualisierung oder
Erweiterung der Schulungsmodule besser
vermarktet werden.

Nach knapp drei Monaten blickt Wert-
garantie Vertriebsleiter Thilo Droge
positiv auf den Start der Akademie zurtick:
»Die Wertgarantie Akademie ist schon
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jetzt ein voller Erfolg. In den ersten Mo-
naten haben sich schon mehr als 2.500
Aktivpartner dort angemeldet. Vor allem
das positive Feedback zeigt uns, dass wir
sehr viel richtig gemacht haben.«

Die Akademie bietet die Mdglichkeit,
multimediale Lernmethoden innerhalb
der Online-Schulungen zu nutzen. Partner
haben die Chance, sich jederzeit und an
jedem Ort iber die Wertgarantie Produk-
te, Leistungen und Abwicklungsprozesse
zu informieren und die eigenen Kenntnis-
se zu trainieren. Und Wertgarantie arbeitet
weiter an seiner Schulungsplattform. Sie
wird stetig ausgebaut und sowohl inhalt-
lich als auch optisch sollen sukzessive
Anpassungen folgen.

52er Chancen-Treff 2018
und 365er Profi-Treff 2019

Am 10. und 11. November findet in Frank-
furt am Main der 52er Chancen-Treff
statt, fUr alle Wertgarantie Fachhdndler,
die den WIR-VIP-Status erreicht haben.
Als Tagungs-Location wurde das Hotel

Westin Grand Frankfurt gewdhlt. Neben
einem interessanten Vortragsprogramm
mit Keynote Speaker und modularen
Workshops wird es auch eine attraktive
Abendveranstaltung in der Kameha Sui-
te geben. Auch fiir den Sonntag halt das
Veranstaltungsteam mit einem speziel-
len Stadtrundgang durch Frankfurt ein
weiteres Programm-Highlight parat. Die
Einladungen werden in den kommenden
Wochen verschickt.

Und nachdem erst Anfang Juni der
365er Profi-Treff in Lissabon stattfand,
steht auch schon das Ziel fir 2019 fest.
Dann geht es vom 24. bis 26. Mai mit
Wertgarantie nach Marseille ins exklu-
sive 5-Sterne-Hotel InterContinental Hotel
Dieu. Auch in der zweitgroBten Stadt
Frankreichs wartet ein spannendes Pro-
gramm auf die Teilnehmer.

Youth Truck: Wertgarantie baut
soziales Engagement aus

Wertgarantie setzt sich auch 2018 zu-
sammen mit der Deutschen Stiftung
Weltbevélkerung (DSW) fir Jugendliche
in Ostafrika ein. Nachdem das bisheri-
ge Jugendaufklarungsmobil der Stiftung
Ende 2017 das Ende seiner Lebensdauer
erreicht hatte, folgte Wertgarantie der Bit-
te der DSW um Spenden, sodass ein neues
Fahrzeug fiir den Einsatz als Youth Truck
angeschafft und nun endlich Ende Mai
2018 eingeweiht werden konnte.

Der Youth Truck ist an rund 100 Ta-
gen im Jahr in entlegenen Regionen von
Uganda unterwegs, um Aufklarungs-
arbeit zu leisten — auch mithilfe der sich an
Bord befindenden Unterhaltungselektro-
nik. »Rund 30.000 Jugendliche in Uganda
wurden allein 2017 durch den Einsatz nur
eines Youth Trucks mit Informationen zu
Gesundheitsvorsorge, Sexualitat und Ver-
hitung erreicht. Dieser gro3e Erfolg hat
uns angespornt, uns fiir den dauerhaften
Einsatz des Trucks und der damit verbun-
denen Aufklarungsarbeit zu engagieren
und 30.000 Euro dafiir bereit zu stelleng,
sagt Wertgarantie-Vorstandsvorsitzender
Thomas Schroder. Seit nun mehr als 14
Jahren fordert Wertgarantie das Engage-
ment der DSW und das langjahrige Projekt
»Youth-to-Youth.

Aufmerksamkeitsstark »Volltreffer«-Kampagne



GfK-Tagung 2018

Algorithmen, Trading-Up und die
Macht der Verbraucher im Handel

Zahlreiche Interessierte folgten auch in diesem Jahr der Einladung
der GfK zur Tagung 2018. Starke Impulse zu den drangenden
Trendthemen des Marktes regten zu intensiven Diskussionen an

Au der GfK-Tagung 2018 gaben die
Referenten aus Marktforschung
und Marketing einen Ausblick auf ak-
tuelle Trends der Markte. Daten spielen
dabei eine wesentliche Rolle, denn sie sind
das neue Gold. Prof. Dr. med. Christiane
Woopen von der Universitat Koln zog
diesen Vergleich, um den Wert von Daten
im digitalen Zeitalter zu zeigen. lhr Nut-
zen: Sie versprechen wirkungsvollere Wer-
bung, attraktive Produkte und effiziente
Verhaltenssteuerung. Woopens Kritik: Wie
lasst sich Selbstbestimmung ausuben,
wenn Algorithmen machtiger werden?

Auch der Preis war Thema in Nirn-
berg. Denn Deutschland ist das Land der
Schndppchenjager. Nirgends in Europa
sind die Verbraucherpreise so niedrig wie
hier. »Wenn die Anforderungen der Kon-
sumenten an die Produkte erfullt werden,
herrschen aktuell optimale Ausgangs-
bedingungen fir Trading-Up bei Fast-
Moving-Consumer-Goods, erkldrte Ingo
Stapf, Commercial Director Germany im
Bereich GfK Consumer Panels.

Das trifft auch auf den TV-Markt zu. Im
Jahr 2018 werden in Deutschland voraus-
sichtlich 7,1 Millionen TV-Geréate verkauft.
Jiirgen Boyny von der GfK SE erwartet,
dass zum Jahreswechsel in jedem sechs-
ten Haushalt ein neues Gerét stehen wird.
Immer wichtiger wird der Zugriff Uber
das Internet auf neue Inhalte und zeit-
versetztes Fernsehen. Lineares Fernsehen
dominiert aber weiterhin die TV-Nutzung,
auch in jlingeren Zielgruppen.

STRONG

»Die Mediennutzung hat sich in den letz-
ten 30 Jahren seit den Anfingen des
Privatfernsehens rasant verdnderts, re-
simierte Carine Lea Chardon von der
Deutschen TV-Plattform e.V. Die zeit- und
ortsunabhdngige Mediennutzung hat sich
etabliert, Plattformen Gbernehmen wich-
tige Funktionen beim Medienzugang.
Die Verbraucher haben mehr Wahlmdog-
lichkeiten denn je. Im Wettbewerb mit
etablierten Rundfunkanbietern werden
die Video-on-Demand-Anbieter zu Pro-
duktionshausern. »Heute steht eine
enorme Medienvielfalt zur Verfligungg,
so Carine Lea Chardon. »Die Bildqualitat
steigert sich dank ultrahochauflésender
Technologien stetig. Der Einsatz kiinstli-
cher Intelligenz wird die Mediennutzung
noch angenehmer machen.«

In Bezug auf die Elektromobilitdt wird
der Kunde groBBe Macht auf die Hersteller
ausliben, war sich Prof. Dr. Ing. Markus
Lienkamp von der TU Miinchen sicher.
»Spatestens2025werdenElektrofahrzeuge
billiger sein als von Verbrennungsmoto-
ren betriebene Fahrzeuge. Zudem drohen
Fahrverbote. Wer wird dann noch diealte«
Technologie kaufen?, fragte Lienkamp. Er
prognostizierte ab 2020 eine Kaufzurick-
haltung, solange die Automobilindustrie
weder ausreichend Elektrofahrzeuge lie-
fern kann noch geniligend Ladestationen
existieren. »Der Kunde wird es entschei-
den und das neue Produkt haben wollen.
Wenn der Markt den Bedarf nicht decken
kann, wird der Kunde warten.«

IFA: Plug-INspiration fiir 2024

=3 Der IFA+ Summit 2018 unter dem
Motto »Plug-INspiration 2024« ist am
2. und 3. September eine neue Aus-
tausch-Plattform der IFA fur Trends der
kommenden Jahre. In den vier Themen-
ClusternIntelligence 2024, Society 2024,
Interaction 2024 und Experience 2024
geht es um Herausforderungen der
Zukunft. Fihrende Kopfe des digitalen
Zeitalters bieten auf dem IFA-Messege-
lande im Grand Theater in Halle 26b
vertiefende Workshops und Raum fir
Diskussionen mit den Gasten — und die
Gelegenheit fiir jeden Teilnehmer, sein
weltweites Netzwerk auszubauen.

Der IFA+ Summit gilt seit 2014 als
Think Tank der IFA und wird von der gfu
und Messe Berlin veranstaltet. 2017 ver-
zeichnete er mehr als 500 Teilnehmer
aus 32 Landern sowie liber 50 Speaker.
Der zweitdgige IFA+ Summit ist Teil des
Innovationsforums IFA Next.

Erste bestditigte Sprecher: Garry
Kasparov, Ex-Schachweltmeister und
weltberiihmt fir seine Duelle gegen
den IBM-Computer Deep Blue, wird
seine Einschatzung zu den Herausfor-
derungen und Chancen kinstlicher
Intelligenz mit den Gasten des IFA+
Summits teilen. Uma Subramanian,
CEO des Airbus-Unternehmens Voom,
spricht zu neuen Madglichkeiten der
urbanen Mobilitat mit Helikoptern »on
demand«. Jens Lambrecht, Griinder
des Berliner Startups Gestalt Robotics
und Junior Professor fir Elektrotechnik
und Informatik an der TU Berlin, refe-
riert zur Humanisierung von Robotern.
Weitere vortragende Tech-Experten
werden in Kiirze bekanntgegeben.

SICHERN SIE SICH JETZT
MEHR UMSATZ UND MARGE

Mit der DVB-T2 CASH-BACK AKTION:

€ 10,- Sofort-Rabatt fiir lhren Kunden
€ 8,- zusatzliche Provision fiir Sie

WIE? Durch den Verkauf eines freenet TV Receivers
der Marken STRONG, THOMSON, PHILIPS oder
SKYWORTH zusammen mit einer freenet TV

12 Monats-Guthabenkarte.

Weitere Informationen finden Sie unter: https:/freenettv-cashback.strong.tv

www.thomsonstb.net | www.philips.com

www.strong.tv |




expert blickt positiv auf das
vergangene Geschaftsjahr

-) Die expert-Gruppe konnte auch
in ihrem 56. Geschaftsjahr an die posi-
tive Entwicklung der vergangenen
Jahre ankniipfen und prasentierte im
Rahmen ihrer Bilanzpressekonferenz
ein Umsatzplus von 1,3 Prozent. Damit
stieg der Innenumsatz zu Industrieab-
gabepreisen ohne Mehrwertsteuer auf
2,15 Milliarden Euro.

Das gute Ergebnis des abgelaufenen
Geschéftsjahres fuhrt Jochen Ludwig,
Vorstandsvorsitzender der expert SE,
auf die professionelle Aufstellung
der Gesellschafter zurilick: »Die Stdrke
unserer Fachhandler
liegt in der hohen
Beratungs- und Ser-
vicequalitat, die sie
tagtaglich auf der
Flache unter Beweis
stellen. Hinzu kommt,
dass die im Rahmen
unserer  Digitalisie-
rungsstrategie vorge-
stellten Mal3nahmen
konsequent umge-
setzt wurden. Darauf
ruhen wir uns aber nicht aus — im neuen
Geschéftsjahr werden wir im E-Com-
merce den Abstand zu den grof3en
Online-Wettbewerbern verkleinern und
in der digitalen Welt prdsenter sein.«

Bild: expert

Jochen Ludwig

Aufgrund der guten Absatzleistung
fiel auch die Gesamtausschiittung an
die expert-Gesellschafter erneut ho-
her aus und stieg auf nunmehr 203,9
Millionen Euro. Das entspricht 11,7
Prozent des jahresbonuspflichtigen
Umsatzes. Auf der diesjahrigen Haupt-
versammlung wird den expert-Gesell-
schaftern eine Dividende von 235,50
Euro pro Aktie vorgeschlagen. Darliber
hinaus konnte die Eigenkapitalquo-
te auf nunmehr 37 Prozent gesteigert
werden.

Die Digitalisierung stellt den statio-
naren Fachhandel weiter vor groBe
Herausforderungen. Deshalb baut die
expert-Gruppe ihr Engagement online
auch weiter aus. »Unser Ziel ist es, die
Starke des stationdren Fachhandels,
das Know-how und Engagement unse-
rer Handler, mit der Onlinewelt zu
verbinden. Dabei sind drei Punkte fir
uns von groter Bedeutung: absolu-
te Kundenfokussierung, konsequente
Mitarbeiterqualifizierung sowie Konti-
nuitat bei unseren exzellent gefiihrten
und regional verwurzelten Standorten.
In all diese Bereiche werden wir auch
im neuen Geschéftsjahr weiter inves-
tiereng, erldutert Jochen Ludwig. Den
Kernpunkt bildet hierbei die klare
Orientierung an den Winschen und
Bedurfnissen der Kunden.
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Euronics Trendmonitor 2018

Euronics analysiert Kaufverhalten

Auf der Euronics Summer Convention prasentierte Vorstandsspre-
cher Benedict Kober neueste Erkenntnisse aus der hauseigenen
Trendbefragung. Fazit: Online und stationdr wachsen zusammen

Fur den Einkauf von Elektrogerdten
nutzen Konsumenten verschie-
dene Bezugsquellen, das fand Euronics
kirzlich heraus. Die Kunden werden auch
in Zukunft nach Preis, Gelegenheit und
Praferenz an unterschiedlichen Orten
einkaufen, ganz gleich, ob Uber Zeitungs-
inserat oder Webshop. Im Durchschnitt

kaufen 49,8 Prozent der Deutschen im
stationaren Handel. 32,9 Prozent infor-
mieren sich zuvor online. Das passt zur
Cross-Channel-Strategie von  Euronics.
»Die Verzahnung von online und offline
bietet unseren Kunden die Mdglichkeit,
uns auf allen Kandlen anzusprechen und
sich beraten zu lassen, so Benedict Kober.



DANKE FUR UBER 20 JAHRE
FAIRE UND SERIOSE
BERICHTERSTATTUNG!

Lieber Lutz Rossmeisl,

Sie haben in den zurUckliegenden zwei Jahrzehnten die Entwicklung unserer
Unternehmungsgruppe aufmerksam begleitet. Dabei haben wir Sie als einen
profunden Kenner der Branche und einen ausgewogenen Meinungsbildner
kennen und schatzen gelernt. Mit Ihrer Mischung aus Sachverstand und
persoénlichem Engagement sind Sie fur uns ein fester Anker in der manchmal
stirmischen CE-Branche.

Zu lhrem 60. Geburtstag senden wir Innen herzliche Glickwtnsche aus der
expert-Zentrale und richten Uberdies nicht minder herzliche GrtiBe unseres
im Ruhestand befindlichen Kollegen Volker Mdller aus.

lhr Vorstand der expert SE



HD+ Aktivitaten im Handel

Vorteile von HD+: »Mehr Marge,
mehr Frequenz, neue Impulse«

Neue Kampagne, breiter POS-Support, attraktiver UHD-Content:
Timo Schneckenburger, Geschaftsfiihrer Marketing und Vertrieb
der HD Plus GmbH, verdeutlicht im CE-Markt Interview, dass HD+
ein fairer und verlasslicher Partner fiir den Fachhandel ist

CE-Markt: Herr Schneckenburger, seit Mitte
Juni lauft Ihre neue Imagekampagne, die
mit ungewodhnlichen Motiven und witzi-
gen Aussagen auch am POS fiir HD+ wirbt.
Gibt es schon erste Hinweise, wie sich die
Kampagne auf den Abverkauf auswirkt?
Timo Schneckenburger: Die ersten Reak-
tionen der Handler sind sehr positiv, wie
etwa unlangst bei der Euronics Summer
Convention. Die Handler finden die Idee
klasse, ein TV-Produkt einmal ganz anders
zu inszenieren. Receiver und Fernseher
stehen geniigend im Laden, die braucht
es nicht noch als Motiv auf Werbemit-
teln am POS. So kurz nach dem Start der
Kampagne ldsst sich die Wirkung auf den
Abverkauf aber noch nicht serits
einschatzen. AuBerdem startet unsere TV-
Kampagne mit drei unterschiedlichen
Spots erst im August.

HD+ Kampagne ab August auch mit TV-Spots

(E: Die Kampagne entstand auch unter
dem Eindruck eines verscharften Wettbe-
werbs mit neuen Anbietern wie Diveo und
freenet TV via Satellit. Wie sehen Sie HD+
in diesem Umfeld aufgestellt?

Schneckenburger: Die Antwort hat uns der
Handel schon gegeben. Wir haben vor
Kurzem lber 700 Handler in ganz Deutsch-
land zur neuen Wettbewerbssituation
befragt. Flir 9 von 10 Befragten bietet HD+
das beste Gesamtpaket fir Endkunden,
noch mehr (93 Prozent) sehen in HD+ das
beste Gesamtpaket fir Handler und so-
gar 97 Prozent empfehlen ihren Kunden
bei der Kaufentscheidung HD+. Das sind
eindeutige Ergebnisse. Sie zeigen, dass
wir ein glaubwirdiger und verldsslicher
Partner des Handels sind und ein faires
Modell fahren. Bei uns muss sich kein Kun-
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Timo Schneckenburger
Geschaftsfiihrer
Marketing und Vertrieb
HD Plus GmbH

de registrieren. Wir ermoglichen Handlern
wiederkehrende Umséatze dadurch, dass
Kunden HD+ Verldngerungen oder HD+
Karten im Geschéft kaufen. Generell sind
wir sogar dankbar Uber den neuen Wett-
bewerb. Jetzt bewerben Freenet, Diveo,
Telekom Sat und HD+ mit der vierfachen
Power die Vorziige des HD-Empfangs. In-
sofern freue ich mich Gber die Mitstreiter
und bin mir sicher, dass wir uns als Markt-
fihrer und sympathischer Platzhirsch
behaupten. Im direkten Vergleich stehen
wir einfach sehr gut da.

CE:Ein Alleinstellungsmerkmal von HD+ ist
der attraktive UHD-Content. Welche UHD-
Inhalte gibt es aktuell Giber HD+ zu sehen?
Schneckenburger: Wenn Sie mich das vor
einem Jahr gefragt hatten, ware ich noch
leicht ins Schwitzen gekommen. Es ist
unglaublich, wie sich das in den letzten
Monaten entwickelt hat. Travelxp 4k war
der erste groBe Meilenstein Ende letz-
ten Jahres. Die Reisereportagen sehen in
UHD HDR sensationell aus. Mit der RTL-Se-
rie »Sankt Maik« konnten wir ein absolutes
Highlight in UHD mit HDR auf UHD1 pra-
sentieren. Und seit April ist RTL UHD auf
Sendung und zeigt die komplette Formel-
1-Saison, alle Qualifyings, alle Rennen.
Dazu Live-Show-Highlights wie das Fina-
le von »Deutschland sucht den Superstarx.
Schon bald wird es weitere Highlights
auf RTL UHD geben. Noch im Juli startet
ProSieben mit »Galileo Spezial« ins UHD-
Zeitalter. Und auch mit Eurosport ko-
operieren wir weiter und werden in den
kommenden Wochen die nachsten Sport-
events in UHD zeigen.

CE: Ertragsrechner, EMMA VR-Video, ein
groBBes Vertriebsteam: HD+ tut viel, um
den Handel zu informieren. Dennoch blei-
ben die Verkdufe von HD+ Modulen und
Set Top Boxen besonders im Fachhandel
hinter den Erwartungen zurtick. Warum
wird in anderen Kandlen mehr verkauft?

Was muss der Fachhandel tun, um mehr
HD+ Module und Receiver zu verkaufen?
Schneckenburger: Das groRe Thema ist die
Kundenfrequenz. Wenn keiner mehr in
den Laden kommt, kann ich auch nichts
verkaufen. Nach einer Studie denken 58
Prozent aller deutschen Einzelhandler,
dass die Kundenfrequenz deutlich oder
sogar dramatisch zuriickgehen wird. Und
warum, ist uns allen auch klar. Amazon,
Netflix — und wie sie alle heilen — wollen
alle direkte Kundenbeziehungen. Und kei-
ne Plattformen wie uns oder Handler - es
sei denn, auf ihren eigenen Marktpldtzen.
Da missen wir alle konsequent gegen-
steuern, indem wir Mehrwerte schaffen.
Mit neuen und spannenden Themen
wie UHD, und das am besten mit Exklu-
sivitdt. RTL UHD, Travelxp 4k und UHD1
gibt es nur bei HD+. Das ist ein relevan-
tes Verkaufsargument. Mittlerweile sind
Uber die Hélfte der verkauften Fernseher
UHD-Gerdte. Wenn dort nicht mindestens
ein HD-Signal ankommt, ist so eine grof3e
Bildschirmflache eine Zumutung fiir die
Augen. Also: HD+ mit verkaufen.

(E: Ganz allgemein: Welche Vorteile hat ein
Fachhandler mit dem Verkauf von HD+?
Schneckenburger: Mehr Marge, mehr Fre-
quenz, neue Impulse. Zufriedene Kunden,
die immer wieder kommen, sind fir den
Handel elementar. 75 Prozent der Be-
fragten in unserem Handlerradar halten
es dann auch fiir »sehr wichtig«, dass der
Kunde zur Verldngerung ins Geschaft zu-
rickkommt. Genau das ist unser Ansatz,
diesen Weg gehen wir seit Jahren gemein-
sam mit den Handlern. Beim Thema UHD
treffen wir auch den Nerv. Drei Viertel der
Handler halten ein UHD-Angebot - wie es
eben nur HD+ hat - als Verkaufsargument
fur »wichtig« bzw. »sehr wichtig«. Unterm
Strich ist HD+ also sicher nicht der schlech-
teste Partner fir die Vermarktung von HD
und UHD.

HD+ iiberzeugt im Vergleichstest

=3 Nicht  mehr
Alleinanbieter, da-
fur  Erster: HD+
konnte zuletzt in
gleich zwei Ver-
gleichstests  Uber-
zeugen, in denen

die drei Anbieter, die private HD-
Sender Uber Satellit verschlisseln,
getestet und verglichen wurden. Im
Fachmagazin video (Ausgabe 7/2018)
wurde HD+ Testsieger. Als einziger
Anbieter punktet HD+ sowohl in der
Gesamtbewertung als auch beim
Preis-Leistungsverhdltnis mit einem
»sehr gut«. In Satvision (Ausgabe
7/2018) wurde HD+ zum Preis-Leis-
tungs-Sieger. Hervorgehoben wur-
den die grofle Gerdteauswahl, die
drei UHD-Angebote sowie das Zu-
satzangebot mit dem Sportsender
Eurosport 2 HD Xtra.




Soundbars aktiv prasentieren

Hochwertiges Audio muss am
Point of Sales gehort werden

In einem weiteren Teil des Verkaufsleitfadens von AF Electronics
geht es diesmal um die richtige Prasentation von Soundbars und
anderen Audio-Geraten im stationaren Einzelhandel

De stationdre Handel muss attraktiv
sein, um in Zeiten des Onlinehan-
dels dem Kunden einen Mehrwert zu bie-
ten. Neben sofortiger Verfligbarkeit und
qualifizierter Beratung machtdas Einkaufs-
erlebnis den Unterschied. AF Electronics
hat von der kundenorientierten Beleuch-
tungssteuerung  Uber  zeitgesteuerte
Stromversorgung bis zu automatischen
Quellen und zugehdrigen Umschalt-
oder Verteilsystemen fir alle Bereiche der
Unterhaltungselektronik eine aktive Pra-
sentationsldsung im Angebot.
»Vergleichsmoglichkeiten  zwischen
Produkten mit demselben Bild oder Ton
helfen dem Kaufer bei der Kaufentschei-
dung und fihren haufig zu einem héheren
Durchschnittsbon«, sagt AF-Geschafts-
fuhrer Andreas Fleige. »Automatisierte
Vorfihrungen, die der Kunde selber ausl6-
sen kann, fiihren zu langerer Verweildauer
und groBerer Zufriedenheit, falls man mal

Andreas Fleige
Geschaftsfiihrer
AF Electronics

auf einen Verkaufer warten muss.« Alle
Techniken sind in kleinen Schritten skalier-
bar und passen auf die kundenspezifische
Prasentation:

® Aktiv- und Bluetooth-Lautsprecher
kénnen per Signalverteilung oder Um-
schaltung vorfiihrbereit gemacht werden.
Hier kommt eine automatische Quelle zum
Einsatz, damit der Kunde das Gerat sei-
ner Wahl hoéren kann. Zudem kann er sich

meisl wird 60:
Lutz oSS Herzlichen Gliickwunsch!

Die telering Marketing GmbH mit ihrem Geschaftsfiihrer Franz Schnur
und 2.200 qualitdtshegeisterten 1Q-Fachhandlern gratuliert Lutz Rossmeisl,
dem Herausgeber von CE-Markt und CE-Markt-electro, zu seinem 60. Geburtstag.

Wir wiinschen ihm weiterhin viel Freude und Erfolg

Vorfiihrbereite Soundbars am POS, hier bei expert

»seine« Musik aus verschiedenen Genres
aussuchen oder sein Smartphone anste-
cken, um seine eigene Musik zu horen.

® Im HiFi-/Surround-Studio kénnen Kon-
figurationen bis 7.1 oder Dolby Atmos als
Matrixumschaltung realisiert werden. Die
Umschaltung erfolgt Uber Tasten an den
Geraten, Tablet oder Zentraltastatur. Auch
hier kénnen automatische Quellen be-
stimmte Inhalte vorspielen. Interessant ist
die Reaktion der Kunden auf den 3D-Ef-
fekt von Dolby Atmos: ein suchender Blick
nach oben.

® Soundbars konnen Uber LWL-Verteiler
(Lichtwellenleiter) oder Dolby-Atmos-fa-
hige HDMlI-Verteiler vorgefiihrt werden.
Hervorzuheben ist die Umschaltung mit
Tastern an der Soundbar, da diese Uber
Tiefpasssignale am »Einschlafen« ge-
hindert werden und bei der Vorflihrung
sofort spielen. Ebenso ist die automatisier-
te Prasentation moglich.

bei seiner fiir uns so wertvollen Arbeit.

www.telering.de
www.markenprofi.de




LG Bluetooth-Lautsprecher

Robuste Langlaufer
mit Spitzenklang

Miss IFA mit dem
LG Speaker PK7

Die spritzwassergeschuitzten Bluetooth-Lautsprecher PK7, PK5
und PK3 von LG sind soundstarke Begleiter fiir unterwegs und
zuhause. Sie punkten nicht nur durch guten Sound und lange
Ausdauer, sondern bieten auch smarte Sprachsteuerung

Zum Sommer prasentiert LG drei neue

Bluetooth-Speaker der PK-Familie
flir besonders guten tragbaren Sound. Die
Modelle PK3, PK5 und PK7 lberzeugen
durch langes Durchhaltevermégen der
Akkus (mehr als 20 Stunden Musikwieder-
gabe ohne Nachladen beim PK7) sowie
Robustheit und Spritzwasserschutz.

Die Lautsprecher sind eines der ersten
Ergebnisse der Anfang des Jahres bekannt
gegebenen Kooperation zwischen LG und
dem britischen High-End-Spezialisten
Meridian, die viel Erfahrung mit digitaler
Signalverarbeitung, Psychoakustik und
der Vermeidung von unerwiinschten Ge-
hauseresonanzen hat. Das Know-how der
Briten floss an verschiedenen Stellen der
Entwicklung mit ein: Von der Auswahl und
Anordnung der Komponenten bis hin zu
Materialempfehlungen, um um Beispiel
Verzerrungen zu minimieren und brillan-
tere Mitteltonwiedergabe zu erzielen.

Auch auf kraftigen Bass-Sound wurde
Wert gelegt: Alle drei Modelle verfiigen an
beiden Stirnseiten Uber passive Bassmem-
branen, die den Schalldruck im niedrigen
Frequenzbereich erhéhen. Zusatzlich kann
der Bass per Tastendruck durch die Enhan-
ced-Bass-Funktion verstarkt werden. Fur
kristallklare Wiedergabe von Stimmen so-
wie Gesang sorgt bei den Modellen PK7
und PK5 die ebenfalls per Tastendruck
aktivierbare Clear-Vocal-Funktion. Das
Top-Modell PK7 ist als Zwei-Wege-Laut-
sprecher konzipiert und entsprechend
mit zwei Hochtdnern ausgestattet, so dass
auch hohe Frequenzen sauber und verzer-
rungsfrei wiedergegeben werden.

Wenn gewiinscht, kdnnen zwei (glei-
che) PK-Lautsprecher kombiniert werden.
Sie treten dann als Stereo-Speaker mit
kraftvoller Leistung auf — eine PK7-Kom-
bi beispielsweise bringt es im Netzbetrieb
auf satte 80 Watt Musikleistung.

Die PK Serie im Uberblick

PK3

Mit Meridian Soundtechnologie
Passive Bassmembranen (beidseitig)
Extended Bass

12 Stunden mit einer Akkuladung*
Schutz gegen Wasser: IPX7
Sprachsteuerung/Voice Command

*bei 50 Prozent Maximal-Lautstarke

Um mehr Party-Stimmung oder ange-
nehmes Ambiente zu erzeugen, setzen
die zwei groflen Speaker auflerdem auf
Licht, das durch in der Geratefront integ-
rierte farbige LEDs erzeugt wird. Dieses
Stimmungslicht (Multicolor Lighting) ist
bei den Modellen PK5 und PK7 an Bord;
beim PK7 kénnen auf Wunsch auch
weitere Lichtmodi (Mood Lighting) zum
Einsatz kommen - beispielsweise ein im
Rhythmus der Musik die Farbe wechseln-
des Licht.

Auch die aktive Nutzungszeit der Laut-
sprecher kann sich sehen lassen: Der PK7
unterhdlt die Zuhdrer mehr als 20 Stun-
den, der PK5 bringt es auf Gber 15 Stunden
und selbst der PK3 als Einsteigermodell
lduft mehr als zehn Stunden lang, ohne
dass der Akku nachgeladen werden muss.
Das Spitzenmodell bietet 40 Watt Musik-
leistung (30 Watt im Batteriebetrieb), der
PK5 20 Watt und der PK3 16 Watt.

Smarte Sprachkommandos
fiir Siri und Google Assistant

Alle drei Speaker sind nicht nur fiir den Be-
trieb zu Hause, sondern auch fur drauf3en
sowie unterwegs geeignet: Das soge-
nannten X-Grip-Designs bei PK5 und PK7
gewdhrleistet einen einfachen Transport
(Grab-N-Go). AuBerdem sind diese bei-
den Modelle spritzwassergeschiitzt nach
Schutzklasse IPX5 (Schutz gegen Strahl-
wasser aus allen Richtungen). Der PK3 ist
mit der Schutzklasse IPX7 sogar gegen
Eindringen von Wasser beim Untertau-
chen in bis zu einem Meter Tiefe (bis zu 30
Minuten) immun.

Zusatzlich zu gutem Sound, langer
Ausdauer und Robustheit warten die
PK-Speaker von LG auch mit smarten Funk-
tionen auf. So haben sie ein eingebautes
Mikrofon, das sich Uber eine Voice-Com-
mand-Taste aktivieren lasst. Es aktiviert
beim per Bluetooth verbundenen iPhone
die Siri-Sprachsteuerung oder Google As-
sistant bei Android-Smartphones. Damit
lassen sich also Sprachabfragen erledigen,
ohne dass das Telefon aus der Tasche ge-
nommen werden muss.

PK5

® Mit Meridian Soundtechnologie

® Passive Bassmembranen (beidseitig)
® High Fidelity Bluetooth

® Extended Bass

® Clear Vocal

® 18 Stunden mit einer Akkuladung*
® Schutz gegen Wasser: IPX5

® Sprachsteuerung/Voice Command
® 20 Watt

PK7

Mit Meridian Soundtechnologie
Doppel-Hochtoner

Passive Bassmembranen (beidseitig)
High Fidelity Bluetooth

Extended Bass

Clear Vocal

Mood Lighting

22 Stunden mit einer Akkuladung*
Schutz gegen Wasser: IPX5
Sprachsteuerung/Voice Command
® 40 Watt (30W bei Akkubetrieb)
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Hama Smart Sound Systems mit Alexa

Sprachsteuerung als
Zweitnutzen verkaufen

Die Smart-Soundbars und Speaker von Hama
stehen seit Uber einem Monat am POS bei Euro-
nics XXL in Ha3furt. Das Besondere: Die Gerate

konnen per Alexa-Sprachbefehl bedient werden.

Geschaftsfuhrer Michael Schlegelmilch berich-

tet Uber seine Erfahrungen im Abverkauf

Fu die Prasenta-

tion der drei
Hama Smart-Audio-
Gerate Sirium 4000,
3000 und 1400
nutzt der Euronics-
Fachmarkt ein 2-Me-
ter-Regal, flankiert
von einem Aufsteller
mit Hama-Zubehor
far Smart-Audio-
Produkte wie WiFi-
Lampen und WiFi-Steckdosen-
Adapter. Generell habe ihn
der Hama-AuBendienst »top
unterstiitzt«, betont Schlegel-
milch, sei es bei technischen
Dingen oder mit POS-Material.

»lch finde die Sirium-Pro-
dukte genial, das ist der rich-
tige Wegg, sagt Schlegelmilch.
»Die Soundbars klingen gut
und kommen bei den End-
kunden auch optisch gut an,
Preis-Leistung passt absolut.
Auch die Bedienung macht
Spall.« Zudem lassen sich die
Soundbars per Kabel und die
Speaker per Bluetooth mit
dem Smartphone verbinden,
um Kunden die Klangqualitdt
zu demonstrieren.

Welche Erfahrungen hat er
mit Alexa gemacht? »Einige
Leute finden Sprachsteuerung
total super. Andere sagen:
Das ist schon, aber brauch ich
nicht. Und wieder anderen
kommt so ein Produkt auf
keinen Fall ins Haus«, erklart

Sirium POS-Prasentation in Halfurt

M. Schlegelmilch

Schlegelmilch. Wich-
tig sei daher, dass
man die Alexa-Mi-
krofone am Gerédt
ausschalten  kann.
Die  Sirium-Sound-
bars haben sogar
eine eigene Fern-
bedienung - ideal
fur Kunden, die kein
Alexa wollen. »Das
ist ein USP«, findet
Schlegelmilch. Entsprechend
gehen seine Mitarbeiter im
Verkaufsgesprach vor: Sie pra-
sentieren Sirium primar als
Soundbar firs TV-Gerdt, mit
tollem Klang und schonem
Design. Erst im Anschluss fuh-
ren sie die Alexa-Funktion vor
— immer mit der Option, Alexa
deaktivieren zu koénnen und
Sprachsteuerung quasi als
Zweitnutzen mitzuverkaufen.

Um die Vorteile von Alexa
aufzuzeigen, muss der Mehr-
wertverdeutlicht werden, etwa
indem die LED-Lampen von
Hama miteinbezogen werden:
»Alexa, mach das Lichtanl«und
schon geht nebenan die Lam-
pe an. »So kann der Kunde auf
den ersten Blick den Nutzen
erkennen«, betont Schlegel-
milch. Grundsatzlich findet er
es sehr wichtig, dass sich der
Handel mit Sprachsteuerung
beschéftigt: »Sprechen ist in-
tuitiv, das kann wirklich jeder
nutzen.«

Lutz, horch!

Hama stellt Multitasking-
System Lutz 6.0 vor

Consumer-Electronics-Spezialist Hama baut
sein Home-Audio-Hardware-Sortiment aus.

Mit dem frankophonen Multitasking-System
»Lutz 6.0« prasentiert Hama nun eine echte

Weltneuheit aus dem Playmobil Valley

N OCh starker als bei den Vorgdnger-Technologien setzt

Lutz 6.0 auf Sprachsteuerung. Egal, welche Frage
zu welcher Uhrzeit, ein kurzes »Lutz, horchl« genligt, um das
System zu aktivieren. Es gibt keinerlei Output-Begrenzung,
da Lutz 6.0 von Geburtan mitallen Daten der Consumer-Elec-
tronics-Welt vorprogrammiert wurde und mehrmals taglich
eine Vielzahl an Updates eingespielt werden.

Hama Geschaftsfiihrer Christoph Thomas und Maximilian
Bartl, Prokurist Hama Vertrieb Fachmarkt/Fachhandel na-
tional, zeigen sich daher zurecht stolz auf diese erfolgreiche
Entwicklung. »Lutz 6.0 ist etwas Einzigartiges, das sich nicht
eben einfach so wiederholen oder toppen ldsst«. Hama Mar-
ketingleiter Stefan Zinsmeister und PR-Chefin Susanne
Uhlschmidt verweisen darauf, mit Lutz 6.0 ein echtes Unikat
vor sich zu haben. »Grundausstattung, USPs aber auch Soft
Skills - Lutz 6.0 ist ein echtes Branchen-Highlightl«




Mit den richtigen Fragen mehr verkaufen:

Diveo macht aus jedem Nein ein Ja

Es gibt Fragen, die stellt man nicht. Zum Beispiel die Frage nach
dem Alter lhrer Kundin. Und dann gibt es Fragen, die wiirde man
als Verkaufer lieber nicht horen. Wenn es um smartes Fernsehen
geht, hat Diveo die richtigen Antworten fur Sie parat

Wie kannich meine Lieblingssendung
wirklich  unkompliziert aufneh-
men? Kann ich das laufende TV-Programm
anhalten? Warum soll ich fur die mo-
bile Nutzung zusdtzlich etwas zahlen?
All diese Fragen konnten Sie in der Ver-
gangenheit vermutlich aus Kundensicht
nicht zufriedenstellend beantworten.
Doch damit ist jetzt Schluss! Diveo bie-
tet eine einfache Losung fiir Kunden und
damit die Antwort auf lhre (Kunden-)Fra-
gen. Die hybride TV-Plattform ist fir alle
Nie-mehr-was-verpassen-Woller, fir alle
Ungewollt-zu-spat-Kommer und fir alle,
die den Familiensegen trotz unterschied-
licher Lieblingssendungen wahren wollen.

Ganz einfach Bediirfnisse wecken

Ein Kunde ist zu hnen ins Geschaft ge-
kommen, er ist auf der Suche nach einem
neuen Fernseher. Dieser neue Fernseher
soll aber mehr bieten als nur gute Bild-
qualitat. Das bietet die Moglichkeit, dem
Kunden zu zeigen, was er fir das per-
fekte TV-Erlebnis braucht. Auch wenn er
das bis jetzt vielleicht noch nicht wusste.
Eine Frage wird zum Tuaroffner: »Wann
haben Sie sich das letzte Mal dariiber ge-
argert, dass Sie lhre Lieblingssendung im
Fernsehen verpasst haben?« Oft kommt
die Antwort wie aus der Pistole geschos-
sen: »Als ich das letzte Mal im Stau stand.«
oder »lch bin unterwegs noch aufgehalten
worden.« Damit haben Sie ein klares Bild
in den Kopf des Kunden gezaubert. »Wie
schon ware es, wenn man nie wieder et-
was verpassen wiirde?«
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Eine Losung anbieten

Weiter im Text bzw. Verkaufsgesprach:
Sie piksen mit einer weiteren Frage ganz
vorsichtig ins Wespennest: »Wann gab
es bei lhnen zuletzt Streit um die Fern-
bedienung? Die Antwort ist klar: Jeden
Mittwoch das gleiche Dilemma. lhr Kunde
mdchte unbedingt die Fullball Champions
League im ZDF anschauen, zeitgleich lauft
aber auch die Lieblingssendung seiner
Frau auf ProSieben. Das bestatigt die An-
nahme, dass bislang in diesem Haushalt
einer immer das Nachsehen hatte. Im Ver-
gleich zu sperrigen Recordern, kdnnen Sie
lhren Kunden jetzt eine unkomplizierte
L6sung bieten. Und auch wenn der Kun-
de lhnen folgende Geschichte erzdhlt,

kdnnen Sie ganz entspannt lauschen -
denn Sie haben das perfekte Produkt
in der Hinterhand. Ihr Kunde berichtet,
dass er es letzten Sonntag tatsachlich bis
auf die Couch geschafft hat, gemiitlich
vor dem Fernseher sitzt und in den Tat-
ort vertieft ist. Doch dann passiert, was
an dieser Stelle eigentlich nicht im Dreh-
buch vorgesehen ist. Das Telefon klingelt.
Aber nicht das im Fernsehen, sondern das
Echte. Und dran ist niemand geringeres
als die Schwiegermutter. Ein Albtraum! Da
hilft nur eine Pause-Taste.

Die einzig richtige (Kauf-)

Entscheidung
Fir diese unterschiedlichen Herausforde-
rungen des Alltags haben Sie eine einzige
einfache Losung fir Ihren Kunden: Diveo!
Die hybride Plattform, die moglich macht,
was technisch moglich ist. Damit kénnen
Sie auf Fragen im Verkaufsgesprach ja sa-
gen, wo Sie bislang mangels Alternativen
nein sagen mussten. Nun haben Sie ein
Produkt im Sortiment, das die Starken des
Internets mit den Starken des Fernsehens
verbindet und Kundenwiinsche weckt.
Damitbietetsicheineattraktive Up-Selling-
Méglichkeit, fiir zufriedene Kunden und
erfolgreiche Verkaufer.

Mit welchen Fragen Sie zusétzlich bei

Ihrer Kundschaft punkten konnen:

® Kdnnen Sie private Sender in HD sehen?

® Konnen Sie lhre Lieblingssendung
schauen, wann Sie wollen?

® Konnen Sie lhre Lieblingssendung auch
unterwegs anschauen?

® Kdnnen Sie eine bereits laufende Sen-
dung nochmal neu starten, weil Sie den
Anfang verpasst haben?

® Kodnnen Sie eine Sendung pausieren,
weil mitten in der Handlung das Telefon
klingelt oder unerwarteter Besuch vor
der Tur steht?

® |hre Tochter mochte eine Cartoon-Sen-
dung sehen, ihre Frau will das Finale von
Germanys Next Topmodel auf keinen
Fall verpassen. Und Sie wollten eigent-
lich FuBBball schauen - wie erfillen Sie
alle drei Wiinsche, ohne dass einer von
Ihnen das Nachsehen hat?

Diveo - fiir mehr Freude am Verkaufsgesprach

=3 Wen sprechen Sie mit Diveo an?
Die hybride Plattform ist fir alle, die
selbst entscheiden wollen, wann sie
eine Sendung anschauen. Auch kann
der Kunde festlegen, wo er die Sendung
sieht — zuhause auf dem TV, unterwegs
auf dem Handy oder mit dem Tablet im
Freibad. Denn Nutzer kdnnen Diveo auf
bis zu finf mobilen Endgeraten gleich-
zeitig anmelden - ohne Aufpreis. Dank
der Verbindung von Sat- und IPTV-Welt
wird fir den Kunden mdoglich, was vor
dem Verkaufsgesprach noch unmaoglich
erschien. Von unterwegs noch schnell

die Aufnahmefunktion tdtigen, weil es
Ihr Kunde nicht plinktlich nach Hause
schafft? Die laufende Sendung neu star-
ten, weil zwischendrin jemand anruft?
Pausieren und zu einem anderen Zeit-
punkt weiterschauen? Mit Diveo hat
Ihr Kunde alle Mdoglichkeiten fir ein
perfektes TV-Erlebnis. Bleibt die letzte
Frage: Worauf warten Sie als Handler
noch? Nutzen Sie Diveo fiir mehr Freude
am Verkaufsgesprach. Sollten Sie selbst
noch Fragen zu Diveo haben, wenden
Sie sich gerne an den Distributor HYMES:
Udo Knauf, Tel: 06592/9999-27-030.




Samsung TV-Geschaft

»Hand in Hand mit dem Handel«

Auf einem Pressegesprach zur Euronics Summer Convention
zeigte sich Leif-Erik Lindner, Senior Business Director AV bei
Samsung, zufrieden mit dem bisherigen Jahresverlauf im TV-
Geschaft, auch dank Exklusivgeraten und AVantgarde-Programm.
Zur IFA kuindigte er weitere Innovationen von Samsung an

Mlt unserem aktuellen Samsung QLED
TV-Flaggschiff Q9 spielen wir die
Starken unserer QLED-Technologie voll
aus«, sagte Leif-Erik Lindner. »Das Gerat
fuhrt aktuell in fast allen renommierten
Fachmedien die Bestenlisten an. Nach den
erfolgreichen Promotions rund um die
WM geben wir nun vielen AV-Elite Part-
nern ein zusatzliches Verkaufsargument
an die Hand, das sehr anspruchsvolle Kun-
den im Premiumbereich begeistern wird:
Hand in Hand mit dem Handel werden wir
fir den besten Samsung TV aller Zeiten
eine 5-Jahres-Garantie anbieten.«
Samsung konnte sein TV-Geschéft in
den vergangenen Monaten kontinuierlich
ausbauen, auch dank des TV-Fachhandels-
programms AVantgarde, das besonders
bei media@home erfolgreich war. Lindner:
»Wirarbeiten hartdaran, allen Teilnehmern
die Vorteile im Tagesgeschéft aufzuzeigen,
wie zum Beispiel Liefergeschwindigkeit,

MEISTERSTUCK

Leif-Erik Lindner
Senior Business
Director AV
Samsung Electronics

Marketingsupport, Unterstlitzung am POS
und Support bei besonderen Aktionen.«
Bei den Exklusivgerdaten habe man den
Handelspartnern genau zugehért und auf
ihre Wiinsche reagiert. »Das Ergebnis sind
Exklusivgerdte in den Bereichen Step-up
und Step-up Premium mit klaren Dif-
ferenzierungsmerkmalen, mit denen un-
sere Partner sehr gut auf ihre spezifische
Kundenstruktur eingehen kénnen.«

Wie sich insgesamt der TV-Markt in die-
sem Jahr entwickelt und ob man an die
letztjahrigen guten Vorjahreszahlen (be-
dingt durch die DVB-T2-Einfiihrung)
ankniipfen kann, werde sich erst nach
der FuBlball-WM zeigen. »Wir bei Sam-
sung sind guter Dinge, denn bereits im
ersten Quartal ist der Durchschnittspreis
erneut gestiegeng, unterstrich Lindner.

»Der Produktbereich TV bleibt
bei Samsung innovativ«

Die Kunden seien bereit, in Qualitat und
Innovationen mit Mehrwert zu investie-
ren: »Mit den strahlkrdftigen QLED TVs,
unserer besonderen Invisible-Cable-Lo-
sung und dem inzwischen oft gelobten
hohen Bedienkomfort bieten wir dem
Handel die richtigen TV-Gerate, um von
diesem Trend zu profitieren.«

Abschlieend gab Leif-Erik Lindner
einen Vorgeschmack auf die Neuheiten
zur diesjahrigen IFA in Berlin: »Wir haben
bereits auf der CES einen Ausblick auf
den Einsatz von kunstlicher Intelligenz
und 8K-Technologien im TV gegeben.
Der Produktbereich TV bleibt bei Sam-
sung innovativ — mehr verraten wir auf der
IFA. Darliber hinaus wird mit noch mehr
Kunstwerken im Art Store und weiteren
Neuigkeiten auch das Thema Samsung
Frame TV, mit dem wir insbesondere in
Deutschland sehr zufrieden sind, eine
Fortsetzung finden.«

sonoro.de

GERMAN AUDIO
AND DESIGN
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Homematic IP Produkte

decken alle Bereiche der Vernetzung im Smart Home ab

Sicher und benutzerfreundlich

Homematic IP von eQ-3:
Smartes Wohnen, das begeistert

Bei den Kunden ist die mehrfach ausgezeichnete Smart-Home-
Losung Homematic IP wegen der flexiblen Einsatzmaoglichkeiten,
der hohen Benutzerfreundlichkeit und wegen der hochsten
Sicherheitsstandards beliebt. Die Partner im Handel profitieren
zusatzlich durch die exzellenten Vermarktungsmadglichkeiten

Die Produktrange von Homematic IP
deckt zuverlassig alle Be-
reiche der Vernetzung im smarten
Zuhause ab. Dafir sorgen die Uber

80 Komponenten der Homematic IP
Familie. Das stetig wachsende Sor-
timent umfasst Produkte aus den
Bereichen Raumklima, Sicherheit,
Wetter, Licht und Beschattung wie
auch zahlreiche Zubehorteile. Gerdte zur
Regelung des Raumklimas bieten eine be-
darfsgerechte Steuerung der Heizkorper
im gesamten Haus auf Raumebene und
ermoglichen dadurch eine Energiekos-
tenersparnis von bis zu 30 Prozent. Auch
eine effiziente Steuerung der FuBbo-
denheizung ldsst sich mit Homematic IP
Produkten realisieren.

Mit  den Sicherheitskomponenten
bleibt keine Bewegung unerkannt. Fens-
ter und Turen melden sich, sobald sie
gedffnet werden und ein Blick auf die App
genligt, um zu sehen, dass Zuhause alles
in bester Ordnung ist.

Homematic IP Cloud: Daten-
speicherung auf deutschen Servern

Eine Komfortsteigerung bieten Schalt-
und Dimmaktoren zur Lichtsteuerung
sowie Produkte zur Automatisierung von
Rollldden und Jalousien. Alle Homema-
tic IP Gerate fiir Markenschalter lassen
sich problemlos mithilfe von Adaptern in
das vorhandene Schalterdesign integrie-
ren. Die Homematic IP Wettersensoren
bieten nicht nur Moglichkeiten zur Mess-
datenerfassung, in Kombination mit
Produkten aus anderen Bereichen ermdg-
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Rauchwarnmelder und
Heizkorperthermostat
der Homematic IP Reihe
sind beide Testsieger

lichen sie zusatzlich eine Anpassung des
Smart Home an die jeweilige Wetterlage,
wie z. B. das Hochfahren der Rollladen bei
starkem Wind. Trotz der Vielfalt an Kom-
ponenten gestaltet sich die Einrichtung
des smarten Zuhauses mit Homematic IP
unkompliziert. Das komplette System ldsst
sich bequem (iber eine Smartphone-App,
wahlweise fiir Apples iOS oder Android,
einrichten und steuern. Die Konfiguration
der Einzelgerdte Gbernimmt der Home-
matic IP Cloud-Service. Zur optionalen
Unterstltzung bzw. weiteren Absicherung
kann die Seriennummer gescannt werden.
Die Gerate haben ein klar strukturiertes,
simples Lebenszyklusmodell im Netz. So-
wohl der Austausch des Gateways als auch
einzelner Gerate wird unterstutzt.
Darliber hinaus besteht die Mdglich-
keit Homematic IP Gerdte, Schaltgruppen
oder Systemzustdnde (wie etwa den Eco-
oder Alarmmodus) per Fernbedienung,
Taster oder sogar per Sprachbefehl zu
steuern. Durch die Integration von Alexa

und Google Assistant in Homematic IP
kénnen individuelle Anwendungen auch
ganz bequem per Sprachsteuerung aus-
gefiihrt werden.

Luverlassigkeit und Sicherheit
im smarten Zuhause

Homematic IP setztauf das 868-MHz-Funk-
band und kommuniziert durchgehend
bidirektional, also mit Rickbestatigung
aller Funkbefehle. Homematic IP nutzt
mehrere Frequenzen und punktet damit
insbesondere in groferen Installationen.
Der Hauptfunkkanal bei 868,3 MHz wird
effizienter genutzt und sowohl fir
Wake-on-Radio als auch fur die Aktuali-
sierung der Geratesoftware (OTAU) steht
groBziligig zusatzliche Kapazitat bereit.
Nach einer reprasentativen Umfrage
von Bitkom Research sagen 92 Prozent
derjenigen, die Smart-Home-Komponen-
ten besitzen, dass ihnen unabhdngige
Zertifikate und Siegel zur Sicherheit vor
Hacker-Angriffen wichtig oder eher wich-
tig sind.In der Vernetzung von Homematic
IP ist diese Sicherheit verbrieft. Bereits
wahrend der Installation lauft die Kom-
munikation von Homematic IP gesichert
ab und kann nicht manipuliert werden.
Im Betrieb sind alle Funkpakete stets
verschlisselt und authentifiziert. Ein Mit-
lesen, Verdndern oder Wiederholen von
Daten oder Angriffe anderer Art sind
ausgeschlossen. Ahnlich wie beim On-
line-Banking werden die universell
anerkannten Verfahren AES-128 und
CCM eingesetzt. Den hohen Sicher-
heitsstandard beztglich Funk und IT
bestdtigen auch VDE und AV-Test.

Der Homematic IP Cloud-Service
wird ausschliefflich auf deut-
schen Servern betrieben und
unterliegt damit sowohl der euro-
paischen als auch der deutschen
Datenschutzrichtlinie. Alle in der
Homematic IP Cloud gespeicher-
ten Daten sind komplett anonym,

das heif3t, sie lassen keinerlei Ruickschlis-
se auf die Identitdt des Nutzers und das
individuelle Nutzverhalten zu. Die ge-
samte Kommunikation zwischen Access
Point, Cloud und App erfolgt zudem ver-
schlusselt. Da weder wahrend noch nach
der Installation der App private Daten wie
Name, E-Mail-Adresse oder Handynum-
mer angegeben werden, bleibt auch hier
die Anonymitdt zu 100 Prozent gewahrt.
eQ-3 setzt bei der Vermarktung von
Homematic IP konsequent auf starke
Partnerschaften mit dem Handel und ver-
zichtet auf einen Direktvertrieb an den
Endkunden. Fir eine zuverldssige Abwick-
lung ist gesorgt, weil der Handel und der
Internetvertrieb direkt aus dem eigenen
Logistikzentrum der ELV/eQ-3-Gruppe
in Leer beliefert werden. Fir die Beliefe-
rung von Fachhandwerkern steht einer
der grofiten ElektrogroBhandler in Euro-
pa zur Verfiigung. AuBerdem unterstiitzt
der eQ-3 Auflendienst Fachhandler und
Handwerksbetriebe direkt vor Ort.



Wie kaufen wir in der Zukunft ein?

IFA: Ecovacs Standbesucher erleben
stationaren Handel der Zukunft

Auf der IFA 2018 zeigt Ecovacs Robotics, Spezialist flir Haushalts-
roboter, wie die stationare Verkaufsflache zuklinftig aussehen
kann. Dabei verschmilzt die Informationsvielfalt von Onlineshops
und Webseiten mit den Starken des stationaren Handels, wie der
Produktprasentation und personlicher Beratung — basierend auf
der IT-Plattform fur Produktinformationen von loadbee

Die Handler und Hersteller miissen on-

line als auch offline Hand in Hand
gehen. Denn der heutige Konsument er-
wartet am POS nicht nur die bestmdgliche
Beratung, sondern auch aktuelle und um-
fassende Produktinformationen, wie er sie
aus der Onlinerecherche kennengelernt
hat. Mit dem Plattformansatz von loadbee
kdnnen wir genau das fiir unsere Handels-
partner gewahrleisten«, erkldrt Andreas
Wabhlich, General Manager Europe von
Ecovacs Robotics.

Der Showcase auf dem IFA-Messestand
von Ecovacs zeigt auf verschiedenen Pra-
sentationsflachen Zugangstechnologien
fiir das Smartphone. Uber diese digitalen
Anlaufstellen erweitert Ecovacs multime-

Andreas Wahlich Marc Mombauer

dial die Erlebnisweltam POS direkt auf dem
Smartphone-Display des Konsumenten.
Diese Zusammenfiihrung von analogen
und digitalen Technologien vereint die
Vorteile beider Welten. Damit unterstiitzt
Ecovacs den Handel proaktiv beim Digital-

Metz gratuliert!

Das Sondermodell
LUTZ wird 60!

thema Hybrid-Commerce, der Verschmel-
zung samtlicher Vertriebskandle zu einem
einheitlichen Einkaufserlebnis.

»Wir spielen den Ecovacs-Content
Uberall aus. Im Handler-Onlineshop wird
der ContentflieBendin die Produktseite in-
tegriert und erscheint fiir den Endkunden
automatisch. Am stationdren POS nutzt er
hierfur einen QR-Code oder NFC-Tag. Da-
mit erhdlt er dieselben Produktinfos, die
Ecovacs auch fiir Onlineshops bereitstellt,
direkt auf sein Smartphonex, betont Marc
Mombauer, Pressesprecher von loadbee.

Die IT-Plattform fir Produktinfos lie-
fert »Rich Content« (Texte, Bilder, Videos,
Download-Dokumente und mehr) an den
POS. Ecovacs stellt auf der loadbee-Platt-
form Informationen zu jedem einzelnen
Produkt bereit und spielt diese so direkt in
die Produktdetailseiten der angebunde-
nen Onlinehandler aus. Um den Content
zu erhalten, haben die Handler vorher ein-
malig und kostenlos einige Zeilen Code in
ihren Shop eingepflegt. Nun kdnnen die
Endkunden die Produktinformationen,
die bislang nur im Onlineshop verfligbar
waren, auch auf der klassischen Verkaufs-
flache finden - auf Staff Tablets und dem
eigenen Smartphone.

Im Euronics XXL Echterdingen kon-
nen sich Endkunden ab Q3/2018 Uber
QR-Codes und NFC-Tags an diversen Haus-
haltsrobotern informieren und den Kauf
Uber einen »Kauf-Button« online ausldsen.

/’tzﬁ



100 Jahre Panasonic

PanasonicTV

im Wandel der Zeiten:
moderner OLED-TV
versus 17-Zoll-Rdhren-
gerat von 1960

Technische Innovationen fiir
ein Leben in einer besseren Welt

Weltweit fiir guten Klang zu sorgen, dafiir steht Panasonic seit
100 Jahren buchstablich mit seinem Namen. Auch heute spielt
der Griindergeist von Konosuke Matsushita eine wichtige Rolle

Wenn man Laurent Abadie, den
CEO und Vorstandsvorsit-
zenden von Panasonic Europe, nach der
Philosophie des japanischen Unterneh-
mens fragt, verweist der auf den Griinder
des 100 Jahre alten Unternehmens: »Wir
gehen die Produktentwicklung heute ge-
nauso an, wie es unser Griinder Konosuke
Matsushita schon vor 100 Jahren getan
hat. Wir betrachten die Beddrfnisse unse-
rer Kunden vor dem Hintergrund des
standigen  Gesellschaftswandels  und
fragen uns, welche Produkte den groft-
moglichen Nutzen bringen.«

Der Ursprung dieser kundenzentrier-
ten Herangehensweise liegt im Osaka des
Jahres 1918. Dort entwickelt der 23-jahrige
Konosuke Matsushita gemeinsam mit drei
Angestellten sein erstes Produkt — einen
modifizierten Adapter fiir Lampenfassun-
gen, der zwei Gerdte zeitgleich mit Strom
versorgen kann. Er griindet das »Elektro-
gerdtewerk Matsushita« und expandiert
wenig spater im gesamten Heimatmarkt
Japan. Am Produktportfolio seiner Fir-
ma feilt er dabei kontinuierlich weiter.
SchlieBlich griindet das Unternehmen An-
fang der 1960 Jahre die erste europdische
Niederlassung in Hamburg. Im Zuge der
Globalisierung entscheidet Matsushita, im
Ausland den Namen Panasonic fiir seine
Gerate zu verwenden. Die Zusammen-
setzung des griechischen Worts »pan«
(alles, ganz, gesamt) und des englischen
Ausdrucks »sonic« (Schall) steht fur die
weltweite Verbreitung von gutem Klang.

Heute kann man von Panasonic weit
mehr als Lampenfassungen kaufen, denn
auch die internationale Produktpalet-
te wachst seitdem erfolgreich weiter. Im

26 8| 2018

Konosuke Matsushita
der Firmengriinder
von Panasonic 1952 im
Alter von 58 Jahren

Bereich Consumer Electronics gehdren
aktuell beispielsweise Blu-ray Player mit
Multi-HDR-Unterstlitzung, sprachgesteu-
erte High-Quality HiFi-Systeme und die
neue Lumix GX9 zu den Innovationen. Be-
kannt ist Panasonic fiir OLED-TVs, die die
neue HDR10+ Metadaten Technologie
unterstltzen, und LED-TVs mit fortschritt-
lichster Bildverarbeitung. Die neuen
Top-Modelle riistet das Unternehmen
auch in puncto Spracherkennung auf. Ab
Herbst 2018 unterstiitzen viele TV Modelle
Sprachsteuerung. Durch die Kombination
mit dem ebenfalls sprachgesteuerten Hi-
fi-Lautsprecher Panasonic SC-GA10 bietet
Panasonic die optimale Kombination.

Spiegellose Systemkameras
als Erfolgsrezept

Ein Jahrhundert Tradition und Innovation
ist nicht das einzige Jubildum, das Pana-
sonic 2018 feiern darf. Vor zehn Jahren
begriindete der Konzern mit der Lumix
G1 das Segment der spiegellosen Sys-
temkameras. Heute ist der Kameramarkt
durch diese Entwicklung ein vollig anderer
geworden. Denn die Konkurrenz-Techno-

logie zur Spiegelreflexkamera kommt
mit weit weniger Gewicht aus, tiberzeugt
mit brillanter Bildqualitdat, einem blitz-
schnellen Autofokus und ausgezeichneter
4K-Video- und Fotofunktion. Das bestatig-
te auch die Stiftung Warentest und vergab
die Note 1,6 fur die Lumix GOL - eines der
bislang besten Ergebnisse Uberhaupt.
Passend dazu lagen spiegellose System-
kameras laut GfK in den letzten Monaten
erstmals vor den Spiegelreflex-Modellen -
sowohl im Umesatz als auch in der Menge
der verkauften Geréte.

Zukunft gestalten —
seit nunmehr 100 Jahren

Obwohl sich die Welt seit der Griindung
des Unternehmens mitunter in rasan-
tem Tempo weiterentwickelt hat, folgt
Panasonic weiter der Unternehmensphi-
losophie, die Zukunft fiir die Menschen
zu gestalten. Damals wie heute strebt der
Innovationsfiihrer danach, das Leben der
Menschen zu verbessern. »In den ndchsten
zehn Jahren werden wir mehr Innovatio-
nen erleben als in den letzten 100 Jahren.
Elektrifizierung, Vernetzung und Auto-
matisierung werden die Ausgangspunkte
dieses Umbruchs sein. Die Fahigkeit, die
Wiinsche der Menschen zu adaptieren, er-
moglicht es, sich auch kiinftig schnell an
neue Entwicklungen anzupassen. Nur in-
dem wir Verdnderung zulassen, kdnnen
wir unsere Vision >A Better Life, A Better
World« beibehalten, skizziert Laurent Ab-
adie die Zukunft von Panasonic.

Miss IFA prasentiert die Lumix G9



Audioblock zur IFA in Halle 1.2, Stand 221

Block Internet-Receiver CVR-200
jetzt mit Blu-ray und HDMI

Getreu dem Motto »Wir fur den Fachhandell« arbeitet Block stets
daran, das Vertriebskonzept noch zielgerichteter auf den Fach-
handel zuzuschneiden. Neu ist das Modell CVR-200

Sert unserer Griindung 2009 erhilt
der Endkonsument die Block-
Produkte ausschlieBlich im Fachhandelg,
so Geschaftsfiihrer Michael Block. »Unser
Partner erwirtschaftet dabei eine her-
vorragende, realisierbare Marge. Neben
dem Fachhandelsvertrieb bauen wir zu-
nehmend auch den Onlinevertrieb auf.
Aber ganz und gar nicht als Direkt-
verkdufer, sondern wir fungieren als
Vermittler fir den Fachhandler, sodass der
Endkonsument auf der Seite Audioblock.
com Uber den Swyp-Button bestellt und
der Fachhandler, stationar sowie online,
als Verkaufer und Kontakt auftritt. Somit
kénnen wir den Endkonsumenten in der
groBBen weiten Welt des World Wide Web
abholen und mit dem Fachhandler direkt
konfrontieren. Unser Ziel hierbei ist es,
dem Fachhéandler einen weiteren, lukrati-
ven Absatzweg aufzuzeigen, ohne selbst
einen Onlineshop fiihren zu missen. Wir

CVR-200. »Eine absolute Alleinstellung
am Markt«, betont Michael Block. »Der
CVR-100 MKIl wurde weiterentwickelt
und perfektioniert, indem wir ein Blu-ray-
Laufwerk eingebaut und eine HDMI-
Schnittstelle integriert haben. Weiterhin
wird die Endstufe ein Upgrade auf 2
x 100 Watt Sinusleistung bekommen.
Ebenfalls kann der CVR-200 jetzt ein Blue-
tooth-Signal senden - optimal, um Uber
Bluetooth-Kopfhorer Musik zu geniel3en.
Via USB-Anschluss auf der Riickseite kann
der CVR-200 auch Videos wiedergeben.«

Michael und Anja Block freuen sich darauf, zur [FA 2018 das neue Highlight CVR-200 zu prasentieren

haben bereits einige Handler registriert
und konnen erste Verkdufe verzeichnen.
Unser AuBBendienst ist auch hier perfekt
geschult und steht dem Handler bei der
Registrierung zur Seite.«

Nach den in diesem Jahr gelaunchten
Netzwerklautsprechern Block A, B und
C prasentiert Audioblock auf der IFA den

Herzlichen Gliickwunsch, lieber Herr Rossmeisl!

Zum runden Geburtstag wiinschen wir lhnen alles Gute und verbinden
unsere Glickwilinsche mit einem Dankeschon: Danke fiir den interessan-
ten, kreativen und konstruktiven Austausch mit Ihnen, der mir personlich
in den vielen Jahren unserer Zusammenarbeit immer Spal} gemacht hat.
Ich freue mich darauf, dies spatestens auf der IFA fortzusetzen!

Ozcan Karadogan, Vestel Germany GmbH

Wir freuen uns
auf lhren Besuch!

IFA 2018 - Halle 8.2

»Um eine perfekte Produktprasentation
zu gewahrleisten, werden wir uns dieses
Jahr auf der IFA vergréB3ert zeigen (in Halle
1.2, Stand 221). Unsere Fachhandelspart-
ner kdnnen somit ganz in Ruhe mit ihrem
Auf3endienstmitarbeiter die Produkte und
Neuheiten durchgehen und dabei das ein
oder andere Block-Bier genief3en.«




Peter Nortmann
Leiter Gesamtvertrieb
und Marketing
Loewe Technologies

Premiummarke Loewe

Neu von Loewe
bild 3.65 oled

»Grofe Chancen vor allem
fiir den qualifizierten Fachhandel«

Peter Nortmann, Leiter Gesamtvertrieb und Marketing, Loewe
Technologies GmbH, Uber die Weiterentwicklung der Marke

Loewe und die Neuheiten zu Bild, Klang und Home Entertainment

CE-Markt: Herr Nortmann, seit Friihjahr
verantworten Sie den Gesamtvertrieb von
Loewe. Wie sehen Sie das Unternehmen
aufgestellt?

Peter Nortmann: Loewe ist die heraus-
ragende Premiummarke im Markt der
Unterhaltungselektronik. Diese Position
haben wir in den letzten Jahren wieder
erfolgreich aufgebaut. Wir verfligen tber
ein attraktives Sortiment, das in Deutsch-
land konzipiert, entwickelt und produziert
wird. Auf dieser Basis verzeichnen wir in
den letzten Jahren bestdandig wachsen-
de Umsatze und gewinnen kontinuierlich
Marktanteile. Allerdings ging in den letz-
ten Monaten die schlechte Verfassung
des Gesamtmarktes auch nicht spurlos an
Loewe vorbei. Wir schlagen uns aber bes-
ser als der Markt insgesamt.

CE: Welche Schwerpunkte méchten Sie im
Vertrieb setzen?

Nortmann: Unser selektives Vertriebs-
konzept ist wesentlicher Eckpfeiler der
Premiummarke Loewe. Die Prasentati-
ons-, Service- und Beratungskompetenz
unserer Partner im qualifizierten Fach-
handel ist integraler Bestandteil unseres
Angebotes fiir anspruchsvolle Kunden.
Daneben muss die Marke im Internet noch
sichtbarer werden. Auch hier greift der se-
lektive Vertrieb in Partnerschaft mit dem
stationdren Handel. Gemeinsam mit dem
Loewe Handelssenat werden wir dies zum
Nutzen aller weiter ausbauen.
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»Unser selektives Vertriebs-
konzept ist wesentlicher
Eckpfeiler der
Premiummarke Loewe«

CE: Wie lief rickblickend das WM-Geschaft
bei Loewe?

Nortmann: Erst kurz vor der WM haben
wir einen Effekt am Markt gespurt. Trotz
des frihen Ausscheidens der deutschen
Mannschaft aus dem Turnier hat der Markt
ein »positives Momentum« behalten. Sehr
gut angekommen sind unsere speziel-
len WM-Aktionen, die wir zusammen mit
unseren Handelspartnern platziert ha-
ben. Loewe Kunden sind allerdings keine
Spontankaufer. Sie Uberlegen sehr genau,
welches System sie haben wollen. Deshalb
gehen wir auch davon aus, dass sich der
sehr schleppende Jahresbeginn des Ge-
samtmarktes im zweiten Halbjahr wieder
zum Positiven ausgleichen wird.

CE: Loewe bietet nicht nur hochwertige
Fernseher an, sondern auch Audio-Gerite.
Welche Strategie verfolgt Loewe im Au-
dio-Bereich?

Nortmann: Erst mit hochwertigen Laut-
sprechern wird die Kino-Atmosphare
zuhause perfekt. Loewe hatte in diesem
Bereich schon immer besondere Starken.

Die werden wir in Zukunft — ob draht-
gebunden oder drahtlos - konsequent
weiter ausbauen. Zudem werden wir das
Audio-Sortiment mit Stand-alone-Spea-
kern erweitern. Der Loewe klang mi
ist hier erst der Anfang. Mit einer Preis-
stellung von unter 150 Euro fir ein sehr
wertiges Produkt erreichen wir damit vor
allem auch jlingere Zielgruppen.

CE: In welche Richtung soll die Marke
Loewe weiterentwickelt werden?
Nortmann: Produktseitig werden wir
das Fernsehgerdt konsequent weiter-
entwickeln in Richtung grofles Home-
Entertainment-System. Neben dem bril-
lanten Bild wird der Klang eine nochmals
starkere Bedeutung erhalten. Zudem wer-
den wir die Vernetzung des Systems liber
Tablet und Smartphone hinaus ausbauen.
Wir werden den Auftritt der Marke weiter
in Richtung Premium starken und Loewe
noch internationaler aufstellen. Und wie
gesagt: Mit neuen Produkten wie dem
Bluetooth-Speaker Loewe klang m1 off-
nen wir die Marke mehr denn je fir
jungere Zielgruppen.

CE: Welchen Anteil bei der Vernetzung hat
das Engagement von Loewe bei Connec-
ted Comfort?

Nortmann: Die Vernetzung des Home
Entertainment Systems mit dem Smart
Home wird gerade von anspruchsvollen,
betuchten Kunden immer starker nachge-
fragt. Wir sehen darin grof3e Chancen fir
Loewe und vor allem firr den qualifizierten
Fachhandel. Als einer von wenigen in der
Branche statten wir unsere Gerate mit den
entsprechenden Schnittstellen aus und
engagieren uns deshalb auch bei Connec-
ted Comfort.

(CE: Loewe stellt zur IFA wieder in Halle 24
aus. Was gibt es Neues am Stand?
Nortmann: Der Loewe Messestand wird
in diesem Jahr im Zeichen deutschen De-
signs stehen. Wir erinnern an die grof3e
Tradition des Bauhauses. Zudem werden
neben den Neuheiten auch Themen wie
Nachhaltigkeit eine wichtige Rolle spie-
len. Wie im vergangenen Jahr wird es am
Loewe Messestand auch wieder einen
besonderen Bereich fiir unsere Handels-
partner geben. Wir freuen uns sehr auf
den Besuch unserer Partner und laden
herzlich in Halle 24 ein.

(CE: Kénnen Sie schon etwas tiber Produkt-
neuheiten zur IFA sagen?

Nortmann: Fir Loewe steht das groBe
Home Entertainment System im Mittel-
punkt. Und das nicht nur zur IFA, sondern
bis weit tGiber die IFA hinaus. Dazu gehort
neben bestem Bild, brillantem Klang und
perfekter Vernetzung vor allem auch die
einfachste Steuerung des kompletten Sys-
tems mit einer einzigen Fernbedienung
oder auch uber Sprachsteuerung. Ich
erinnere: Wir waren der erste, der die In-
tegration von Amazon Alexa in das Loewe
System bereits im vergangenen Jahr ge-
zeigt hat und seit Anfang 2018 serienreif
anbietet — auch als Software-Upgrade fir
Loewe Geréte, die schon im Wohnzimmer
stehen.



Internet of Sound

Peditec: Spezialist fiir die
Zusammenfithrung von Sound

Unter dem Begriff »Internet of Sound« versteht man die Zusam-
menfiihrung samtlicher Klanginformationen wie Audio-Feedback,
Audio-Guidance, Musik, Alarmierung etc. auf ein einziges Medium.
Der Spezialdistributor Peditec unterstiitzt Handelspartner bei der
Implementierung mit Know-how und cleveren Produkten

Eine wichtige Komponente bei der
Vernetzung im Internet of
Things (loT) ist die Kopplung mit Audio-
systemen, um den Horsinn des Menschen
fur bestimmte Anwendungen zu nutzen.
Derartige Audio-Guidance kommt bei
der Benutzerfiihrung in Gebduden zum

Mittler zwischen Hersteller
und Fachhandel

Tragen, beispielsweise bei der Alarmie-
rung in Gefahrensituationen oder als
Audio-Feedback von Sensoren und Ge-
raten im Smart Home. Diese akustische
Anwendung in der Heimvernetzung wird
Internet of Sound (loS) oder auch Sonic

Gerald Ram
Geschaftsfiihrer
Peditec GmbH

Internet genannt. Die Peditec GmbH ist
nicht nur Distributor fir Marken wie Flex-
son, Fibaro, Cavus, Sanus, SoundXtra und
dtron, sondern auch Spezialist fir die
Zusammenfiihrung von Sound. Das Wup-
pertaler Unternehmen sieht sich als Mittler

zwischen Hersteller und Fachhandel, um
mit einem hoch qualifizierten Fachperso-
nal und hilfreichen SchulungsmaBnahmen
die Vertriebspartner in ihrem tdglichen
Umgang mit der immer komplizierter wer-
denden Technik zu unterstitzen.

»Man muss die Gesamtheit der Syste-
me verstehen, um sie zu vernetzen. Das
kénnen wir und machen loS an jedem Ort
erlebbar, erldutert Peditec-Geschaftsfiih-
rer Gerald Ram, der als Diplom-Ingenieur
flr Elektroakustik auch fachlich Gber viel

»Wir machen Internet of Sound
an jedem Ort erlebbar

Expertise verfligt. »Wir helfen unseren
Kunden, das Sonic Internet zu projektieren
und zum Erfolg zu fihren. Dabei profi-
tieren die Kunden von der langjahrigen
Erfahrung, Kompetenz und Cleverness
unseres Teams.«

BeiderImplementierungvonInternetof
Sound-Ldsungen ist Sonos ein wichtiger
Partner von Peditec, aber auch Fibaro und
Digitalstrom mit seinem Smart-Home-
System. Weitere Produkte in diesem
Umfeld werden von Peditec exklusiv ver-
trieben, wie etwa die Minimum Impact
Lautsprecher von HiddenSoundSoluti-
ons (HSS). Ebenfalls sehr interessant ist die
EWP-Lautsprecherserie von dtron: Diese
Boxen eignen sich fiir den extremen Out-
door-Einsatz.



Stream 2018 ist Testsieger bei Stiftung Warentest Note »Gut« (2,2)
fiir das traghare FM/DAB+ Radiogerdt mit WLAN und Farhdisplay

IFA-Neuheiten von Roberts Radio

Neues Smart Stereo System und Smart Radio zur IFA

Roberts Radio prasentiert sich auf der IFA 2018 in Halle 1.2, Stand 223. Zum mittlerweile dritten
IFA-Auftritt hat die Vertriebsgesellschaft Audio Selection creaktiv GmbH zwei attraktive Neuheiten
im Gepack, Uber die schon ein wenig verraten werden darf. Ein Besuch am IFA-Stand lohnt sich!

Zur IFA 2018 hat Roberts Radio zwei
Best Seller rausgepickt und macht
diese noch besser als sie ohnehin schon
sind. Die Ingenieure des britischen Her-
stellers haben mehr als ein Jahr an deren
Verbesserungen gearbeitet, um rechtzei-
tig zur IFA die Neuheiten in ihrer ganzen
Pracht vorstellen zu kdnnen.

Was darf jetzt schon darliber gesagt
werden? Nur so viel: »Ein Smart Stereo
System vereint unglaublich viel in einem
kompakten Gerdt mit hervorragender
Akustik, eingepackt in einem Kirschech-
tholzgehduse mit groBem LC-Display,
kiindigt Valentino Hatterscheid an,
Geschéftsfihrer der Roberts-Vertriebsge-
sellschaft Audio Selection creaktiv GmbH.
»Dank seiner Funktionsvielfalt und dem
fantastischen Sound wird es neue Mal3-
stdbe setzen. Mit diesem neuen Smart
Radio fligen wir einen weiteren Bau-
stein zu unserem Portfolio. Es ist ein Mix
zwischen BluTune 200, Stream 65i und
unserem preisgekronten S300. Sie diirfen
gespannt sein.«

Stream 218 ist Testsieger
bei Stiftung Warentest

Roberts Radio ist auch bekannt fir sei-
ne Revival Serie, und genau hier setzt die
zweite IFA-Neuheit an. »Es passt einfach
hervorragend in unser Revival-Portfolio,
schwarmt Valentino Hatterscheid, »und
wir freuen uns, lhnen auch dieses High-
light auf der IFA vorstellen zu kdnnen.
Beide Produkte werden hervorragend zu
Ihrem Jahresendgeschéft beitragen. Las-
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w Valentino

Hatterscheid
Geschaftsfiihrer
Audio Selection
creaktiv GmbH

sen Sie sich berraschen und verpassen
Sie unsere Neuheiten nicht. «

Kleiner Tipp fiir Messebesucher: »Zu
den letzten beiden IFAs haben wir einen
Anstieg an Fachhandelsgesprachen fest-
gestellt, betont Hatterscheid. »Es ware
daher ratsam, einen Termin mit unserem
AuBendienst oder direkt mit mir zu verein-
baren. Wir freuen uns auf Sie«

Der Stream 218 ist von der Stiftung
Warentest in der Juli-Ausgabe 2018 als
Testsieger mit der Note »Gut« (2,2) be-
wertet worden. Das tragbare FM/DAB+
Radiogerat mit WLAN, Farbdisplay und
Spotify-Unterstlitzung trat mit 18 weite-
ren aktuellen Produkten im Test an und
ging im direkten Vergleich als Testsie-
ger hervorging. »Dies bestatigt unsere
intensive Arbeit in den letzten Jahren, per-
fekte Produkte fiir einen hart umkampften
europdischen Markt zu entwickeln und
unseren Fachhandler die Produkte in die

Hand zu geben, mit denen Sie am POS
punkten konneng, erklart Valentino Hat-
terscheid. »Hier stimmt einfach alles: Preis,
Marge, Design, Sound und alle ndtigen
Funktionen, die der Kunde sucht. Warten
Sie nicht allzu lange, unseren Stiftung-Wa-
rentest-Testsieger bei sich auszustellen,
denn wir stellen einen vermehrten An-
stieg von Bestellungen fest, und unser
Lager ist leider nicht unbegrenzt.«

Vertrieb von Roberts Radio iiber
Audio Selection creaktiv

Fur den Vertrieb der Roberts-Radio-Pro-
dukte zeichnet die Audio Selection
creaktiv GmbH verantwortlich. Das in Bad
Honnef im Rheinland ansdssige Unter-
nehmen vermarktet seit 14 Jahren die
Produkte des britischen Audio-Herstellers
exklusiv in Deutschland und Osterreich.
Die Traditionsmarke ist englischer Hoflie-
ferant und agiert seit 1932 erfolgreich am
Markt. Hierzulande erfolgt der Vertrieb
der Roberts-Premiumprodukte primar
liber den Fachhandel.

Kontakt fiir Hindler

=) Roberts Radio

Audio Selection creaktiv GmbH
Drieschweg 9

53604 Bad Honnef

Tel. 02224-949930
mail@robertsradio.de




Fitbit und Handler als Powerpaar

Gute Webseiten steigern Umsatz
im Laden um bis zu 30 Prozent

Wer fitnessaffine Kunden zu Smartwatch und Tracker gut beraten
will, der muss mit mehr als Technik aufwarten kénnen. Fitbit
unterstiitzt Handler dafir mit eigens entwickelten Power Pages

O Beyonce und Jay-Z, Kim und Kanye,

Prince Harry und Meghan - als Paar
katapultiert sie beide in eine ganz andere
Erfolgsliga.

Wenn Handler mit Fitbit »ein Paar
werden«, kann das einen ahnlichen Ef-
fekt auf die Online-Verkdufe haben. Von
bis zu 30 Prozent mehr Verkaufen spricht
das Smartwatch-Unternehmen und tber-
nimmt die zusatzliche Arbeit, die fir die
sogenannten Power Pages anfallt. Power
Pages sind digitale Content Produktseiten,
die so designed wurden, dass sie nahtlos
in die Handler-Webseite integriert werden
kénnen. Diese funktionieren wie ein
Magnet fiir die Online-Suche und
sind fur Google und andere Such-

Kurbeln das
Geschaftan

die Fitbit Power
Pages fiir die
Handlerwebseite

Bilgey. ,

maschinen optimiert, um so maoglichst
viele Kunden zu gewinnen. Und wenn er
einmal da ist, dieser informative Content
- bestehens aus Bildern, Wortern, Videos,
Charts und mehr — motiviert er Kunden,
sich nicht nur mit dem Produkt auseinan-
derzusetzen, sondern dies auch wirklich in
den Einkaufswagen zu legen.

Die Inhalte werden dabei automa-
tisch auf die Handler-Website geladen
und automatisch upgedated, sodass sie
immer auf dem neusten Stand ist. Durch
eine clevere Art verschiedene Fonts und
gewohnte Layouts miteinander zu ver-
binden, gewinnt der Markenauftritt in
Verbindung mit Fitbit deutlich an Sicht-
barkeit. Das ist der Mehrwert, den das
Unternehmen den Partnern im Handel
verspricht. Letztlich entscheiden aber die
Handler jederzeit selber, wieviel oder wie-
wenig sie von dem vorhandenen Content
nutzen wollen. Dies schliesst auch Dinge
wie Vergleichscharts, spezielle Produkt-

informationen und ansprechende Photos
and Videos mit ein. Das Ziel ist es so mit
den Fitbit Power Pages die Website im
Rampenlicht hell erstrahlen zu lassen.

Doch der verstarkte Online-Auftritt
hilft nicht nurden Umsatzauf der Webseite
zu steigern, sondern kann auch beim Ge-
schaft im Laden helfen. Denn potenzielle
Kaufer wenden sich an Nutzerbewertun-
gen, Verbraucher-Ratings und Websites,
um mehr Gber Produkte und ihre Funk-
tionen zu erfahren. In Deutschland
wurden, so hat es Fitbit in einer europa-

weiten Studie herausgefunden,

46 Prozent von Verbraucher-

bewertungen, 39 Prozent von

Online-Handelsseiten ~ und

36 Prozent von Nutzerbe-

wertungen beeinflusst. In

Frankreich schauten 35

Prozent auf die Nutzerbe-

wertungen, 32 Prozent

auf  Marken-Websites

und 28 Prozent auf

Verbraucherbewer-

tungen. 45 Prozent

der britischen Kaufer

achten auf Nutzerbe-

wertungen, 39 Prozent auf

Online-Einzelhandelswebsites und
39 Prozent auf Marken-Websites.

Die Schlussfolgerung daraus: Handler
durfen die Webseite nicht nur als direk-
ten Absatzkanal, sondern auch als starken
Werbe- und Kommunikationskanal fir ihr
Geschift verstehen. Denn Menschen su-
chen im Netz nach Hilfestellungen fiir ihre
Fragen, beispielsweise wie sie ihre Fitness
fordern kdnnen. Sei es durch eine besse-
re Erndhrung, Bewegung, Ubungen und
Trainings oder durch mehr Achtsamkeit
auf Ruhe- und Erholungsphasen. Wenn
die Menschen also die Informationen be-
kommen, die sie bendtigen, um Uber
diese Themen und ihre personlichen Zie-
le zu sprechen, werden sie bereit sein, sich
auch mit erklarungsbedurftigen und kom-
plexen Produkten auseinanderzusetzen.
Genau hier kann der Content auf Power
Pages helfen zu lberzeugen und damit
Kunden in die Laden locken. Die Website
fungiert also als Vorbereitung flr das Ver-
kaufsgesprach im Laden des Handlers.
Den zusatzlichen Nutzen werden die Kun-
den ebenfalls mit Fitbit und dem Handler
verbinden und so zu einer positiven
Imageentwicklung beitragen. Deshalb
lohnt es sich fir Handler sich an lhre An-
sprechpartner bei Fitbit zu wenden.

Unser Herz
schlagt fur die
CE-Branche!

lhres auch,
lieber
Lutz Rossmeisl.

Zum Geburtstag
von Herzen alles Gute!

lhr Spezialist fir Gerateschutz und Garantieversicherung
fur alles, was einen Akku oder Stecker hat.
Das Original seit 1963 | wertgarantie.com

" Kunden-
zufriedenheit
- Kundenbetreuung

- ®
TUVRheinland

www.tuv.com
Q _/ 1D 9105052129

—> \\VERTGARANTIE"®

Einfach. Gut. Geschiitzt.



Vielseitig und genial:
Mediamobel von Box-Profi

=9 Box-Profi stellt maBgefertigte
Industriekoffer, Flightcases, 19-Zoll-
Racks und Mediamdbel her. Das
Unternehmen ist bekannt fiir die hohe
Qualitdt bei der Fertigung seiner Pro-
dukte. Zu den vielseitigen Produkten
der Verpackungsspezialisten gehdren
stabile Alukoffer, Prasentations- und
Musterkoffer, die auf Wunsch indivi-
duell nach MaR angefertigt werden
koénnen. Ein gutes Beispiel ist der Pra-
sentationskoffer fur Sonos Custom
Installer. Die Innenwdnde der Box
sind mit Schaumstoff ausgekleidet,
die Deckelflache ist mit dickem Nop-
penschaumstoff belegt. Fir die
verschiedenen Teile, die zur Sonos-Pra-
sentation gebraucht werden, sind im
Schaumstoff die passenden Vertiefun-
gen ausgespart, sodass ein sicherer
Transport gewdhrleistet ist.

Andreas Jaschke Geschaftsfiihrer von Box-Profi

Bei den Boxen der IS-Serie handelt es
sich um Standardboxen, die fiir den
personlichen Umgang oder den Ver-
sand per Paketdienst geeignet sind. So
ist zum Beispiel die Box GréRe Eins der
IS-Serie eine leichte und dennoch sta-
bile Transportbox fir den Transport
bis zu 20 Kilogramm. Die technischen
Details: Alu-Kantenschutzprofil 20 x
20 mm, Alu-SchlieBprofil, Alu-Deckel-
rahmenprofil, acht Kugelschutzecken,
aus verzinktem Stahl, zwei abschliel3-
bare verchromte Aufsatzschlosser, zwei
verchromte Aufstellscharniere, zwei
verchromte Gurtdsen, ein versenkbarer
Tragegriff aus Kunststoff, ein Tragegurt.

Bei der Box Rox handelt sich um eine
komplette Sitzgruppe in einer Box: Zwei
bequeme Sessel und ein praktischer
Tisch - stylisch, transportabel, platz-
sparend und ohne Werkzeug schnell
ausgeklappt. Von Box Rox ist auch die
FachgroBhandlung Peditec liberzeugt.
Das auf Distribution und Logistik von
Elektronik spezialisierte Unternehmen
hat die Box ins Sortiment aufgenom-
men. »Einfach, kompakt und mobil.
Schon, nachhaltig und innovativ - kurz:
Technik und Design vom Feinsteng,
mit diesen Top-Attributen bezeichnet
Firmenchef Andreas Jaschke seine
Méobel aus der Box. (kn)
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Fachhandelsmarke sonoro

Premium Partner Programm:
»Fiir beide Seiten mehr Erfolg«

Das Premium Partner Programm von sonoro bietet Handlern
viele Vorteile wie hoheren Durchverkauf und eigene POS-Mdbel.
Im Gegenzug verpflichtet sich der Premium Partner zur wertigen
Produktprasentation im Rahmen des Raumwelten-Konzepts

CE-Markt: Wie ist die Resonanz auf das
neue Premium Partner Programm?
Wolfgang Huber: Seit Juni fiihren wir in-
tensive Gesprache mit Interessenten, um
rund 80 Handler als Premium Partner
aufzubauen. Dabei haben wir ein sensa-
tionelles Feedback bekommen. Es war
nicht ein Handler dabei, der erstmal ab-
gewartet hat. Jeder mochte dabei sein,
die Akzeptanz ist sehr hoch. Das Premium
Partner Programm selbst startet noch die-
sen Sommer.

CE: Warum gleich ein Partner Programm?
Huber: Heutzutage ist die groRe Heraus-
forderung: Wie bekomme ich die Ware
zum Endkunden? Da muss man den POS
emotionaler gestalten und die Marke mit
den Produktvorteilen klarer herausheben.
Wir haben gemerkt, dass unsere Handler
einen sehr unterschiedlichen Wissenstand
haben, etwa bei den Verkaufsargumen-
ten zu den einzelnen Modellen. Auch
wenn jeder Handler sein eigenes Konzept
hat, sollten doch unsere Alleinstellungs-
merkmale wie das Raumwelten-Konzept
deutlich argumentiert werden. Wenn
man das verinnerlicht, hat man schon ein
gewichtiges Argument im Verkaufsge-
sprach — neben einigen anderen Dingen,
die sonoro einzigartig machen. All diese
Aspekte modchten wir mit dem Premium
Partner Programm stdrker in den Vorder-
grund stellen.

CE: Welche Vorteile bietet die Premium-
Partnerschaft fir Handler?

Huber: Wir versprechen uns fiir beide Sei-
ten mehr Erfolg, was Durchverkauf und
Markenwahrnehmung angeht. Sonoro ist

Wolfgang Huber
Vertriebsleiter
sonoro audio GmbH

eine Fachhandelsmarke, wie kiirzlich wie-
der bestatigt wurde: Bereits zum zwei-
ten Mal ist sonoro vom Plus X Award
als »Fachhandelsmarke des Jahres« ge-
wahlt worden. Mit dem Premium Partner
Programm leben wir nun das, was wir
sagen und sichern der Marke sonoro
zahlreiche Differenzierungsmerkmale ge-
genliber dem Wettbewerb. Konkret heif3t
das zum Beispiel: Ein Schulungsprogramm
beim Partner vor Ort gibt unseren Hand-
lern die richtigen Verkaufsargumente
mit an die Hand. AuBerdem stellen wir
hochwertige POS-Mobel bereit, um die
Verkaufsflache — passend zur Marke sono-
ro — emotional ansprechend zu gestalten.
Ebenso unterstltzen wir die Handler bei
der Ausrichtung von Kunden-Events. Ein
weiterer Vorteil ist Click & Reserve: Da-
mit beziehen wir unsere Premium Partner
in die Online-Vermarktung mit ein und
schaffen einen Weg, dem stationdren
Handel mehr Kunden zuzufiihren. Und
dies sind nur einige der vielen Vorteile fir
unsere Partner. Es ist schon ein Feuerwerk,
das wir da ziinden.

Das meint der Redakteur

=9 Als JBL im Frihjahr die
neue Sportkopfhorer-Serie

JBL Reflect vorstellte, war klar:
Diese Kopfhorer mussich selbst
testen. Motivation genug wardas
sportliche Design und der UVP
von 99,99 Euro fir die Reflect Contour
2. »Die richtige Motivation ist entschei-
dend, ob ich ein Workout durchzieheg,
sagte Eduard von der Linde, Senior
Product Marketing Manager Head-
phones bei Harman EMEA damals.

S. Schmidt

In meinem Fall Uberzeug-
ten die Kopfhorer beim
Wandern, beim Workout
zuhause und in der Mit-
tagspause. Die Kopfhorer
kommen mit lebendigem

Sound, sattem Bass und sind
auch bei hoherer Lautstarke
angenehm zu tragen. Daflir sorgen
auch die verschiedenen Aufsatze
flr einen guten Sitz in der Ohrmu-
schel. Nicht zuletzt ist die Akkulaufzeit
mit bis zu zehn Stunden fiir mich abso-
lut Giberzeugend. (ssc)




Bild: Strong

Strong Verkaufsaktion

Cashback fiir freenet TV-Receiver

Beim Abverkauf von freenet-TV-Receivern der Marken Strong,
Thomson, Philips und Skyworth im Bundle mit einer 12-Monats-
Guthabenkarte von freenet TV erhalten Handler einen Cashback
ausgezahlt. Die Aktion gilt bis mindestens 31. Januar 2019

Handler die einen freenet TV-
Receiver der genannten
Marken im Bundle mit einer freenet
TV-Guthabenkarte fur zwolf Monate ver-
kaufen, erhalten einen Cashback-Betrag
in Hohe von 16,40 Euro (exkl. MwSt) er-
stattet. Voraussetzung zur Teilnahme

Ausgezeichnetes horen

Kiichen-Internetradio sound-
master IR1450 von Worlein

=9 Tollen Sound in jede Kiiche bringen,
dieses Ziel verfolgt Worlein mit seinen
Kiichenunterbauradios. Das Uberzeugte
auch die Kunden bei einer Umfrage von
Test-Bild im Jahr 2017. Sie kiirten die Marke
soundmaster anhand der Kriterien Lang-
lebigkeit, Handhabung, Design und
Preis-Leistungs-Verhaltnis mit dem 1. Platz
in der Kategorie Kiichenradio.

Das neue soundmaster Unterschrank-
radio IR1450 bietet Zugriff auf Giber 26.000
Internet-Radiosender, die nach Genre,

Lander und Popularitat sortiert und aus-

ist die Registierung im Strong-Portal:
https:/freenettv-cashback.strong.tv.

Als Kaufanreiz profitiert der Endkunde
von zehn Euro Preisnachlass direkt beim
Erwerb des Receivers. Aullerdem erhalt
er beim Empfang von DVB-T2 alle priva-
ten HD-Sender fir die ersten drei Monate

gewdhlt werden kdnnen. Zudem bietet
das Radio vollen Sound liber UKW. Dazu
stehen flnf Festsenderspeicherpldtze zur
Verfigung. Steuern kénnen Kunden das
Gerdt Uber eine Fernbedienung oder die
App Air Music Control. Auch als Begleiter
in den Morgen punktet das soundmaster
IR1450 mit einer Weck- und Erinnerungs-
funktion, die wahlweise auf UKW- oder
Internetsongs zugreift. UVP: 99 Euro

Geld-zuriick-Aktion von Strong fiir Receiver im
Bundle mit einer freenet-TV-Guthabenkarte

gratis. Eine Aktivierung der zwdlfmona-
tigen Guthabenkarte fur freenet TV ist
jederzeit moglich.

Vorteil fur teilnehmende Handler: acht
Euro Margenzuwachs durch die Provision
und eine zusatzliche Marge durch den
Verkauf der freenet TV-Guthabenkarte. So
flieBt mehr Umsatz in die Kasse.

Aktivierung der TV-Guthabenkarte
ist jederzeit moglich

Der Ablauf der Aktion ist wie folgt: Der
Handler verkauft einen freenet TV-Recei-
ver der Marke Strong, Thomson, Skyworth
oder Philips sowie eine 12-Monats-Gut-
habenkarte von freenet TV. Dabei spart
der Kunde zehn Euro durch einen Direkt-
abzug an der Kasse. Dieser Betrag wird
dem Handler mit einem Nettobetrag von
8,40 Euro zuriick erstattet. Sobald die
freenet TV-Guthabenkarte vom Kunden
aktiviert wurde, erhdlt der Handler zu-
satzlich als Gutschrift einen Nettobetrag
in Hohe von acht Euro. Bei Fragen zur Ak-
tion koénnen sich Handler auch an die
Ansprechpartner unter der Mailadresse
freenettv-cashback@strong.tv wenden.

Bilder:
Worlein / Bild

soundmaster IR1450

ist auch als Standgerat verwendbar. In einer
Befragung von Test-Bild kiirten die Kunden
die Marke soundmaster in der Kategorie
Kiichenradios zum Sieger

HAPPY BIRTHDAY

LIEBER LUTZ ROSSMEISL,

WIR SAGEN DANKE!
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Stellenausschreibung

Die UMC Deutschland GmbH ist Teil des weltweiten SHARP-Foxconn Konzerns. Sie vertreibt elektronische
Produkte wie TV, Audio, SDA und Smartphones und hat sich zum Ziel gesetzt, die Marke SHARP als A-Brand
im Markt weiter zu festigen.

Funktion

Tatigkeits-
beschreibung

Ihre Aufgaben
im Einzelnen

Anforderungs-
profil

Standort

Eintrittstermin

Chief Financial Officer (CFO)

Als Chief Financial Officer sind Sie fiir alle strategischen und operativen Finanzthemen
des Unternehmens im Vertriebsgebiet Deutschland, Osterreich, Schweiz, Niederlande,
Belgien und Luxembourg verantwortlich. Sie reporten direkt an den Countrymanager
DACH & BENELUX und koorperieren mit unseren Steuerungszentralen in Polen, Japan
und der Slowakei.

Lohn- und Gehaltsabrechnung

Kontierung und Buchung samtlicher Geschaftsfalle

Monatliche Kostenrechnung inkl. Budgetplanung

Leitung der Fachbereiche Controlling und Finanzbuchhaltung
regelmaBiger Zahlungsverkehr

Meldungen an Amter und Verwaltungen

Erarbeitung von Analysen und Business Cases zur Strategieplanung und
zur Optimierung des operativen Geschéftes

Margen- und Umsatzschwerpunkte identifizieren einschlief3lich Follow-Up
mit dem zustandigen Vertrieb.

Erstellung externer und interner Abschlisse und Reportings

Enge KPI-gestiitzte Steuerung inkl. Gewahrleistung der Rentabilitat

Abgeschlossenes betriebswirtschaftliches Studium oder vergleichbarer Studiengang
Mehrjahrige Berufserfahrung (mind. 3 Jahre) im Bereich Finanzwesen und Controlling
Ausbildung zum Steuerfachgehilfen oder vergleichbar

Kenntnisse in Rechnungswesen und Verwaltung

strategisches und analytisches Denken

Kommunikationsfahigkeit

Deutsch und Englisch in Wort und Schrift

vorraussichtlich zum Januar 2019 ziehen wir in unsere neue Zentrale in der Region
Koln/Disseldorf. Idealerweise haben Sie deshalb lhren Wohnort in NRW.

Sofort

Bewerbungen richten Sie bitte an die UMC Deutschland GmbH, Miinchner Strasse 24, 85774 Unterféhring
oder per Mail an: bewerbung.umc@skytec-group.com




Fujifilm-Interview

»Die personliche Beziehung zum
Handelskunden ist uns wichtig«

Christopher Brawley verantwortet bei Fuijifilm seit April den
Bereich Optical Devices. Uber die neue Aufgabe, die Photokina
und Unterstiitzung am POS erzahlt er im Interview mit CE-Markt

CE-Markt: Herr Brawley, seit 1. April sind
Sie Senior Vice President Optical Devices
und Managing Director Optical Devices
Europe. Welche zusatzlichen Aufgaben
bringen die neuen Positionen mit sich?
Christopher Brawley: Die neue Position
Ubernehme ich zusdtzlich zu meinen
Aufgaben als Managing Director der Fu-
jifilm Electronic Imaging Europe GmbH.
Seit dem 1. Oktober ist die Fujifilm Op-
tical Devices Europe GmbH, die bislang
ihren Sitz in Dusseldorf hatte, eine Toch-
ter der Fujifilm Recording Media GmbH
in Kleve - ebenso, wie es die Fujifilm Elec-
tronic Imaging GmbH schon ist. Durch
die neue Struktur wird Fujifilm noch
effizienter auf die Anforderungen in die-
sem Marktsegment reagieren konnen.
Eine hohe Geschwindigkeit und flexib-
le Anpassung an Markterfordernisse sind
gefragt, um in diesem anspruchsvollen
Geschéftsfeld erfolgreich zu sein. Bereits
seit 2012 wird das Optical Business und
das Electronic Imaging Business in der
Fujifilm  Unternehmenszentrale  durch
einen Geschdftsbereich durchgefiihrt. Um
diese Synergien auch in Europa voll aus-
schopfen zu konnen, werden die beiden
Geschéftsbereiche nun am Standort Kleve
konzentriert.

CE: Der Release der X-H1 ist jetzt einige
Monate her. Fiir die Prasentation der neu-
en Kamera setzten Sie auf Influencer aus

Christopher Brawley
Managing Director bei
Fujifilm Electronic
Imaging Europe GmbH;
Senior Vice President
und Managing Director
Fujifilm Optical Devices
Europe GmbH

Bild: Fujifilm/Altengarten

dem Fotobereich. Welche Rolle spielt In-
fluencer-Marketing fir Sie aktuell? Welche
Chancen sehen Sie hierfur in Zukunft?

Brawley: Influencer-Marketing ist fiir uns
sicherlich ein wichtiges Kommunika-
tionsinstrument geworden. Bereits seit
einigen Jahren haben wir das »X-Pho-
tographer«-Programm, um sowohl Profi-
als auch Hobby-Fotografen von der
Eignung unserer Produkte flr ihre Auf-
gaben zu Uberzeugen. X-Photographer
sind herausragende nationale und inter-
nationale Fotografen, die mit unserem
Equipment arbeiten und deren Ergeb-
nisse beispielhaft unterstreichen, welche
technische Qualitdt und welches kreative
Potenzial unsere Kameras bieten. Inzwi-
schen sind es mehrere Hundert X-Photo-
grapher weltweit, mit denen wir zusam-
menarbeiten. Ihre Meinung ist uns sehr
wichtig, und viele Vorschlage flieBen

auch in zukiinftige Produktentwicklungen
ein. Diese sehr gute und effektive Kom-
munikation wollen wir auch in Zukunft
beibehalten.

CE: Wie stellt sich Fujifilm fir die Photo-
kina auf? Auf was dirfen sich Foto-, Film-
und Fuji-Begeisterte am Stand in Halle 4
freuen?

Brawley: Zu unseren neuen Produkten
kdnnen wir verstandlicherweise noch
nichts sagen. Aber wir werden wah-
rend der Photokina unseren Besuchern
demonstrieren, wie Profi-Fotografen mit
unseren spiegellosen Systemkameras pro-
fessionell arbeiten.

CE: Welche Trends sehen Sie im Bereich
Imaging im Consumer-Markt?

Brawley: Der stark steigende Marktanteil
an spiegellosen Systemkameras zeigt be-
reits, in welche Richtung es gehen wird:
Die Fotografie wird spiegellos sein. Fu-
jifilm hat diese Entwicklung friihzeitig
erkannt und wird auch weiterhin ein Inno-
vationstreiber sein.

CE: Wie unterstiitzt Fujifilm den CE-Fach-
handel in Deutschland am POS? Konkret:
Sind fiir das Jahr 2018 Kampagnen und Ak-
tionen geplant?

Brawley: Aufgrund der Gegebenheiten
mussen wir uns sehr genau Uberlegen, in
welche MaBBnahmen wir am intelligentes-
ten investieren, um den maximalen Erfolg
herauszuholen. Dazu gehdrt eine sehr
enge und starke Kooperation mit dem
Fachhandel. Wir freuen uns naturlich dari-
ber, dass der Handel tatsachlich auch Spal3
daran hat, unsere Produkte zu verkaufen.
Wir haben ein erfahrenes, hoch motivier-
tes Vertriebsteam, das sich um unsere
Handelspartner vor Ort kiimmert. Gerade
diese personliche Beziehung zu unseren
Handelskunden halten wir fiir besonders
wichtig. Und dariiber hinaus haben wir
selbstverstandlich verkaufsaktive Marke-
tingtools im Angebot wie hochwertige
POS-Materialien, die beim Abverkauf vor
Ort helfen.



gamescom 2018

Start unter besten Vorzeichen

Mit Gber 350.000 Besuchern aus 106 Landern, 919 ausstellenden
Unternehmen aus 54 Landern und 30.700 Fachbesuchern konnte
die Koelnmesse 2017 einen weiteren Meilenstein in der Erfolgsge-
schichte der gamescom setzen. Im August 6ffnet die Messe in
der Domstadet als Pflichttermin fiir den Handel erneut ihre Tore

Bereits im Vorfeld der gamescom
2018 (21. bis 25. August)
zeichnet sich ab, dass das weltweit groB3-
te Event fir Computer- und Videospiele
seinen Erfolgskurs weiter fortsetzt. Schon
zum Abschluss der Friihbucher-Anmelde-
phase fiir Aussteller Ende Marz konnte die
Koelnmesse im Vergleich zum Vorjahres-
zeitpunkt 13 Prozent mehr Anmeldungen
vermelden. Auch bei der gebuchten Fla-
che gibt es einen Zuwachs von knapp
zehn Prozent. Mit bereits 16 bestatig-
ten Landerpavillons legt die gamescom
auch in puncto Internationalitat im Jah-
resvergleich Uber dem Vorjahr. Auch auf

Nintendo

Klempnerspaf8 mit WarioWare
Gold fiir 2DS und 3DS

-) In  WarioWare
Gold, das Ende Juli
exklusiv fir die mo-
bilen Konsolen der
Nintendo 2DS & 3DS-
Familie erscheint, er-
lebt der gerissene
Titelheld sein bis-
her umfangreichstes
Abenteuer. Mithilfe seiner Fans kampft
sich Wario durch 300 abgedrehte Mini-
spiele. Sie stellen eine Mischung aus ver-
gangenen Favoriten und brandneuen
Herausforderungen dar. Dabei missen die
Spieler blitzschnell entscheiden, Knopfe
driicken, die Konsole drehen und wenden,
Uber den Touchscreen streichen oder ins
Mikrofon pusten.
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Endkundenseite ist das Interesse am welt-
weit groBten Event fir Computer- und
Videospiele Uberwidltigend: Bereits drei
Monate vor Messebeginn waren die Ti-
ckets fir den Publikumsbereich am
Samstag komplett ausverkauft.

Nach Kanada im Jahr 2017 prasentiert
sich in diesem Jahr Spanien als offizielles
Partnerland der gamescom. Mit Spanien
setzen der Veranstalter Koelnmesse und
der Trager game, Verband der deutschen
Games-Branche, auf den viertgroB3ten
Gaming-Markt in Europa, hinter Deutsch-
land, Grof3britannien und Frankreich. In
der Halle 4.1 stehen dem Partnerland tber

game

Durchschnittsalter der Gamer
steigt auf iiber 36 Jahre

-) Wahrend Spielerinnen und Spieler
2017 in Deutschland im Durchschnitt
35,5 Jahre alt waren, betrdagt das Durch-
schnittsalter 2018 bereits 36,1 Jahre. Das
gab der game, Verband der deutschen
Games-Branche, auf Basis von Daten des
Marktforschungsunternehmens GfK be-
kannt. Grund fiir den starken Anstieg des
Durchschnittsalters: Die Altersgruppe der
Uber 50-jdhrigen Gamer waéchst beson-
ders stark. Innerhalb eines Jahres stieg
die Anzahl der Spielerinnen und Spieler in
dieser Altersklasse um 800.000 auf insge-
samt 9,5 Millionen. Damit stellen die Gber
50-jahrigen Gamer mittlerweile die grofte
Gruppe der Spieler in Deutschland. Keine
Verénderung gab es bei der Geschlechter-
verteilung: 16,3 Millionen Frauen spielen

100 Quadratmeter zur Verfligung. Erstmals
in der zehnjahrigen Geschichte der games-
com wird ein Partnerland aber nicht nur
in der business area ausstellen, sondern
zusatzlich eine Flache in der entertain-
ment area belegen. Auch Spielefans aus
aller Welt aben damit die Moglichkeit, die
spanische Gaming-Szene und Gastfreund-
schaft live zu erleben und sind herzlich
willkommen, das Partnerland in der Halle
10.1 zu besuchen. Insgesamt werden 16
Unternehmen auf den Gruppenstdnden
des Partnerlandes vertreten sein. »Mit
Spanien konnten wir in diesem Jahr nicht
nur ein Partnerland fiir die gamescom
gewinnen, das zu den grof3ten Games-
Markten in Europa zahlt, sondern auch ein
Land mit einer lebendigen und kreativen
Entwicklerszene und Gameskultur«, sagt
Felix Falk, Geschaftsfiihrer des game, dem
Trager der gamescom.

Offnungszeiten der
business arena

=9 Fachbesuchertickets sind unter
www.gamescom.de/tickets_fachbe-
sucher erhaltlich. Neben Tagestickets
wird entsprechend der Laufzeit der
business area (21. bis 23. August) die
3-Tage-Karte fir Fachbesucher im
Online-Ticket-Shop der gamescom
angeboten.

® Dienstag, 21. August 2018
Fachbesuchertag
9:00 Uhr bis 19:00 Uhr

® Mittwoch, 22. August 2018
9:00 Uhr bis 20:00 Uhr

® Donnerstag, 23. August 2018
9:00 Uhr bis 20:00 Uhr

Am 24. und 25. August 2018 bleibt die
business area geschlossen.

Computer- und Videospiele. Damit stel-
len sie weiterhin knapp die Halfte der
Spielerschaft in Deutschland (47 Prozent).
Insgesamt spielt rund jeder zweite Deut-
sche Computer- und Videospiele. Das
entspricht 34,3 Millionen Menschen.
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Carnival Games im November
auch fiir Nintendo Switch

=9 Der neueste Teil der be-
liebten Spielereihe Carnival
Games, von der weltweit
Uber 9,5 Millionen Exempla-
re verkauft wurden, wird am
6. November 2018 erstmalig
fiir Nintendo Switch erschei-
nen. Das Spiel kann allein
oder mit bis zu vier Spielern
simultan gespielt werden.



Die UMC Deutschland GmbH ist Teil des weltweiten SHARP-Foxconn Konzerns.
Sie vertreibt elektronische Produkte wie TV, Audio, SDA und Smartphones und hat
sich zum Ziel gesetzt, die Marke SHARP als A-Brand im Markt weiter zu festigen.

Funktion

Tatigkeits-
beschreibung

Ilhre Aufgaben
im Einzelnen

Anforderungs-
profil

Funktion

Tatigkeits-
beschreibung
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im Einzelnen

Anforderungs-
profil

Regional Sales Manager (m/w),
Sud, Nord, NRW, Rhein-Main

Sie sind verantwortlich fiir den Ausbau des Umsatzes von TV-Gerdten der Marken SHARP
und Blaupunkt sowie SHARP Audio und SDA-Produkte im vorgegebenen regionalen
Vertriebsgebiet. Hierbei sind Sie ergebnisverantwortlich fiir einen eigenen Kundenstamm.
In dieser Funktion berichten Sie an den entsprechenden Key Account Manager.

Sell-In und Sell-Out von TV-Produkten der Marken SHARP und Blaupunkt sowie
von SHARP Audio und SDA-Produkte im definierten Vertriebsgebiet

Beratung, Betreuung und Unterstiitzung der Vertriebspartner im vorgegebenen Verkaufsgebiet

Akquirierung neuer Vertriebspartner

Initialisierung und Steuerung von Abverkauf- und Marketingaktionen unter Einhaltung
von wirtschaftlichen und unternehmerischen Gesichtspunkten

Uberwachung der Durchfiihrung der regionalen und lokalen Marketingaktionen
Vor-Ort Schulungen von Verkaufspersonal

Mehrjahrige Berufserfahrung im VertriebsauBBendienst, speziell in der CE- Branche
Kenntnisse im Bereich TV, Audio SDA

Hohes Maf3 an Eigenorganisation

Selbststandiger und eigenverantwortlicher Arbeitsstil

Hoher Teamgeist und Teamfahigkeit

Verhandlungs- und Prasentationssicherheit

Verbindliches und sicheres Auftreten

Key Account Manager Buying Groups (m/w)

Sie sind verantwortlich fiir den Ausbau des Umsatzes von TV-Geraten der Marken SHARP
und Blaupunkt sowie SHARP Audio und SDA-Produkte fiir die deutschen Einkaufskoopera-
tionen expert, Euronics, ElectronicPartner und Telering. Hierbei sind Sie ergebnisverant-
wortlich fur diesen Kundenstamm und binden diesen an unser Unternehmen. In dieser
Funktion berichten Sie an den Country Manager DACH & BENELUX.

Strategischer Vertrieb deutschlandweit

Aufbau und Ausbau langfristiger Kundenbeziehungen

Betreuung und Entwicklung von Bestandskunden

Produktprasentationen und Schulungen bei Kunden

Entwicklung von KundenbindungsmafBnahmen und kundenspezifischen Konzepten
zur Steigerung des verantworteten Sortiments

Verhandlung der Rahmenvertrage bzw. Einkaufsbedingungen

Kontinuierliche Markt- und Wettbewerbsbeobachtung und Ableitung geeigneter
MaBnahmen und deren Umsetzung

Reprasentation des Unternehmens auf Messen, Schulungen, Tagungen und Events

Kaufmannische Ausbildung oder betriebswirtschaftliche Kenntnisse
Fundierte Vertriebserfahrung und bestehende Kontakte im CE-Markt,
speziell bei Kooperationen

Verkaufs-und Verhandlungsgeschick

Ausgepragte Fachhandelsorientierung mit selektiven Programmen
Selbstdndigkeit, Kreativitdt und Engagement

Teamfahigkeit und unternehmerisches Denken

Bewerbungen richten Sie bitte an die UMC Deutschland GmbH, Miinchner Strasse 24, 85774 Unterfohring
oder per Mail an: bewerbung.umc@skytec-group.com




Area Sales Manager (m/w) — Consumer Electronics fiir Frankreich

Wir sind ein international tadtiges, schnell wachsendes Unternehmen mit hervorragenden Zukunftsperspektiven aus
dem Bereich der Consumer Electronics. Mit iiber 38.000 Mitarbeitern haben wir uns in den letzten Jahren auf unserem
chinesischen Heimatmarkt zu einem der filhrenden Unternehmen im TV-Sektor entwickelt. Nunmehr werden wir im
Rahmen unserer internationalen Wachstumsstrategie auch in Europa unsere Marktposition konsequent sowie nachhaltig
auf- und ausbauen. Damit bieten sich fiir engagierte Vertriebsprofis interessante Perspektiven.

Fiir unsere Europa-Zentrale die Metz Consumer Electronics GmbH in Zirndorf suchen wir zum nachstmoglichen
Zeitpunkt einen erfahrenen Area Sales Manager (m/w) fiir Frankreich.

lhre Aufgaben:

e Systematische Neukundengewinnung und Aufbau eines Kundennetzwerks in Frankreich

e Marktpotentialanalyse sowie Erarbeitung und Umsetzung strategischer Konzepte zur Marktanteilsgewinnung

e Betreuung und kontinuierliche Weiterentwicklung von Key Accounts und Handlern vom Stammhaus aus und vor
Ort (mindestens 35% Aufiendiensttatigkeit in Frankreich)

Budget- und Absatzplanung sowie kontinuierliches Key Account Reporting

Zusammenarbeit und Kommunikation mit der Unternehmenszentrale in Zirndorf

lhr Profil:

Mehrjdhrige Vertriebserfahrung im internationalen Key Account Management

Fundierte Kenntnisse im Bereich Consumer Electronics oder verwandten Produktbereichen sind ausdriicklich erwiinscht
Gutes Verhandlungsgeschick sowie ein hohes Maf} an sozialer Kompetenz im Umgang mit Kunden
Ergebnisorientierte Arbeitsweise, Erfolgswille und verkaufsstrategisches Denken

SpaB am Aufbau und der Entwicklung einer neuen Marke im europdischen Markt

Sehr gute Franzosisch- und Englischkenntnisse

Hohe Reisebereitschaft

Wir bieten:

e Die Chance, fiir einen weltweit agierenden Key-Player der CE-Branche zu arbeiten

e Einetransparente und faire Unternehmenskultur mit flachen Hierarchien in einem traditionsreichen deutschen Unternehmen
e Vielseitige und verantwortungsvolle Aufgaben mit Gestaltungsspielraum

e Eine unbefristete Festanstellung mit einem attraktivem Vergiitungspaket aus Fixum, Bonus und PKW

Haben wir Ihr Interesse geweckt? Dann freuen wir uns, Sie kennenzulernen!
Bitte senden Sie Ihre aussagefahige Online-Bewerbung mit Angabe lhrer Verfiigharkeit und Einkommensvorstellung an:

Metz Consumer Electronics GmbH
Personalwesen Heidi Vogel

OhmstraBe 55 Tel: 0911 / 97 06 453
90513 Zirndorf Mail: hr_skyworth@metz-ce.de



Reboon

POS-Klettsystem mit 16 Haken
fiir begrenzte Stellflachen

=) Begrenzter Raum fir Stellflichen
fihrt dazu, dass Fachhdndler den Anfra-
gen der Kunden nicht voll entsprechen
kdnnen. Das Hamburger Unternehmen
Reboon bietet deshalb eine clevere Alter-
native an. Gerade einmal 16 Haken sind
auf einer Aufstellwand notwendig, um
Schutzhiillen fiir so gut wie alle aktuel-
len Smartphones im Geschaft anbieten
zu kdnnen. Die 4-in-1-Hillen sind in vie-
len Farben und Materialien erhaltlich, seit
neuestem auch in rotem Leder und
braunem Wildleder. Sie lassen sich stu-
fenlos an jeden Blickwinkel anpassen und
kénnen mithilfe einer patentierten Vaku-
umtechnologie an jeder glatten Flache
angebracht und auch riickstandslos wie-
der entfernt werden. Dadurch kénnen
Smartphones fast Gberall - unterwegs,
im Bad, im Auto, in der Kiiche — im jeweils
idealen Blickwinkel befestigt und genutzt
werden.
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Schwaiger

Scart-HDMI-Konverter stellt
analoge Videosignale dar

= Noch immer stehen in vielen Haus
halten jede Menge VHS-Kassetten. Ab-
gespielt werden die Aufnahmen (ber
einen Scart-Anschluss flir analoge Signa-
le, was auf vielen Flat-TVs nicht mdglich
ist. Mit dem Schwaiger Scart-HDMI-Kon-
verter lassen sich analoge Aufnahmen von
VHS-Recordern ebenso anschauen wie
alle Videosignale von anderen analogen
Quellen. Der kleine Adapter wandelt ana-
loge Signale in digitale um und ermdoglicht
so eine Wiedergabe auch auf modernen
Flat-TVs. Zum Lieferumfang gehért neben
dem Adapter ein Netzteil mit USB-DC-
Anschlusskabel.

Cellularline

Schnelllade-Gerat schiitzt
Handys vor Uberhitzen

=) Die Wideactive-Inside-Technologie
von Cellularline gewahrleistet ein kon-
tinuierliches und unterbrechungsfreies
Laden auf der Oberflache und schiitzt das
Smartphone vor gefahrlichem Uberhitzen,
sofern es die Technologie der adaptiven
Schnellladung unterstiitzt. Der Wireless
Charger und Wireless Fast Charger weisen
zwei diinne und leichte Auflade-Scheiben
auf und sind mit LED-Anzeigen versehen,
die den Ladestand anzeigen.

Uber eine angenehme Soft-Touch-
Oberflache verfuigt der Wireless Fast Char-
ger Stand, ein kabelloses Ladegerat mit
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Stander. Beide Fast Charger sind in zwei
Versionen erhdltlich und in Total Whi-
te auch fir das iPhone. Zudem bietet
Cellularline eine Serie drahtloser Lade-
gerdte fur das Auto an, die ebenfalls mit
Wideactive Inside ausgestattet sind. Die
Autohalterung Pilot Active Wireless be-
sitzt einen Supergrip-Saugknopf zum
leichten Befestigen an der Windschutz-
scheibe oder dem Armaturenbrett. Das
Modell Handy Wing Active lasst sich in
die Luftungsschlitze des Armaturenbretts
einhangen.

Lindy
Kabel gewahrt zuverlassige
4K-Signaliibertragung

=% Die HDMI und DisplayPort 1.4-Kabel
der neuen Gold Line von Lindy sind
speziell fir anspruchsvolle Ultra-HD-Sze-
narien entwickelt worden, welche die
Signale in optimaler Bildqualitat und Farb-
tiefe sowie ohne Ruckler oder Ausfélle im
24/7-Dauerbetrieb Ulbertragen.
Die Kabel besitzen vergoldete
Vollmetallstecker

und sprechen mit
Ubertragungs-

raten von bis zu

32,4 Gigabit pro

Sekunde (je nach

Kabelldnge und

Typ) professionel-

le AV- und IT-An-

wender an. Auf die
KabelgewahrtLindy

25 Jahre Garantie.

Sie sind in Ldngen

von 0,5 bis 20 Meter

verfligbar.

Bild: Lindy
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Drift/SoulAr

Modulare Actioncam fiir
individuelle Anspriiche

=9 Die Ghost 4K ist eine leistungsstarke
und vielseitige Actioncam der Marke Drift
(im Vertrieb von SoulAr), die nach IPX4
spritzwassergeschitzt ist. Die Kamera
nimmt 12-Megapixel-Fotos sowie Videos
in 4K UHD und Slow-Motion auf. Durch
eine stufenlos um 330 Grad drehbare Lin-
se und verschiedene Module ldsst sich
die Kamera flexibel an die individuellen
Nutzer-Bedirfnisse anpassen. Mit dem
Video-Tagging-Modus werden Aufnah-
men nachtrdglich gesichert, so wird jeder
Moment eingefangen. Die dazugehdrige
Drift Life App bietet vielfaltige Bearbei-
tungsfunktionen und unterstitzt die Live-
Ubertragung in soziale Netzwerke. Eine
Akku-Ladung hélt bis zu drei Stunden bei
4K und bis zu vier Stunden bei 1.080p.

Gute Fach- und
FUhrungskrafte suchen
nicht, sie werden
gefunden.

Hans-Joachim Gruneck
Partner der SWISSCONSULT
Branchenorientierter Berater fur die Branche
technische Markenartikel
Grafenberger Allee 125 D-40237 Dusseldorf
Tel. +49 (0)211 176 076 36
gruneck@swissconsult.org
www.swissconsult.org
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Konjunkturbericht CE-Handel Juni 2018

Uberwiegend befriedigend

(wm) Uber die Ergebnisse des Ifo-Konjunkturtests
fur die Consumer-Electronics-Branche berichtet
(E-Markt monatlich. Lesen Sie hier das Ifo-Stim-
mungsbild fiir die CE-Branche vom Juni 2018

Facheinzelhandel:

Geschiftslage: Folgt man den
Ergebnissen des ifo Konjunk-
turtests, so war das Junige-
schaft des CE-Einzelhandels
durchwachsen, nach Firmen-
meinung Uberwiegend durch-
aus befriedigend. 18 Prozent
der Firmenurteilten sogar »Ge-
schéftslage gut«. Diesen Fir-
men standen allerdings 22 Pro-
zent der Firmen gegeniber,
die von euner schlechten Ge-
schaftslage sprachen (Firmen-
saldo: minus 4 Prozent).
Umsatz gegeniiber Vorjahr:
Die entsprechenden Vorjah-
resumsatze konnten allerdings
vielfach nicht erreicht werden.
14 Prozent der Firmen mit ei-
nem Umsatzplus standen nam-
lich 62 Prozent mit einem
Umsatzminus gegeniiber. Die-
ses Ergebnis fallt aus dem Rah-
men, denn im April und Mai
hatte der Firmensaldo nicht so
tief im Minus gelegen.
Lagerbestand: Die Lagerbe-
stande sind sind bei per Saldo
nahezu der Halfte der Testfir-
men Uberhoht. Dieser spiirba-
re Lagerdruck zeigt sich bereits
in vielen, vielen zurlickliegen-
den Monaten. Neben Maf3nah-
men auf der Preisseite wird vor
allem versucht, durch Order-
kirzungen eine Lagernormali-
sierung zu erreichen. Per Saldo
jede zweite Firma will in den
nachsten drei Monaten weni-
ger einkaufen als im gleichen
Vorjahreszeitraum.
Verkaufspreise: Der Preis-
druck - fast ein Drittel der Fir-
men sprach von Preissenkun-
gen - hielt im Juni an, hat sich
bestenfalls gegeniiber Mai
marginal abgeschwacht. Fir
die ndchsten drei Monate rech-
net allerdings ein Viertel der
Firmen mit anhaltenden Preis-
senkungen.
Geschéftsaussichten: Fir die
nachsten sechs Monate rech-
net man teilweise mit einer Ge-
schaftsabschwachung. Knapp
ein Viertel der Testteilnehmer
ist dieser Meinung. Der Ifo-Ge-
schaftsklimaindex untermau-
ert diese Aussage.

FachgroBhandel:

Geschéftslage: Bessere Zah-
len liefert, und das schon im-
mer, der CE-GroBhandel. 30
Prozent der Testfirmen spra-
chen von einer guten, keine
sprach von einer schlechten
Geschéftslage. Gegenliber Mai
kdnnte man von von einer mi-
nimalen Verschlechterung der
Geschéftslage sprechen.
Umsatz gegeniiber Vorjahr:
Allerdings konnten auch hier
trotz der eher guten Geschafts-
beurteilung durch die Testfir-
men die entsprechenden Vor-
jahresumséatze haufig nicht er-
reicht werden. 55 Prozent der
Firmen mit einem Umsatzmi-
nus standen nur 15 Prozent mit
einem Plus gegentiber.
Lagerbestand: Der Lager-
druck, der sich im Mai etwas
verringert hatte, hat im Juni
wieder zugenommen. 39 Pro-
zent der Testteilnehmer emp-
fanden ihre Lagerbestdnde als
zu groB3, 24 Prozent waren es
im Mai gewesen. Auch im GroR3-
handel will man die Orders in
den kommenden drei Mona-
ten zurlckfahren, und zwar bei
39 Prozent der Firmen. Aller-
dings wollen auch 18 Prozent
ihr Bestellvolumen ausweiten.
Verkaufspreise: Das Gros der
Meldefirmen, namlich 85 Pro-
zent, sprach von unverander-
ten Verkaufspreisen; 15 Prozent
sprachen von Preiserh6hun-
gen, aber keine von sinkenden
Verkaufspreisen. Fiir die ndchs-
ten drei Monate aber gehen 33
Prozent der Firmen von nach-
gebenden Verkaufspreisenaus,
wdhrend weiterhin 15 Prozent
von steigenden Verkaufsprei-
sen ausgehen.
Geschéftsaussichten: Die Fir-
men beurteilen die nédchsten
sechs Monate unterschiedlich.
30 Prozent rechnen mit einer
Belebung der Geschéftstatig-
keit, 15 Prozent eher mit einer
Abschwdchung. Der saison-
bereinigte und geglattete Ifo-
Geschéftsklimaindex befindet
sich marginal im Ruckwarts-
gang, von 19,4 im Mai auf 18,6
Punkte im Berichtsmonat.



Umsatze im Mai 2018

Real um 1,6 Prozent
niedriger als im Mai 2017

Die Einzelhandelsunternehmen in Deutschland
setzten im Mai 2018 nach vorlaufigen Ergebnis-
sen des Statistischen Bundesamtes (Destatis) real
(preisbereinigt) 1,6 Prozent weniger und nominal
0,2 Prozent mehr um als im Mai 2017. Dabei
hatte der Mai 2018 mit 24 Verkaufstagen einen
Verkaufstag weniger als der Mai 2017

Der Einzelhandel mit Le-
bensmitteln, Getran-
ken und Tabakwaren setzte
im Mai 2018 preisbereinigt 0,7
Prozent und nominal 3,5 Pro-
zent mehr um als im Mai 2017.
Dabei lag der Umsatz bei den
Supermarkten, SB-Warenhdu-
sern und Verbrauchermarkten
preisbereinigt um 1,2 Prozent
und nominal um 4,0 Prozent
hoéher als im Vorjahresmonat.
Im Facheinzelhandel mit Le-
bensmitteln wurde preisberei-
nigt 3,5 Prozent und nominal
1,0 Prozent weniger umgesetzt
als im Mai 2017.

Im Einzelhandel mit Nicht-
Lebensmitteln lagen die Um-
satze im Mai 2018 real 3,0 Pro-
zent und nominal 2,1 Prozent

niedriger als im Mai 2017. In
den ersten finf Monaten 2018
setzte der deutsche Einzelhan-
del preisbereinigt 1,0 Prozent
und nominal 2,5 Prozent mehr
um als im vergleichbaren Vor-
jahreszeitraum.

Kalender- und saisonberei-
nigt (Verfahren Census X-12-
ARIMA) lag der Umsatz im Mai
2018 im Vergleich zum Ap-
ril 2018 preisbereinigt um 2,1
Prozent und nominal um 1,7
Prozent niedriger. Das sind
die hochsten Minuswerte seit
Mai 2011. Im Mai 2011 hatten
die kalender- und saisonbe-
reinigten Umsatze real um 2,7
Prozent und nominal um 2,6
Prozent niedriger als im Vor-
monat gelegen.

Veranderung gegeniiber dem Vorjahresmonat™

*in Prozent

Einzelhandel Mai 2018

real nominal

Insgesamt: -1,6 0,2
darunter:

Lebensmittel, Getranke, 0,7 3,5
Tabakwaren

davon:

Supermarkte, SB-/V-Markte 1,2 4,0
Facheinzelhandel mit Lebensmitteln -3,5 -1,0
Nicht-Lebensmittel -3,0 2,1
darunter:

Textilien, Bekleidung, Schuhe -3,5 -3,6
Einrichtungsgegenstande, -4,5 -4,3
Haushaltsgerate, Baubedarf

Sonstiger Facheinzelhandel -34 -2,2
Kosmetische, pharmazeutische -2,7 -1,3
und medizinische Produkte

Waren-/Kaufhiuser u. A. -6,2 -5,5
Internet- und Versandhandel 2,4 2,3

VERTRIEB & SERVICE AUS LEIDENSCHAFT

Die sky vision Satellitenempfangstechnik GmbH
ist ein auf TV-Empfangstechnik und alle diesem
Geschéftsfeld zuzuordnenden Zubehdrteile
spezialisierter Distributor und Importeur.

Der Schwerpunkt der Geschéftstétigkeit liegt in
der Distribution bedeutender Marken der
Empfangstechnik (Fremd- wie auch
Eigenmarken, Video und Audio), sowie dem
gesamten Spektrum an Zubehoérartikeln zur
Installation von Empfangstechnik im Haushalt.

Vertrieb und Service aus Leidenschaft, nach
diesem Motto handeln in unserem Hause tber
80 Mitarbeiter.

Zum weiteren Ausbau unserer Vertriebsregion in
Bayern suchen wir ab 1. August 2018 einen

GEBIETSVERKAUFSLEITER
FUR BAYERN (W/M)

lhre Aufgaben:

Sie betreuen als Vertriebsprofi den vorhandenen
Kundenstamm und bauen diesen systematisch
aus. Sie stehen lhren Kunden in allen Fragen
der Empfangstechnik kompetent zur Seite.

Sie entwickeln effektive Vertriebsstrategien, die
Sie im AuBendienst umsetzen.

lhr Profil:

v Einschléagige Berufs- und/oder
Branchenerfahrung im AuBendienst

v Erfahrung im technischen Vertrieb
erklarungsbedurftiger Produkte

v Eigenverantwortliche, zielorientierte
Arbeitsweise

v Umsetzung eigener Ideen

v Teamfahigkeit & sicheres Auftreten

v Kenntnis des Vertriebsgebietes Bayern

Wir bieten:

> Einen sicheren Arbeitsplatz

> Eigenverantwortliche Aufgaben

> Ein motiviertes Team & flache Strukturen

» Weiterbildungs- & Entwicklungsmdglichkeiten
» Leistungsgerechte Vergitung

Senden Sie uns eine Bewerbung, die uns
keine andere Wahl lasst, als Sie einzuladen:

bewerbung@sky-vision.de
SVS GmbH, DorfstraBe 3-8, 38179 Schwilper

Alle Infos unter www.sky-vision.de




Nutzen Sie die Kabel-Analogabschaltung!

Die FuBball-WM ist vorbei
und hat leider nicht
zum erhofften Erfolg gefiihrt,
weder bei der National-
mannschaft noch beim Um-

satz mit TV-Geraten. Deswe-

gen muss der Handel aber
nicht gleich »den Sand in
den Kopf stecken« (Zitat von
Lothar Matthaus), sondern soll-
te sich besser auf die nachsten
Projekte stlirzen. Frei nach dem
Motto von Oliver Kahn: »Weiter, immer
weiterl« Denn mit der IFA kommt schon
der nachste Impulsgeber fir lhr Geschaft.
Und im TV-Markt steht in einigen Regio-
nen eine kleine »Sonderkonjunktur« an.

Im August geht die Analogabschaltung
im Kabelnetz in die heie Phase. Nach
den Pilotprojekten im Friihjahr stellen nun
viele Kabelnetzbetreiber vollstandig auf
digitale SignalUbertragung um. Davon
betroffen ist knapp jeder 20. TV-Haushalt
in Deutschland, also rund 1,8 Millionen
Haushalte (von 17,6 Millionen Kabelhaus-
halten), die noch analoges Kabel-TV nut-
zen. Weitere 1,4 Millionen Haushalte emp-
fangen neben digitalem zusétzlich auch
analoges Fernsehen, beispielsweise am
Zweitgerat.

Nach Satellit und Antenne wird dem-
ndchst also auch das Kabel ausschlieBlich
digital empfangbar sein. Umfangreiche
Infos zur Analogabschaltung im Kabelnetz
bietet die Website digitaleskabel.de, wo
unter anderem Terminubersichten, haufig
gestellte Fragen (FAQs), Laufbandplanun-
gen und die Informationsbroschiire »Di-
gitalumstieg im Kabel — was ist zu beach-
ten? zu finden sind.

Die Umstellung bietet Ihnen in den ent-
sprechenden Regionen die Chance, mit
Ihren Kunden mal wieder lber den Fern-
sehempfang zu sprechen: Kénnen sie das
TV-Programm mit ihrem Flachfernseher
bereits in HD empfangen oder bendtigen
sie einen digitalen Kabelreceiver? Oder
gleich einen modernen UHD-Fernseher?
Fur manche Kunden mag auch ein Wech-
sel zum Satellitenempfang, Antennen-
fernsehen oder Internet eine sinnvolle Al-
ternative sein. Mit den Angeboten von
HD+, Diveo, freenet TV und EntertainTV
gibt es hier interessante Moglichkeiten,
zusatzliche Marge zum reinen Geratever-
kauf zu generieren.

Ebenso betroffen vom Analog-Digital-
Umstieg sind Radiohorer, die das Kabel fiir
den Radioempfang nutzen. In Bayern, Bre-
men und Sachsen sowie bei einigen Ka-
belnetzbetreibern in anderen Regionen
wird die Radioverbreitung iber UKW ein-
gestellt. Laut Digitalisierungsbericht 2017
empfangen noch knapp 22 Prozent aller
Menschen in Kabel-TV-Haushalten Radio
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Uiber analoges Kabel. Das sind

potenziell rund 6,4 Millionen

Personen, die auf digitalen
Radioempfang umriisten.

Dieser Klientel konnen
Sie entweder Digitalreceiver
anbieten oder TV-Gerdte mit
DVB-C-Tuner. Fir den guten
Klang am Fernseher empfiehlt
sich der zusatzliche Anschluss
einer Soundbar oder Heimkino-
Anlage. Betroffene Kunden kdnnen zu-
dem auf den Radioempfang per Antenne
umsteigen und somit die Sendervielfalt
von DAB+ mit all seinen Qualitatsvorteilen
geniellen. Die Auswahl an DAB+ Radio-
gerdten ist grof3, hdherpreisige Modelle
unterstiitzen zusatzlich Internetradio und
Streamingdienste.

AbschlieBend mochte ich Ihren Blick
noch einmal auf den TV-Markt lenken,
mit einer erfreulichen Nachricht: Die Ver-
breitung von UHD-TVs nimmt weiter zu.
Wie die gfu in einer reprasentativen Um-
frage im Mai herausgefunden hat, besit-
zen mittlerweile 20 Prozent der deutschen
Haushalte einen UHD-Fernseher. Zudem
gehdrt Ultra HD zu den wichtigsten Krite-
rien beim TV-Kauf. Bei 61 Prozent der Be-
fragten hat UHD die Kaufentscheidung
stark beeinflusst. Die Vorteile der neuen
Bildtechnologie scheinen also bei immer
mehr Verbrauchern anzukommen, auch
wenn angesichts der verwirrenden Vielfalt
an HDR-Formaten (HDR10, HDR10+, HLG,
Dolby Vision) sicherlich noch weiterer Auf-
klarungsbedarf besteht.

In ihrer Studie hat die gfu aullerdem
die Ausgabebereitschaft der Konsumen-
ten fur TV-Gerate untersucht, dabei aller-
dings eine Diskrepanz zur tatsachlich aus-
gegebenen Summe festgestellt. So liegt
der Durchschnittspreis aller verkauften
TV-Gerdte laut Hemix Q1/18 derzeit bei
635 Euro. Die von der gfu befragten Ver-
braucher sind aber bereit, durchschnitt-
lich rund 850 Euro fiir den nachsten Fern-
seher auszugeben. 40 Prozent planen so-
gar Ausgaben von {iber 1.000 Euro und 17
Prozent von mehr als 1.500 Euro. Dabei
sind Weihnachten und Sportereignisse
beliebte Anlasse fir einen Neukauf.

Auch wenn die Erwartungen zur Ful3-
ball-WM diesmal nicht erfullt wurden,
sollten Sie schon jetzt mit Hochdruck das
Saisongeschaft vorbereiten.

Herzlichst, lhr

Jan Uebe, CE-Markt Chefredakteur
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