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INFORMATIONEN FUR DEN HIGH-TECH-FACHHANDEL

Koop 2026: Gelungene Premiere in Hannover

Herzlich
willkoemmen

Auf dem Weg zum Miteinander

Die gemeinsam von Euronics und expert veran-
staltete Kooperationsmesse Koop hat den Umzug
von Berlin nach Hannover offensichtlich gut be-
waltigt: Rund 3.000 Menschen besuchten nach
Angaben der Organisatoren am 1. und 2. Méarz die
Veranstaltung auf dem Messegelande der nieder-
sdachsischen Landeshauptstadt, um sich beim
Branchentreff Giber Neuheiten, Trends und Ange-

bote aus der Consumer Electronics- und Home
Appliances-Branche zu informieren. In der ge-
meinsamen Messehalle prasentierten sich insge-
samt 200 Aussteller. Erstmals luden die beiden
Kooperationen alle Teilnehmer zu einer gemein-
samen Abendveranstaltung ein, die als willkom-
mene zusatzliche Plattform zum intensiven Aus-
tausch und Networking nach dem Messetag

wahrgenommen wurde. Und die Gemeinsamkeit
in Hannover ging auch Uber die gastgebenden
Kooperationen hinaus: Drei Verbundgruppen kin-
digten eine strategische Zusammenarbeit fiir das
Recht auf Reparatur an; und auf der IFA 2026 wer-
den in der neuen Retail Innovation Zone in der un-
teren Ebene des City Cubes alle wichtigen
Kooperationen des Fachhandels vertreten sein.
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EDITORIAL

Esist
Zeit fur
Vernunft

Kein verniinftiger Mensch wird bestreiten, dass sich
die Handelsstrukturen in der Technik-Branche in die-
sem Jahr rasant verandern. Ausloser dieser Entwick-
lung ist die Ubernahme von MediaMarktSaturn durch
JD.com, aber auch andere Marktteilnehmer wie
das expandierende niederlandische Handelsunter-
nehmen Coolblue und chinesische Billigplattformen
wie Temu tragen zu dieser Entwicklung bei. Erfreu-
licherweise hat sich in den letzten Wochen gezeigt,
dass der Fachhandel und seine Lieferanten auf diese

Dynamik vor allem mit Vernunft reagieren wollen.

Ein Beispiel dafiir ist die strategische Zusammen-
arbeit, die von ElectronicPartner, Euronics und expert
im Rahmen der Koop in Hannover angekiindigt
wurde. Ob die Diisseldorfer Verbundgruppe im Zuge
dieser Kooperation auch ihre Politik andern wird, den
eigenen Kongress einer Beteiligung an der Koop vor-
zuziehen, wird sich zeigen. Jedenfalls war Vor-
stand Matthias Assmann in Hannover durchaus
beeindruckt von der gemeinsamen Messeplattform,
die Euronics und expert etabliert haben.

Verniinftig erscheint es auch, dass es keinen ernst zu
nehmenden Lieferanten des Fachhandels gibt, der
auf einer der in diesem Friihjahr besonders dicht ge-
saten Kick-Off Veranstaltungen fiir 2026 nicht ein
mehr oder weniger flammendes Bekenntnis zum
qualifizierten Vertrieb mit kompetenter Beratung ab-
gelegt hatte. Es scheint sich in der Branche herumzu-
sprechen, dass nach dem Preis-Schlachtfest im
vierten Quartal 2025 qualifiziertes Verkaufspersonal
notwendig ist, um den Kunden zu erklaren, dass sie in
Zukunft bitte wieder mehr bezahlen sollen.

Es ware schon, wenn sich beim Fachhandel und bei
den Lieferanten noch mehr Vernunft zeigen wiirde.
Denn es ware ein Fehler, JD.com zu unterschatzen.
Die Chinesen sind nicht der leibhaftige Gottseibei-
uns, sondern — ebenso wie ihre Kollegen bei Media-
MarktSaturn — hochklassige Handelsprofis, die zwar
nicht unfehlbar sind, aber sehr genau wissen, was sie
tun, und die wirksame Strategien nicht nur entwi-
ckeln, sondern auch umsetzen kénnen. Wenn die
Antworten darauf mit Vernunft formuliert werden,
konnten die anstehenden Veranderungen der gesam-
ten Branche positive Impulse geben.

Thomas Blomer

Benedict Kober, Sprecher des Vorstands der Euronics
Deutschland eG, und Dr. Stefan Miiller, Vorstandsvor-
sitzender der expert SE, bezeichneten die Kooperations-
messe auch in diesem Jahr wieder als vollen Erfolg:
,Wir blicken auf ereignisreiche Tage in Hannover zuriick’,
heilst es in einem gemeinsamen Statement. ,Wie jedes
Jahr boten uns sowohl die Koop als auch unsere unter-
nehmenseigenen Veranstaltungen eine hervorragende
Gelegenheit, mit Euronics-Mitgliedern, expert-Gesell-
schaftern und Industrie- und Dienstleistungspartnern in
den direkten Austausch zu treten. Unser besonderer Dank
gilt allen Ausstellern sowie allen Beteiligten, die die Veran-
staltung maligeblich organisiert haben. Die hervor-
ragende Vorbereitung und reibungslose Umsetzung vor
Ort haben wesentlich zum Erfolg der Koop beigetragen.
Wir freuen uns sehr, den Branchentreff auch im kommen-
den Jahr wieder gemeinsam in Hannover auszurichten.”
Dann soll die Koop 2027 vom 21. bis 22. Februar 2027
wieder auf dem Messegelande in Hannover stattfinden.
Das Konzept stehe ausdriicklich weiteren Handels-
kooperationen offen und solle den branchenweiten
Austausch fordern, betonten die Organisatoren.

Positionspapier fiir
Recht auf Reparatur

Ob ElectronicPartner dieses Angebot annehmen wird, ist
noch offen, aber imnmerhin war Vorstand Matthias
Assmann erstmals auf der Koop und konnte sich aus ers-
ter Hand Uber das Messekonzept informieren. Zudem
hatte er die Aufgabe, gemeinsam mit seinen Kollegen
von Euronics und expert sowie Top-Managern von
Wertgarantie ein Positionspapier zu unterzeichnen, in
dem die Beteiligten eine nachhaltige Zusammenarbeit
bei der Umsetzung der EU-Richtlinie zum Recht auf
Reparatur (RaR) vereinbart haben, die bis zum 31. Juli
2026 in deutsches Recht umgesetzt werden soll.

Im Rahmen ihrer Zusammenarbeit streben die Verbund-
gruppen eine Vereinbarung mit den Industriepartnern an,
um bei Reparaturen innerhalb der ersten 24 Monate einen

verlangerten Gewahrleistungszeitraum zu ermaoglichen.

Zudem soll mit Unterstutzung von Wertgarantie eine
strukturierte Datenpflege sowie ein gezielter Datenaus-
tausch im Bereich der Serviceleistungen der kooperie-
renden Fachhandelspartner umgesetzt werden. Auch
Schulungsmalnahmen und Informationskampagnen fir
die Mitarbeitenden im Fachhandel sowie die Verbraucher
sind geplant.

,Mit dieser Zusammenarbeit bieten wir den angeschlos-
senen Handels- und Servicebetrieben Unterstitzung und
die Moglichkeit, sich aktiv an der Gestaltung und praxis-
orientierten Umsetzung des Rechts auf Reparatur zu
beteiligen”, sagte Patrick Doring, Vorstandsvorsitzender
bei Wertgarantie. ,Der offene Ansatz ermoglicht es, Know-
how zu blndeln, vorhandene Serviceldsungen einzu-
bringen und gemeinsam nachhaltige und innovative
Losungen zu entwickeln.”.

,Die Herausforderungen der neuen gesetzlichen Vorga-
ben sind vielfaltig”, betonte ElectronicPartner Vorstand
Matthias Assmann. ,Nur gemeinsam konnen wir Res-
sourcen effizient nutzen, den Fachhandel sowie Service-
betriebe gezielt bei der Umsetzung unterstitzen und bun-
desweit den nachhaltigen Gerategebrauch fir Konsu-
menten fordern.”

JWir  verfolgen das klare Ziel, die lokalen Wert-
schopfungsketten zu stéarken, Ressourcen zu schonen
und den Klimaschutz sowie die Kreislaufwirtschaft
voran-zubringen®, fligte Euronics Vorstand Brendan
Lenane hinzu. ,Gleichzeitig wollen wir als verlassliche
Ansprechpartner fir Konsumenten rund um das
Thema Recht auf Reparatur wahrgenommen werden.”
Das Recht auf Reparatur ist ein strategisches Quer-
schnittsthema, das Umwelt-, Wirtschafts-, Verbraucher-,
berthrt”,
kommentierte expert Einzelhandelsvorstand Christoph

Digital- und Sozialpolitik gleichermalien
Komor. ,Fur den Elektrofachhandel geht es dabei nicht
nur um regulatorische Vorgaben, sondern um die
Frage, wie Reparatur dauerhaft wirtschaftlich tragfahig
und organisatorisch verlasslich umgesetzt werden kann.
Mit dem Positionspapier schaffen wir eine gemeinsame
Grundlage.”

Bei der Unterzeichnung der Vereinbarung in Hannover (v. I.): Brendan Lenane (Euronics), Thilo Drége (Wertgarantie), Benedict Kober (Euronics), Patrick
Déring (Wertgarantie), Dr. Stefan Muiller (expert), Matthias Assmann (ElectronicPartner) und Christoph Komor (expert).
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Wichtige Themen auf dem Euronics Kongress

Der Kompass ist blau

Trotz des herausfordernden Marktumfeldes
hat Euronics im Geschaftsjahr 2024/25 ein
positives Betriebsergebnis. Das gab der
Vorstand auf dem Kongress der Verbund-
gruppe im Rahmen der Koop bekannt. Die
Mitglieder konnen deshalb mit der Aus-
schittung einer Warenriickverglitung rechnen.
Die Marke zeigt sich weiter stark: Im Net
Promoter Score (NPS) hielt sich Euronics im
Ranking der Elektronikhandler stabil auf dem
dritten Platz. Mit rund 1.100 Standorten
erzielte die Genossenschaft einen Zentral-
umsatz von 1,313 Mrd. Euro — knapp drei
Prozent weniger als im Vorjahr.

Dieser Rickgang sei nach einem Plus im ersten Halbjahr
durch sinkende Umsatze in der zweiten Halfte entstan-
den, erklarte Finanzvorstand Albrecht Bauer auf einer
Pressekonferenz. Das wirtschaftliche Umfeld sei so
schwierig wie seit 30 Jahren nicht mehr, erganzte Euro-
nics Vorstandssprecher Benedict Kober. Eine grundle-
gende Trendwende sei in diesem Jahr nicht zu erwarten,
auch wenn man auf Impulse durch die FuRball-WM hoffe.
,In dieser Situation mussen wir uns auf unsere Starken
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Der Euronics Vorstand mit (v. I.) Albrecht Bauer, Benedict Kober und Brendan Lenane informierte die Mitglieder
liber aktuelle Ergebnisse und Perspektiven fir die Zukunft.

fokussieren: Premium-Vetrieb und erstklassige Beratung”,
betonte Kober. Voraussetzung daflir sei eine starkere, ver-
bindliche Zusammenarbeit von Seiten der Industriepart-
ner: ,Unsere Mitglieder leisten durch Kundennahe, Fach-
kompetenz und Service einen signifikanten Mehrwert, fir
den wir auch adaquat entlohnt werden wollen

Blaue Sortimente

Nachdem Euronics im vergangenen Jahr mit der Einfih-
rung der Funfjahresstrategie Game Changer 2030 den
langfristigen Kurs fiir die Verbundgruppe skizziert hat,
folgte in Hannover eine Konkretisierung mit dem Projekt
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Der aktuelle Euronics Aufsichtsrat: (v. I.) Daniel Kirberg, Naweed Ayubyar, André Blicker, Marlene Raddei,

j L_'aﬂ? b

tes Zuhause der Welt

Drei neue Aufsichtsrate bei Euronics

Bei turnusmaBigen Wahlen auf der Generalversammlung von Euronics im
Rahmen der Koop wurden drei Platze im Aufsichtsrat der Kooperation
besetzt. Neu in das Gremium berufen wurden Naweed Ayubyar, Geschaftsflhrer
der N.A. Mobile GmbH & Co.KG in S6den, und Jorg Thonnet, Geschaftsfihrer der
Euronices Thonnet GmbH in Goch. Christoph Lux, Geschaftsfihrer der Lux Team
GmbH in K&then, wurde als Aufsichtsrat bestatigt und anschlieRend auf der kon-
stituierenden Sitzung erneut zum Vorsitzenden gewahlt. Die Amtszeit betragt
jeweils drei Jahre.

Wie bisher gehoren dem Euronics Aufsichtsrat auch Uwe Baumann (stellv.
Vorsitzender), André Biicker, Daniel Kirberg und Marlene Raddei an. ,Ich freue
mich sehr darlber, die Zukunft der Euronics als Vorstandsvorsitzender des
Aufsichtsrats weiterhin aktiv mitzugestalten”, erklarte Lux. ,In den kommenden
Jahren werde ich mich daflr einsetzen, dass wir unsere gemeinsamen Werte
konsequent leben, Themen, die uns alle betreffen, regelmaliig prifen und, wenn
notig, auch korrigieren.”

Jérg Thonnet, Uwe Baumann (stellv. Vorsitzender) und Christoph Lux (Vorsitzender).

Kompass Blau. Es basiert auf vier Vertriebslinien, die so-
wohl den Mitgliedern als auch den Industriepartnern Ori-
entierung bei der Produktvermarktung geben sollen. Daflr
gibt es ein Standardsortiment zur freien Vermarktung
sowie ein (durch SDS-Vertrdge geschiitztes) Kernsorti-
ment. Eine entscheidende Rolle fiir Wachstum und wirt-
schaftlichen Erfolg spielen die zwei dariiber angesiedel-
ten Linien: Das Premium-Sortiment, zu dem die Flagg-
schiffprodukte gehoren, die kompetene Beratung erfor-
dern, und die Xklusiv Produkte, die ausschliellich Euronics
vorbehalten sind.

,Mit Kompass Blau schlagen wir eine zukunftsweisende
Richtung ein, mit der wir den Veranderungen der Marktla-
ge entgegentreten und nicht nur unseren Mitgliedern, son-
dern vor allem auch der Industrie Wege der optimalen
Vermarktung im hybriden Marktumfeld er6ffnen’, erklarte
Vorstand Brendan Lenane. Zudem will Euronics seine Mit-

glieder im operativen Geschaft mit der Weiterentwicklung
und Verschlankung von Ablaufen spurbar entlasten.

Die Lebensvereinfacher

Durch das Versprechen und den Anspruch des ,Lebensver-
einfachers” will Euronics eine konsistente und klar differen-
zierende Markenwahrnehmung schaffen, die sich auch im
Net Promoter Score (NPS) widerspiegelt. Diese Position
soll rund um die bevorstehende FulRballweltmeisterschaft
im Sommer gezielt verstarkt werden — u. a. durch das Ge-
winnspiel ,Flr mein bestes Vereinsheim der Welt". Dabei
konnen Vereine aus ganz Deutschland die Chance auf eine
neue, moderne Technikausstattung erhalten. Diese Kon-
zentration auf lokale Institutionen soll die regionale Veran-
kerung der Mitglieder unterstreichen. Mit der Vision XXL
NXT hat Euronics zudem einen Ausblick in die Zukunft des
stationaren Handels entwickelt. Das Konzept beschreibt

den Fachmarkt als zukunftsweisenden Marktplatz, der In-
spiration, Servicekompetenz und effiziente Flachen in
einem ganzheitlichen Konzept vereint. Dabei werden digi-
tale Losungen wie Virtual Shelves, elektronische Preisschil-
der, Navigation und Multi-Channel-Services integriert und
zusatzlich durch Retail-Media-Angebote erganzt. Neue
Servicemodelle, darunter Reparatur statt Ersatz, Re-
mote-Diagnosen sowie flexible 24/7-Terminals und eine
Ladeinfrastruktur sollen Fortschritte bei Kundennahe und
Nachhaltigkeit bringen. In den Markten ist eine emotionale
Erstplatzierungsflache mit Zuhause-Charakter vorgese-
hen, die einen hohen Mehrwert fir Kunden und Industrie
bietet, wahrend erganzende Selbstbedienungszonen die
Flachenproduktivitat gezielt steigern und messbar machen
sollen. XXL NXT stehe fiir die nachste Evolutionsstufe des
kooperativen Handels und sei von Klarheit, Struktur und In-
novationsgeist gepragt, erklarte die Verbundgruppe.

Strategische Partnerschaft mit Pure Electric

Im Rahmen der Koop 2026 haben Euronics International und der E-Scooter-Spezialist Pure
Electric den Abschluss einer umfassenden internationalen Vereinbarung bekanntgegeben. Diese
sieht vor, dass die hochwertigen E-Scooter von Pure Electric ab sofort tber das weitreichende
Netzwerk der Euronics-Mitgliedsorganisationen vertrieben werden. Damit wollen beide Unternehmen
auf die stark steigende Nachfrage nach nachhaltigen Mikromobilitatslosungen reagieren.

,Diese Vereinbarung ist ein wichtiger Meilenstein, um das Thema Mobilitat sowohl in Deutschland
als auch auf internationaler Ebene weiter zu forcieren’, erklarten John Olsen, CEO Euronics Inter-
national, und Michael Maier, Senior Vice President Europe bei Pure Electric, erklarten bei der Vertrags-
unterzeichnung in einem gemeinsamen Statement. ,Indem wir die technologische Vorreiterrolle
von Pure Electric mit der Beratungskompetenz und der Flachendeckung von Euronics kombinieren,
schaffen wir einen direkten Mehrwert flr Kunden, die nach smarten und 6kologischen Transport-

moglichkeiten suchen.”

Der Markt fur E-Scooter verzeichnet nach Angaben der beiden Unternehmen in Deutschland und
ganz Europa weiterhin ein dynamisches, zweistelliges Wachstum. Da urbane Raume zunehmend
auf emissionsfreie Mobilitat setzen, habe sich der E-Scooter als feste Saule im Pendlerverkehr und
fur die ,letzte Meile" etabliert, heil’t es in einer Pressemitteilung,

Pure Electric wurde 2018 von Adam Norris, dem Vater des Formel-1-Weltmeisters Lando Norris,
gegrutindet und hat sich in wenigen Jahren weltweit einen Namen in der Kategorie Premium-E-Scooter
gemacht. Norris verfolgt mit seinem Unternehmen die Mission, durch technologische Innovation
und herausragendes Design die Art und Weise zu verandern, wie Menschen sich in Stadten
bewegen. Daflr arbeitet Pure Electric bei der technischen Entwicklung und beim Design der E-Scooter
mit dem legendaren Sportwagenhersteller McLaren zusammen.

Michael Maier, Senior Vice President Europe bei Pure Electric, stellte auf der Koop zahlrei-
chen Fachhéandlern die innovatievn E-Scooter von Pure Electric vor. Dazu gehért z. B. ein
besonders kompaktes Modell mit faltbarem Lenker und faltbarer Lenkstange; mehrere Va-
rianten erlauben es, beim Fahren eine nattrliche, nach vorne gerichtete Haltung mit parallel
aufgestellten FiiBen einzunehmen.
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expert-Fruhjahrstagung 2026 mit grol3er Beteiligung

Strategie 2030+ fur
neuen Schwung

Mit ca. 1.200 expertinnen und experten waren
tber 80 Prozent der Gesellschafterbetriebe
auf der expert-Friithjahrstagung im Rahmen
der Koop vertreten. Im Mittelpunkt des
Treffens stand die Entscheidung fiir die
expert-Strategie 2030+, mit der sich die Ver-
bundgruppe in den nachsten Jahren in einem
herausfordernden Umfeld zukunftsicher auf-
stellen will. Zwar hat expert in den vergange-
nen zwei Jahren bereits wirksame Mal3nah-
men zur Transformation eingeleitet, aber die
aktuellen Zahlen zeigen deutlich die Notwen-
digkeit einer grundlegenden Neuorientierung.

Denn nach dem Umsatzrickgang um 2,2 Prozent im ver-
gangenen Geschaftsjahr ist es in den ersten neun Mona-
ten der aktuellen Berichtsperiode nicht gelungen, den Ab-
wartstrend aufzuhalten. Vielmehr ging Umsatz im Handel
in der Zeit vom 1. April bis 31. Dezember um 5,1 Prozent
auf knapp 1,4 Mrd,. Euro zurlick; das bedeutete unter dem
Strich einen Gesamtumsatz von 1,583 Mrd. Euro — ein
Minus von 4,8 Prozent. Damit blieb die Verbundgruppe
nicht nur deutlich hinter den eigenen Zielen zurlck, son-
dern in vielen Fallen auch hinter dem Markt. Fur das Ge-
samtjahr rechnet der expert Vorstand nur noch mit einem
Umsatz von 2,01 Mrd. Euro, das waren nochmals gut finf
Prozent weniger als im Vorjahr. Allerdings zeigte sich Fi-
nanzvorstandin Daniela Schreckling auf einer Pressekon-
ferenz zuversichtlich, durch die Effekte der Restrukturie-
rungsmalnahmen wieder ein leicht positives Ergebnis
erreichen zu konnen.

Vier Schwerpunkte

Im Rahmen der expert-Strategie 2030+ hat der Vorstand
vier Handlungsfelder fir die kommenden Jahre definiert:
Ganz oben steht die Weiterentwicklung der Online-Aktivi-
taten, denn in diesem Segment hat die Kooperation, deren
aktueller E-Commerce Umsatzanteil bei ca. zehn Prozent
liegt, noch einigen Nachholbedarf. Deshalb werden be-
stimmte Sortimente — zu denen naturlich keine Exklusiv-
produkte flr den Vertrieb im Fachhandel gehdren — nicht
nur bei ebay und Kaufland, sondern auch auf dem Markt-
platz von Otto.de vermarktet. Zusatzlich setzt expert auf
die gezielte Qualifizierung dees Beratungspersonals auf
der Flache, interne Veranderungsprozesse zur Steigerung
von Schnelligkeit und Effizienz in der Zentrale sowie auf
starke strategische Beziehungen mit den richtigen Indus-
trie- und Dienstleistungspartnern. ,Nur wenn wir diese
Schwerpunkte exakt umsetzen, kdnnen wir unseren Ge-
sellschaftern eine verlassliche Perspektive geben und ge-
meinsam wettbewerbsfahig bleiben”, betonte der expert
Vorstandsvorsitzende Dr. Stefan Miiller.

Partnerschaft im Fokus: Relevanz
als Schliissel zum Erfolg

Nach Ansicht von Vertriebsvorstand Holger Poppe wer-
den auch Veranderungen wie die Ubernahme von Media-
MarktSaturn durch JD.com operative Konsequenzen fir
die Standorte haben: ,Die Marktlandschaft verandert sich

Verbreitete in Hannover Zuversicht: der expert Vorstand mit (v. |.) Christoph Komor, Holger Péppe, Dr. Stefan Miiller und Daniela Schreckling.

rasant’, stellte Poppe fest. ,Neue Marken - insbesondere
aus China — kommen hinzu und erhohen den Wettbe-
werbsdruck. Deshalb investieren wir in unsere Zusam-
menarbeit mit der Industrie, gestalten attraktive Bedin-
gungen und sorgen so dafir, dass unsere Gesellschafter-
betriebe direkt von stabilen, planbaren Rahmenbedin-
gungen profitieren.”

Dazu gehorten klare Leitplanken und eine prazise Sorti-
mentsstrategie, betonte Poppe: ,Die Konzentration auf
verlassliche Partner — die richtigen Produkte zum pas-
senden Preis — schafft die Grundlage, um die Standorte
langfristig zukunftssicher, wachstumsorientiert und wett-
bewerbsstark zu entwickeln.”

Kunden zu Fans machen

Fur die AuRendarstellung zu den Endkunden hat die
expert Zentrale ein Biindel von Marketingmalinahmen ge-
plant. Dabei wollen die Verantwortlichen vor allem die
kommende FuBball-WM fir regionale Aktionen und ge-
zielte Vertriebsunterstiitzung nutzen. Als expert Marken-
botschafter ist wieder der ehemalige Fullball-National-
spieler, Teamchef der deutschen Mannschaft und der-
zeitige Sportdirektor des DFB, Rudi Voller, mit von der
Partie. Die Kunden zu Fans machen will expert nicht nur
durch Marketingmallnahmen, sondern auch durch praxis-
nahe Weiterbildungsformate. Die bestehenden Schu-
lungsoffensiven sollen ausgebaut und noch enger mit In-
dustrie- und Dienstleistungspartnern verbunden werden,
um veranderten Kundenbediirfnissen, steigenden Bera-
tungsanforderungen und technologischen Entwicklungen
Rechnung zu tragen. Zur digitalen Unterstutzung am PoS
stellt expert den Mitarbeitern einen selbstentwickelten,
Kl-gestutzten Ratgeber zur Verfligung, der sie dabei un-
terstutzt, komplexe Fragen rund um Service-Abwicklung

und das Thema ,Recht auf Reparatur” schnell und rechts-
sicher zu beantworten.

Unternehmerisches Engagement

Auf der expert-Friihjahrstagung wurden auch die Jahres-
gewinner des internen expert-Wettbewerbs ,experten
Performance Cup” geehrt: Platz eins belegte die expert
Herfag Elektrotechnik GmbH in Leinefelde, gefolgt von der
expert Handels GmbH in Rinteln auf Rang zwei und der ex-
pert Handels GmbH in Springe auf Platz drei.,Wir machen
Engagement und unternehmerischen Erfolg sichtbar’, er-
klarte Einzelhandelsvorstand Christoph Komor. ,Der Aus-
tausch uber erfolgreiche Konzepte motiviert und starkt die
gesamte Verbundgruppe. Dartiber hinaus sind wir mit den
angestoflenen Malinahmen auf einem guten Weg und
sehen bereits klar Fortschritte: In den ersten neun Monaten
des laufenden Geschaftsjahres konnten wir unsere Goo-
gle-Bewertung um rund 0,2 Sterne verbessern. Das zeigt,
dass unsere Aktivitaten greifen: Wir bauen zielgerichtet die
Kundenzufriedenheit aus und steigern gleichzeitig die regi-
onale Sichtbarkeit im digitalen Umfeld.”

Kooperation der Kooperationen

Eine Starkung des Fachhandels erwartet expert von der
Kooperation der Kooperationen, die in Hannover durch die
Vorstellung eines gemeinsamen Positionspapiers mit
Electronic Partner, Euronics und Wertgarantie sowie die
Anklndigung eines gemeinsamen Messeaufttritts der
deutschen Verbundgruppen auf der IFA Berlin besonders
deutlich wurde. ,In einer zunehmend komplexen Marktdy-
namik braucht es starke Allianzen’, betonte Komor.
Wenn wir unsere Interessen blndeln, erhchen wir die
Sichtbarkeit des mittelstandischen Fachhandels und ver-
schaffen ihm mehr Gewicht."

www.PoS-MAIL.de 5
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Die freenet Shop GmbH erweitert
ihre Geschaftsfiihrung

Mit Wirkung zum 1. Marz 2026 hat die
freenet Shop GmbH mit Constanze
Grunwald ihre  Geschaftsfiihrung
erweitert. In ihrer neuen Rolle soll sie
die Verantwortung fur Transformation

und Digitalisierung der freenet Shop

GmbH dbernehmen. Im Fokus sollen

Constanze
Grunwald

die Weiterentwicklung von Organisa-
tion und Prozessen, die Starkung digi-
taler Kompetenzen sowie die zukunftsorientierte Ausge-
staltung der Geschaftsmodelle im stationaren Vertrieb
stehen. Grunwald berichtet an Sebastian Goebel, Ge-
schaftsfiihrer Telco — Marketing & Vertrieb der freenet
DLS GmbH, und erganzt die Geschaftsfihrung kinftig als
dritte Geschaftsflhrerin.

Nach ihrem Einstieg als Trainee im Bereich Marke &
Launch durchlief Constanze Grunwald verschiedene
Stationen, unter anderem bei freenet TV sowie in der
Marktforschung. Als Teilnehmerin des freenet Unter-
nehmer Programms, einem konzernweiten Entwicklungs-
programm flir Potenzialtrager, wurde sie gezielt auf unter-
nehmerische Verantwortung vorbereitet. In anschlie-
Renden FUhrungsfunktionen verantwortete die heute
35-Jahrige strategische Transformations- und Wachs-
tumsinitiativen und trieb die Weiterentwicklung des
Mobilfunkgeschafts maligeblich voran.

Jorg Jentschke wird Chief Commer-
cial Officer bei Rommelsbacher

Das  Dinkelsbuhler
Rommelsbacher hat die Ernennung

Unternehmen

von Jorg Jentschke als Chief Commer-
cial Officer bekanntgegeben, um die
Bereiche Vertrieb, Marketing und

Produktmanagement zu bindeln. In

seiner neuen Funktion soll Jentschke

Jorg Jentschke

die Marktposition von Rommelsbacher
sichern und neue Markte erschliellen.
Jentschke kann auf mehr als 20 Jahre Erfahrung in der
Hausgeratebranche zuriickblicken; sein Werdegang sei
gepragt von umfassender Expertise im strategischen
Markenaufbau sowie der erfolgreichen Flihrung globaler
Vertriebsteams, heillt es in einer Pressemitteilung. Zuletzt
war Jentschke in leitender Funktion fur einen weltweit
agierenden Hausgeratehersteller tatig, wo er sowohl hier-
zulande als auch landeribergreifende Vertriebseinheiten
steuerte.

John Anderson ist neuer Managing
Director DACH bei TP Vision

Mit sofortiger Wirkung hat John

Anderson die Position des Managing

= Directors DACH bei TP Vision Uber-

¢ nommen. Damit tragt der Manager, der

- : in der Branche vor allem aus seiner
'*l:! ‘ Tatigkeit als Country Head von Sony

Deutschland bekannt ist, die Verant-

John Anderson
wortung fir das Geschaft von Philips
TV & Sound in Deutschland, Osterreich und der Schweiz.
Er folgt auf Thomas Nedder, der das Unternehmen Ende

Februar 2026 verlassen hat.
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Neue Fiihrung bei Ceconomy

Nachdem Dr. Kai-Ulrich Deissner, CEO von Ceconomy, der Mutterge-
sellschaft von MediaMarktSaturn, dem Aufsichtsrat der Gesellschaft
Anfang Marz seine Entscheidung mitgeteilt hatte, aus personlichen
Griinden sein Amt im Laufe des Jahres 2026 aufzugeben, hat das Gre-
mium schnell einen Nachfolger benannt: Am 1. Juli soll der derzeitige
CFO des Unternehmens, Remko Rijnders, das Amt des Vorstandsvor-
sitzenden Ubernehmen. Gleichzeitig wurde beschlossen, den Vorstand
um einen Chief Customer Officer zu erweitern: Jan Niclas Brandt, der

derzeit die Landesgesellschaften in Osterreich und der Schweiz fihrt, Der derzeitige CFO von Ceconomy, Remko Rijnders

(links), sollam 1. Juli die Position des CEQO von Dr. Kai-
Ulrich Deissner (ibernehmen.

hat diese neue Position bereits am 1. April (bernommen. Uber die
Nachfolge von Remko Rijnders als CFO war bei Redaktionsschluss
noch nicht entschieden.

Deissner war seit Februar 2023 CFO des nach eigenen Angaben fiihrenden Elektronikeinzelhandlers in Europa und
hatte im Mai 2025 die Rolle des CEO ubernommen, nachdem Dr. Karsten Wildberger das Unternehmen verlassen
hatte, um ein Ministeramt in Berlin zu Gbernehmen. ,Es ist Zeit flr mich, ein neues Kapitel in meinem Leben aufzu-
schlagen, um Prioritaten neu zu ordnen’, kommentierte Deissner seine Entscheidung. ,Das ist moglich, weil Ceco-
nomy hervorragend aufgestellt ist. Die Vision und Mission, MediaMarkt und Saturn vom klassischen Einzelhandler zu
einer Omnichannel Service Plattform umzubauen, ist umgesetzt. Nach drei Jahren kontinuierlicher Ergebnissteige-
rung sind wir auf dem besten Weg, unsere strategischen Ziele zu erreichen, und die Weichen fir die ndachste Phase
sind durch die angekiindigte Kooperation mit JD.com gestellt. Wir haben beste Voraussetzungen, den Markt fir
Consumer Electronics in Europa anzufiihren

Jlch bedauere und respektiere diese ganzlich private und personliche Entscheidung von Kai-Ulrich Deissner sehr”,
erklarte der Vorsitzende des Aufsichtsrats von Ceconomy, Christoph Vilanek. ,Er hat zunachst als CFO und aktuell
als CEO das Unternehmen grundsatzlich mitgestaltet und die Experience Electronics Strategie mitentwickelt sowie
umgesetzt. Der Erfolg ist in Form von zwolf Quartalen kontinuierlichen Wachstums sichtbar.”

Remko Rijnders ist seit 17 Jahren fir MediaMarktSaturn in verschiedenen Managementrollen tatig und seit Mai
2025 CFO der Gruppe. Zuvor war er als Chief Operating Officer (COO) der MediaMarktSaturn Retail Group tatig und
leitete das operative Geschaft in Spanien, Polen und der Tirkei sowie in den BeNel.ux-Landern (Belgien, Niederlande,

Luxemburg); in dieser Region hatte er auch die Position des General Managing Directors inne.
Jan Niclas Brandt fiihrt seit 1. April 2024 als Chief Executive Officer die Léndergesellschaften in Osterreich und der

Schweiz. Zuvor war er als Chief Commercial Officer bei MediaMarkt Osterreich und als VP Corporate Strategy bei der

MediaMarktSaturn Retail Group tatig.

,lch freue mich sehr auf die Aufgabe und darauf in den
DACH-Markt zurickzukehren’, kommentierte Anderson
seine neue Position. ,Deutschland kenne ich aus meiner
friheren Tatigkeit sehr gut, und ich sehe grolies Potenzial,
die Zusammenarbeit mit unseren Partnern weiter zu star-
ken und unser Geschaft nachhaltig weiterzuentwickeln”
,John Anderson verfiigt Uber mehr als 25 Jahre Fih-
rungserfahrung in der Consumer-Electronics-Branche in
Europa’, fligte Levent Glingor, Head of Sales TV Europe,
hinzu. ,Er hat in verschiedenen europaischen Markten er-
folgreich Fihrungsverantwortung tGbernommen und so-
wohl nationale Organisationen als auch gesamteuropa-
ische Geschaftsbereiche gesteuert. Mit dieser Erfahrung
bringt er die Voraussetzungen mit, unser Geschaft in der
DACH-Region gezielt weiterzuentwickeln®

Zuletzt verantwortete Anderson bei TP Vision in vergleich-
barer Funktion das Geschaft im Grof3britannien. Dort
steuerte er die Marktbearbeitung in einem wettbewerbs-
intensiven Umfeld und entwickelte Vertrieb, Partnerstruk-
turen und Go-to-Market-Ansatze gezielt weiter. Zuvor
flhrte er in verschiedenen europaischen Markten Organi-
sationen durch Transformations- und Turnaround-Pha-
sen und erzielte nachhaltige Verbesserungen bei Umsatz,
Ergebnis und Marktanteilen.

ZVEI: Markt fiir Haushaltsgerate
2025 riicklaufig

Der Markt fir Elektro-Haushaltgerate war 2025 sowohl im
In- als auch im Ausland ricklaufig. Das gab der Verband

. der Elektro- und Digitalindus-
zvel trie ZVEl in einer Pressemit-
_ rify teilung bekannt. In Deutsch-
o land sei der Umsatz der Her-
steller mit 9,71 Milliarden Euro um 4 Prozent hinter dem
Vorjahr zurlickgeblieben. Einen deutlichen Riickgang von
Umsatz und Absatz gab es bei den Gro3geraten, die noch
auf ein Volumen von 5,7 Milliarden Euro kamen.
Bei Einbaugeraten war ein leichter Absatzanstieg zu ver-
zeichnen, zu dem vor allem Elektroherde und Kochfelder
beigetragen haben. Kleingerate erreichten trotz gedampf-
ter Dynamik einen Umsatz von 3,9 Milliarden Euro. Beson-
ders gefragt waren Heilluftfritteusen, Kaffeezubereitung,
Bodenpflegegerate und Personal-Care-Produkte.
Nach Einschatzung des ZVEI blickt die Branche unter
schwierigen Rahmenbedingungen vorsichtig auf das Jahr
2026. Das Konsumklima habe sich zwar leicht stabilisiert,
die Anschaffungsbereitschaft flir groflere Haushaltsge-
rate bliebe jedoch niedrig, erklarte der Verband. Wahrend
die Exporte von Grol3geraten leicht zulegten, brachen die
Ausfuhren von Kleingeraten ein.
FUr eine nachhaltige Erholung fordert die Industrie regula-
torische Entlastungen, verladssliche aullenwirtschaftliche
Bedingungen sowie Malnahmen zur Starkung der In-
landsnachfrage. Eine hohere Planungssicherheit — etwa
durch niedrigere Strompreise und Burokratieabbau -
gelte als entscheidend, um Produktion, Konsum und
Wettbewerbsfahigkeit 2026 wieder zu beleben, betonte
der ZVEI.
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Zwei neue Gebietsverkaufsleiter
bei dittert

Um die rund 1.000 Fachhandler kiinftig noch intensiver be-
treuen zu konnen, hat dittert mit Sven Ackermann und

Sven Ackermann (I.) und Robin Scholz

Robin Scholz sein Team um zwei erfahrene Gebietsver-
kaufsleiter erweitert. Seit Anfang Marz ist Sven Acker-
mann fir dittert im Norden unterwegs. Ab 1.

April 2026 Ubernimmt Robin Scholz die Be-

treuung der Fachhandler im Westen. Die Part-

ner im Sudden werden weiterhin direkt durch

das dittert Vertriebsteam und die Gesellschaf-

ter betreut. Ein weiterer Ausbau des Au-
Rendiensts fur den Stiden, Osten und die Mitte

ist nach Angaben von dittert in den kommen-

den Monaten bereits geplant.

Sven Ackermann kennt und betreut die Fach-

handler in seiner Region seit Uber 20 Jahren.

Aus seiner Tatigkeit fir GGV (exquisit) und
Amica bringt er viel Erfahrung in der Weil3en
Ware mit. Auch Robin Scholz ist vielen Part-
nern in seiner Region seit Jahren gut bekannt
und wird von vielen Fachhandlern sehr ge-
schétzt. Er verbindet eigene Erfahrung auf der
Flache und im Einkauf im Elektrofachhandel
mit mehr als zehn Jahren Vertriebserfahrung
in verschiedenen Positionen bei Markenher-
stellern wie AEG und De Longhi.

Stefan Ludwig zuriick
bei Rommelsbacher

Zum 1. Marz 2026 ist Stefan
Ludwig als Key Account Ma-
nager im Vertrieb National
zum Dinkelsbihler Famili-
enunternehmen  zurlickge-
kehrt. Mit seiner jahrzehnte-
Stefan Ludwig langen Erfahrung in der Welt
der Consumer Electronics und Home Applian-
ces gilt Ludwig als versierter Kenner der Bran-
che. Besonders sein tiefes Verstandnis fur die
Strukturen des Marktes sowie seine langjah-
rigen, vertrauensvollen Kontakte zu Verbund-
gruppen, Fachhandelskooperationen und spe-
zialisierten Handelskanalen machen ihn nach
Angaben von Rommelsbacher zur idealen Be-
setzung fir die Position des Key Account Ma-
nagers im nationalen Vertrieb.
Ludwigs Fokus liege kiinftig auf der Starkung
und Weiterentwicklung zentraler Beziehungen.
Er verstehe es, die Werte eines Traditionsun-

ternehmens mit den dynamischen Anforde-

rungen des modernen Geschéaftsumfeldes zu
verknupfen. Dieser Schritt setze ein klares Si-
gnal fir Kontinuitat und Verlasslichkeit in der
Zusammenarbeit mit den Handelspartnern,

heilt es weiter. ,Ich freue mich sehr, Stefan Ludwig wieder in
unserer Rommelsbacher-Familie begrilfen zu dirfen’, be-
tonte Sigrid Klenk, Geschaftsfihrerin von Rommelsbacher.
,Sein Know-how, seine Loyalitat und seine positive Energie
haben uns gefehlt. Ein herzliches \Welcome home' — wir
freuen uns darauf, gemeinsam Bewahrtes zu starken und
die Zukunft von Rommelsbacher weiter voranzutreiben.”

Hisense Gorenje
erweitert Fiihrungsebene

Die Hisense Gorenje Germany GmbH erweitert ihre Fih-
rungsebene: Fang Tao ist neue stellvertretende Geschafts-
fUhrerin, gleichzeitig Ubernimmt Sthel Semerci mehr Ver-
antwortung fur die DACH-Region. Zusatzlich zu seiner Po-
sition als Geschaftsfihrer der Hisense Gorenje Germany
GmbH ist er nun auch kommerzieller Supervisor fir Oster-

reich und verantwortet somit die gesamte DACH-Region.
Fang Tao ist seit 15 Jahren fir die Hisense Gruppe tatig —
zuletzt als Leiterin der CE-Sparte von Hisense UK. ,Fang
Tao ist eine immense Bereicherung flr unser Fuh-
rungsteam’, kommentierte Semerci. ,Mit ihrer Erfahrung,
insbesondere auf internationaler Ebene, wird sie einen be-
deutenden Mehrwert fUr unser Unternehmen schaffen. Wir
heillen sie herzlich willkommen!”
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Gut besuchter ElectronicPartner Kongress

Neuausrichtung geht weiter

Die starke Beteiligung am ElectronicPartner Kongress war ein Zeichen
daflr, dass viele Mitglieder die Notwendigkeit einer Neuausrichtung er-
kannt haben.

Nach einem stabilen Umsatz im Vorjahr will
ElectronicPartner seinen Kurs des strate-
gischen Wandels fortsetzen. Das machte der
Vorstand bei seinem ersten gemeinsamen
Auftritt nach der jingsten Umbesetzung auf
dem ElectronicPartner Kongress in Neuss
deutlich. Die Kooperation will verstarkt als
Anbieter von Komplettlosungen auftreten und
dabei Service, Kompetenz und konsequente
Kundenorientierung in den Mittelpunkt stellen.

Im Geschaftsjahr 2025 erreichte der Zentralumsatz von
ElectronicPartner rund 1,2 Milliarden Euro und blieb damit
zum dritten Mal in Folge stabil. In Deutschland ver-
zeichnete die Verbundgruppe ein Umsatzwachstum von
1,4 Prozent, in der Schweiz gab es ein deutliches Plus,
wéahrend in den Landesgesellschaften Osterreich und
Niederlande leichte Ruckgange verzeichnet wurden.
EinbulRen gab es auch im Lagergeschaft. Die Ergebnisse
seien aber im Wesentlichen stabil geblieben, erklarte
Finanzvorstandin Greta Ziob. Und das erste Quartal sei
bislang solide verlaufen.

Der Fachhandel unter der Marke EP: konnte 2025 im
Vergleich zum Vorjahr ein flachenbereinigtes Umsatzplus
von 1,4 Prozent erzielen. Gleichzeitig habe sich die Marke
besser entwickelt als der Vergleichsmarkt laut GfK und
liege hier +0,6 Prozentpunkte Uber dem Durchschnitt,
betonte Ziob. Im Laufe des Jahres traten 13 Fachhhandels-
unternehmen der Marke EP: bei, 21 weitere wurden
Mitglied als ServicePartner und weitere vier als eigen-
profilierte Unternehmen. Zehn der Neuzugdnge kamen
aus anderen Kooperationen; in 13 Fallen wurden Stand-
orte erfolgreich Gbernommen.

Die Fachmarktlinie Medimax konnten sich den allge-
meinen negativen Entwicklungen auf der Grol¥flache nicht
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entziehen und musste ein Umsatzminus von 6,6 Prozent
im Vergleich zum Vorjahr hinnehmen. ,Grole Flachen
stehen massiv unter Druck und haben nur dann eine
Zukunft, wenn sie sich mehr in Richtung Fachhandel ent-
wickeln", erklarte der neue Vorstand Patrick van Tent. Der
Kongress habe gezeigt, dass die Franchisepartner die
Notwendigkeit von Veranderungen erkannt hatten. ,Wir
unterstltzen sie in der Transformationsphase mit den
notwendigen Angeboten, um Knowhow und Service-
angebot auszubauen’, sagte van Tent.

Die dritte Kernmarke comTeam wartete 2025 mit einer
Umsatzsteigerung von 18,5 Prozent sowie einer deut-
lichen Ergebnissteigerung auf. Ausschlaggebend fir
diese Entwicklung seien vor allem die Ablosung von
Windows 10 und der starke Boom beim Thema
Kinstliche Intelligenz gewesen, erklarte der fir das
Technologienetzwerk verantwortliche Vorstand Matthias
Assmann.

Neue Geschaftsfelder wachsen

Die in den letzten Jahren gestarteten neuen Geschafts-
felder entwickeln sich weiter positiv. Das gilt fiir das in
Kooperation mit der MHK Group bearbeitete Thema
Klchenwelt ebenso wie flr die auf nachhaltige Energie-
|6sungen ausgerichtete Marke Wendepunkt. In Deutsch-
land sind inzwischen 1471 ElectronicPartner als voll-
umfangliche Anbieter flir erneuerbare Energien aktiv.
Neben Photovoltaik, Warmelosungen, Klimageraten und
Heimenergie-Management gehoren nun auch PV-Zaune
und PV-Terrassentberdachungen zum Angebot. Zudem
brachte die Marke neue Mitglieder zu ElectronicPartner:
,Die erfolgreiche Teilnahme an der SustainableSolutions
Messe in Dusseldorf flhrte zu 17 Eintritten von Fach-
betrieben aus dem Bereich erneuerbare Energien in die
Verbundgruppe®, berichtete Matthias Assmann. Auch
international geht es mit Wendepunkt aufwarts: In
Osterreich bieten jetzt 52 Mitgliedsbetriebe — darunter
drei externe Unternehmer — unter der Marke landesweit
PV-Installationen an. Beim gerade gestarteten Markt-
eintritt in der Schweiz zeigen erste Betriebe konkretes
Interesse. Auf der Home '26 im April in Zirich soll das
Konzept im Detail vorgestellt werden.

Verwandlung zum ,Schmetterling”

Die Fortsetzung der strategischen Neuorientierung war
das zentrale Thema auf dem ElectronicPartner Kongress,
der rund 900 Teilnehmende verzeichnete. Unter Wandel
versteht der Vorstand dabei nichts weniger als einen
grundlegenden Perspektivwechsel. Der Fachhandel dirfe
sich angesichts der rasanten Veranderungen der Markt-
strukturen nicht langer nur auf die Optimierung bestehen-
der Modelle konzentrieren, betonte Matthias Assmann.
,Wir haben in den vergangenen Jahren die Raupe opti-
miert — doch das reicht nicht mehr aus.” Es gelte viel-
mehr, sich spirbar und sichtbar weiterzuentwickeln. ,Wir
mussen — sinnbildlich — zum Schmetterling werden und

so die Transformation der Verbundgruppe hin zu einem
noch starkeren, vernetzten System ermaoglichen.”

,Wir befahigen unsere Mitglieder, voneinander und starker
als bisher von uns als Zentrale zu profitieren, damit sie
sich durch klare, |6sungsorientierte Angebote im Markt
positionieren konnen®, fligte Greta Ziob hinzu. Dies kdnne
nur gelingen, wenn sich der gesamte Organismus der
Verbundgruppe transformiere: von der Zentrale Uber die
Mitglieder bis zur Industrie.

In diesem Prozess soll auch der neue Vorstand Patrick
van Tent eine wichtige Rolle spielen. Der Niederlander
macht seine Ziele pragnant deutlich: Hohere Ertrage
durch mehr Marge, Steigerung des Durchschnittsbons,
Starkung der Kundenbindung durch personliche Anspra-
che, mehr Sichtbarkeit, Konversion und Ladenbesuche
sowie — last but not least — mehr Loyalitat durch starkere
Lieferantenbindung. Um das zu erreichen, sei eine
Starkung der Markenidentitat ebenso notwendig wie die
Positionierung als Anbieter von Komplettlosungen mit
abgestimmter Werkung und Kommunikation. Dazu
gehore auch ein selektives Preismatching bei strate-
gischen Produkten und eine entsprechende Sortiments-
politik. Fir mehr Konversion gelte es, nicht nur die Platt-
form zu erneuern, sondern auch die Bestell- und Logistik-
prozesse zu verbessern, betonte van Tent. Im stationaren
Handel misse das Wertversprechen der Marke durch
konsequente Umsetzung des Storekonzepts sichtbar
werden.

Der ElectronicPartner Vorstand mit (v. |.) Matthias Assmann, Patrick van
Tent und Greta Ziob bot auf dem Kongress ein Bild der Geschlossenheit.

Am Ende des Kongresses richtete der Vorstand geschlos-
sen einen klaren Appell an alle Mitglieder und Industrie-
partner: ,Unsere Zukunft liegt in unserer gemeinsamen
Starke”, betonte Matthias Assmann stellvertretend fur
den gesamten Vorstand. ,Alle Akteure — Mitglieder, Mitar-
beitende, Partner — mussen aus unserer Verbundgruppe
eine starke Verbund-Gruppe machen. Nur dann konnen
wir von unserer eigenen Struktur vollumfanglich profitie-
ren, indem wir die Kompetenzen aller Akteure bindeln,
um Kundinnen und Kunden ganzheitliche Losungen zu
bieten, die Uber die Mdglichkeiten des Einzelnen hinaus-
gehen’”



Home Electronics Markt in

2025 stabill

TV-Umsatz
sinkt weiter

Nach einem riicklaufigen Vorjahr erreicht

der Home Electronics Markt mit einem
Gesamtumsatz von 46,9 Milliarden Euro das
Niveau des Vorjahres (0,0 Prozent). Das
ergibt sich aus den Zahlen des von der

GFU Consumer & Home Electronics und der
GfK (NIQ) erhobenen Home Electronics Market
Index’ (Hemix). Wahrend einzelne Segmente
weiterhin riicklaufig waren — insbesondere
klassische Unterhaltungselektronik und
ElektrogroRgerate — sorgten Wachstums-
impulse in den Bereichen Informationstech-
nologie, Videogames sowie Elektrokleingerate
flr Ausgleich.

Der Absatz von TV-Geréaten stieg 2025 um 2,1 Prozent auf
4,54 Millionen Stlick, gleichzeitig sank der Durchschnitts-
preis um 8,2 Prozent auf 642 Euro Uber alle verkauften
Gerate. Entsprechend verzeichnete das Segment ein
Umsatzminus von 6,3 Prozent auf 2,9 Milliarden Euro. Die
rucklaufige Preisentwicklung sei vor allem auf zwei grol3e
Faktoren zurlickzuflhren: zum einen auf die ausgepragte
Preissensibilitdt der Konsumentinnen und Konsumenten
und zum anderen auf einen zunehmenden Wettbewerb
im grof3formatigen Display-Segment, heillt es in einer
Pressemitteilung.

Im Bereich Spielkonsolen stieg der Absatz um 6,6 Pro-
zent, wahrend die Durchschnittspreise um 12,3 Prozent
zulegten. Insgesamt wuchs der Umsatz in diesem
Segment um 19,7 Prozent auf 919 Millionen Euro. Auch
Action Cams verzeichneten eine positive Entwicklung.
Der Absatz erhohte sich um 18,7 Prozent, der Umsatz
stieg im gleichen Umfang auf 131 Millionen Euro.
Wahrend mit 0,763 Millionen Einheiten 11,2 Prozent mehr
Digitalkameras verkauft wurden als 2024, sank der Um-
satz in diesem Segment wegen des um 10,8 Prozent auf
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tungselektronik ging um

1,9 Prozent auf 7,8 Milliarden Euro zurlick. Neben Ver-
lusten im TV-Geschaft musste die Branche auch im
Bereich Home Audio ein Umsatz-Minus von 9,0 Prozent
auf 713 Millionen Euro hinehmen.

Das Segment der privat genutzten Telekommunikation
verzeichnete im Jahr 2025 einen Umsatzriickgang von
2,8 Prozent auf 14,4 Milliarden Euro. Smartphones ent-
wickelten sich weiterhin leicht rdcklaufig und erreichten
ein Minus von 3,0 Prozent beim Umsatz. Zwar stiegen die
Durchschnittspreise moderat um 2,1 Prozent, jedoch
gingen die Stlckzahlen um 5,0 Prozent zurlick. Core
Wearables konnten dagegen ein leichtes Umsatzplus von
0,3 Prozent erzielen. Hier standen steigende Stlckzahlen
von 6,0 Prozent moderat sinkenden Durchschnittspreisen
gegenuber.

Der Bereich der privat genutzten IT-Produkte verzeichnete
im Jahr 2025 ein Umsatzplus von 8,1 Prozent auf 7,3 Mil-
liarden Euro.

Besonders stark legten Desktop-PCs mit einem Umsatz-
anstieg von 33,8 Prozent sowie Notebooks mit einem
Plus von 13,5 Prozent zu. Insgesamt wuchs der Bereich

V Home
Electronics
« Market Index

PCs um 9,4 Prozent. Auch externe Festplatten mit einem
Umsatzplus von 16,9 Prozent sowie USB-Sticks mit einem
Zuwachs von 10,5 Prozent entwickelten sich positiv.
Tablet PCs verzeichneten zwar ein leichtes Absatzplus,
aufgrund sinkender Durchschnittspreise gab es aber
einen Umsatzriickgang von 4,2 Prozent.

Im Bereich der Elektrohausgerate wuchs der Gesamt-
umsatz um 0,5 Prozent auf 17,4 Milliarden Euro. Klein-
gerate entwickelten sich mit einem Plus von 3,7 Prozent
auf 8,0 Milliarden Euro weiterhin positiv, Grolgerate
verzeichneten ein Minus von 2,7 Prozent auf 9,4 Milliar-
den Euro.

,Nach den deutlichen Korrekturjahren, die auf das
Pandemie-bedingte Nachfragehoch in 2020 und 2021
eingesetzt hatten, sahen wir 2025 eine klare Stabili-
sierung des Marktes", kommentierte Carine Chardon,
Geschaftsfiihrerin - der  Branchenorganisation ~ GFU
Consumer & Home Electronics GmbH, die Marktentwick-

lung.

Fur das Jahr 2026 erwartet die Branche moderates
Wachstum. Positive Impulse konnten laut GFU ins-
besondere von Kil-gestitzten Endgeraten, der Ful3-
ball-Weltmeisterschaft, neuer Gaming-Hardware sowie
Energie- und Ressourcen-effizienten Haushaltsgeraten
ausgehen. Im zweiten Halbjahr kdnnte die anziehende
Baukonjunktur den Einbau-Haushaltgeraten einen Schub
verleihen.

Gleichzeitig bleibe das Marktumfeld angesichts viel-

schichtiger Unsicherheitsfaktoren, einer gestiegenen
Sparneigung und einer weiterhin ausgepragten Preissen-

sibilitat anspruchsvoll, betonte die Branchenorganisation.

www.PoS-MAIL.de 9
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Thilo Droge, Wertgarantie Geschaftsfihrer Vertrieb
Wachstumschancen fir den Fachhandel

Gerade in Zeiten verhaltener Nachfrage leistet die Zusammenarbeit
mit Wertgarantie bei vielen Handlern wichtige Beitrage zur
Wertschopfung. Mit der Unterstiitzung der Verbundgruppen bei

der Umsetzung des Rechts auf Reparatur und der Einfiihrung
des Vertriebsmodells ,Mieten statt Kaufen“ bietet der

Spezialversicherer in diesem Jahr weitere Wachstums-
moglichkeiten. PoS-MAIL hat mit dem Geschaftsfihrer

Vertrieb, Thilo Droge, dariiber gesprochen, was das fiir
den Fachhandel bedeutet.

PoS-MAIL: Herr Drége, auch Wertgarantie gehdrt zu den Unterzeich-

Thilo Droge: ,Recht auf Reparatur bietet neue
Méaglichkeiten, die Kundenbindung zu intensivieren
und die Kundenzufriedenheit zu erhéhen.”

nern des Positionspapiers, mit dem ElectronicPartner, Euronics und
expert eine Grundlage flir die Zusammenarbeit bei der Umsetzung des
Rechts auf Reparatur verabschiedet haben. Welchen Beitrag kann Wertgarantie dabei leisten?

Thilo Droge: Reparieren statt Wegwerfen ist ja bereits seit vielen Jahren eine wichtige Grundlage unserer Strategie,
Elektroschrott zu vermeiden und die nachhaltige Nutzung von Elektrogeraten zu unterstiitzen. Im Zusammenhang
mit der Umsetzung des Rechts auf Reparatur bieten wir den Kooperationen eine strukturierte Datenpflege und einen
gezielten Datenaustausch flr Serviceleistungen und insbesondere unsere bereits etablierte Online-Suche fir Ser-
vicebetriebe an.

PoS-MAIL: Was qualifiziert Wertgarantie daftr?

Thilo Droge: Wir besitzen eine umfassende Datenbank von autorisierten Werkstatten, auf die derzeit nur die Fach-
handelspartner Zugriff haben, die mit uns zusammenarbeiten. Diese Plattform wollen wir nun fir alle Mitglieder der
beteiligten Kooperationen 6ffnen und ermdglichen es damit den Kunden, flr praktisch alle wichtigen Marken und
Produkte eine Werkstatt zu finden. Das Recht auf Reparatur ist ja aus unserer Sicht nicht nur eine neue Pflicht, son-
dern auch eine neue Chance fir den Fachhandel. Denn weil es bekanntlich nicht das Recht auf kostenlose Reparatur
bedeutet, ergeben sich daraus nicht nur zusatzliche Umsatze, sondern vor allem auch neue Moglichkeiten, die Kun-
denbindung zu intensivieren und die Kundenzufriedenheit zu erhéhen. Naturlich kommmen hier auch wieder unsere
Versicherungsleistungen ins Spiel: Viele Konsumenten sind von den Reparaturkosten, die nach der Garantiezeit an-
fallen konnen, durchaus Uberfordert und deshalb mit einer Wertgaratie-Versicherung gut beraten.

PoS-MAIL: Nach der Ubernahme des Mietgeschéftes von Club. Weiss in Osterreich haben Sie im vergangenen Jahr ein
Pilotprojekt fur dieses Geschaftsmodell in Deutschland gestartet. Wie sind die ersten Erfahrungen?

Thilo Droge: Die Erfahrungen der ersten 50 Fachhandelsunternehmen, die sich an dem Pilotprojekt beteiligt haben,
sind so gut, dass wir das Modell ab sofort allen Fachhandelspartnern anbieten, die Weilte Ware qualifiziert vermarkten.

PoS-MAIL: Es gibt also tatsdchlich einen Markt fur Mietgeréate?

Thilo Drége: Ja, unsere Erfahrungen aus Osterreich belegen eindrucksvoll, dass Mieten eine mehr als interessante
Alternative zum Kaufen ist und deshalb das Angebot im Einzelhandel sinnvoll erganzt.

PoS-MAIL: Wie funktioniert das Modell genau?

Thilo Droge: Die Endkunden kdnnen ein Haushaltsgerat, z. B. eine Waschmaschine oder einen Geschirrspuler, fiir
mindestens 36 oder auch 48 Monate bei Wertgarantie mieten. Dafir verkauft der vermittelnde Handler das Gerat an
uns — ohne Preisdiskussion und inklusive Service sowie Installation. Die Miete, deren Hohe vom Anschaffungspreis
des Gerats abhangig ist, wird Gber Wertgarantie abgerechnet. Nach Ablauf der Mietdauer hat der Kunde die Moglich-
keit, das Gerat flUr eine geringe Restzahlung zu Gbernehmen oder ein neues Gerat zu mieten.

PoS-MAIL: Was passiert im Falle eines Defekts?

Thilo Drége: Zunachst muss sich der Kunde um Reparaturkosten keine Gedanken machen, denn diese sind mit der
Miete abgedeckt. Im Falle eines Defekts genligt ein Kontakt zum Handler oder auch zu Wertgarantie direkt, und wir
kiimmern uns dann um alles N6tige. Auch mit dem Konzept Mieten statt Kaufen tragen wir zum Umweltschutz bei,
denn regelmaliige Instandsetzung und professionelle Reparaturen verlangern die Einsatzzeit der Gerate deutlich.
Damit das funktioniert, vermieten wir ausschlielSlich Produkte von Herstellern, die Ersatzteile und einen funktionie-
renden Kundendienst anbieten.

PoS-MAIL: Herr Drége, wir danken Ihnen fiir dieses Gespréch.
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Wertgarantie blickt
mit Zuversicht auf

Dynamik
neue Ang

Der Spezialversicherer Wertgarantie

konnte 2025 weiteres Wachstum verzeichnen,
auch wenn sich das Unternehmen der
verhaltenen Konsumstimmung nicht
entziehen konnte. Denn weniger verkaufte
Neugerate bedeuteten auch ein geringeres
Potential fiir Versicherungsdienstleistungen,
erklarte der Vorstandsvorsitzende Patrick
Doring auf einer Pressekonferenz. Diesem
Trend habe Wertgarantie aber durch
Wachstum bei Policen fiir Gebrauchtgerate,
Fahrrader, Horgerate und Warmepumpen

entgegenwirken konnen.

Insgesamt schloss Wertgarantie im Geschaftsjahr 2025
wie im Vorjahr 1,8 Millionen Neuvertrage ab und steigerte
den Bestand auf 8,7 Millionen Vertrage (2024: 84
Millionen). Dadurch stiegen die Beitragseinnahmen auf
424 Millionen Euro. Nach Schadenszahlungen in Hohe
von 231 Millionen Euro erwirtschaftete der Konzern einen
Jahresuberschuss von 35 Millionen Euro. Die Zahl der
Beschaftigten erhohte sich bis zum Jahresende auf Gber
1.360.

Von den Neuvertragen entfielen mehr 1,6 Millionen auf
den CE-Bereich, in dem der Bestand auf 7,8 Millionen
Kunden zulegte. ,Auch ohne Rickenwind aus dem
Konsum hat sich gezeigt, dass unser Geschaftsmodell
tragt”, betonte Doring. Das sei vor allem dem Engagement
der Partner im Fachhandel sowie des Aullen- und
Innendienstes zu verdanken.

Weille Ware
bleibt starkstes Segment

Als starkstes Segment hat sich erneut die Weille Ware
behauptet. ,Einerseits basiert dies auf unseren Trainings
fir Techniker, Werkstattteams und Kundendienste”,
erklarte Doring. ,Andererseits profitieren wir erheblich von
unseren engen Kooperationen mit BSH, Miele und
Liebherr” Zudem habe sich das Festhalten an der
Gebrauchtgerate-Strategie ausgezahlt. ,Wir sehen hier,
trotz vieler Wettbewerber, noch weiteres Potenzial, da
kaum mehr als drei Prozent aller Gerate in den Haus-
halten gegen Reparaturkosten versichert sind.”

Das Wertgarantie-Konzept ,Reparieren statt Wegwerfen”
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das Jahr 2026

durch
ebote

Der Vorstandsvorsitzende Patrick Déring erlduterte auf der Jahrespresse-
konferenz des Unternehmens die Ergebnisse des Geschéftsjahres 2025
und die Pléne fiir 2026.

wird auch von unabhangiger Seite anerkannt. Als erstes
Versicherungsprodukt wurde der Komplettschutz fir
Elektronikgerate in der Kategorie ,Produkte im Transfor-
mationsfeld Ressourcen” mit dem Deutschen Nachhaltig-
keitspreis ausgezeichnet.

FUr das Jahr 2026 sind die Verantwortlichen bei
Wertgarantie trotz des herausfordernden Umfelds zuver-
sichtlich. Zum Wachstum beitragen soll auch das neue
Angebot ,Mieten statt Kaufen", das Wertgarantie nach der
erfolgreichen Ubernahme des Mietgeschéfts von Club.
Weiss in Osterreich bereits in einer Pilotphase nach
Deutschland gebracht hat. Dieser Start sei bisher so er-
folgreich verlaufen, dass ein Roll-out im Laufe des Jahres
moglich sei, erklarte Doring.

~—> \NVERTGARANTIE®

Aussteller erwarten erfolgreiche HEPT

Produkte und Konzepte

H E =
E

ProductTour 2026 (HEPT), die am 14. April
in Frankenthal beginnt und am 30. April an !
ihrer neunten Station in Bielefeld endet, zeigen Innovationen vo

sich die beteiligten Hersteller optimistisch.
AEG, Beurer, Jura, Jura Gastro, Karcher, Liebherr
und Miele, die auf der Roashow ihre Strategien

und Innovationen fir dieses Jahr vorstellen y
wollen, gaben jetzt schon einen ersten Ausblick

28.04.
auf die wichtigsten Themen. i
27.04,

. . .. . . X . Berlin

,Die HEPT ist fir uns ein zentraler Ankerpunkt im Dialog mit dem ;ﬁ. -:1{4.[Es
ielafa
Fachhandel, weil wir hier praxisnah zeigen konnen, wie wir unsere
Partner im Alltag unterstutzen®, erklarte Daniel Kohn, Sales Electri- 23.04.
cal Retail Director CA Central der AEG Electrolux Hausgerate el
GmbH. ,In diesem Jahr stellen wir unser Exclusive Partner Pro-
gramm in den Mittelpunkt — mit exklusiven Services, klaren Sorti- - i
mentsvorteilen und Tools, die Beratung und Verkauf spirbar effi- Frankenthal  Mamnberg
zienter machen. Erganzend prasentieren wir neue Trainings- und ot
utgart o 20.04.

Serviceformate — darunter auch unser Experience Truck, der Pro- Miinchen

duktwissen und Innovation direkt in die Region bringt.”

Bei Beurer liegen starke Akzente auf der Haar- und Zahnpflege.
,Mit dem HT 100 Airstyler 5-in-1 und der Warmluftbirste HT 85
bauen wir unsere Kompetenz im Bereich HairCare gezielt aus und forcieren die DentalCare Schall-Range, deren Er-
folg unsere kihnsten Erwartungen Ubertroffen hat’, sagte Markus Bisping, Head of Sales Buying Groups der Beurer
GmbH.

Auch Jura erwartet fruchtbare Kontakte mit den Handelspartnern auf der HEPT. ,Fir Jura ist die Roadshow ein zen-
traler Ort des Dialogs: Vertrieb, Service, Verkaufsforderung und Geschaftsleitung stehen personlich fiir Gesprache
zur Verflgung, greifen Rickmeldungen direkt auf und vertiefen die strategische Zusammenarbeit mit ihren Part-
nern’, betonte Horst Nikolaus, Geschaftsfuhrer der Jura Elektrogerate Vertriebs-GmbH. ,In diesem Jahr prasentieren
wir eine innovative Weiterentwicklung des kirzlich als ,Stiftung Warentest-Testsieger ausgezeichneten Erfolgsmo-
dells E6 und wichtige Erganzungen in unseren Linien Z10 und C9. Dariiber hinaus stellt Jura Konzepte fir eine erfolg-
reiche Vermarktung im Jahr 2026 vor."

Auch Jura Gastro hat neue Ideen im Gepack. ,Den Besuchern der 2026er HEPT wird Jura Gastro zeigen, dass die
neuesten professionellen Automatengenerationen auch in punkto Telemetrie das Mal} aller Dinge sind”, kiindigte
Ralf Hlge, Geschaftsflhrer der Jura Gastro Vertriebs-GmbH, an. ,Mit dem Jura Pocket Pilot 3.0 stellen wir auch im
Bereich Digitalisierung von Kaffeevollautomaten unsere Rolle als Technologiefiihrer eindrucksvoll unter Beweis. Fur
den Anwender eroffnen sich damit ungeahnte Moglichkeiten flirs Bezahlen, Abrechnen und Verwalten eines profes-
sionellen Jura-Kaffeevollautomaten.”

Neuheiten wird es auch bei Karcher geben: ,Auf der diesjahrigen Roadshow stellen wir unsere neuen Reinigungslo-
sungen vor, die in ihren Varianten und Zubehdrausstattung an die Bedirfnisse des Fachhandels angepasst sind”,
sagte Steffen Baum, Geschaftsflhrer der Alfred Karcher Vertriebs-GmbH. ,Dazu zahlen neue Akku-Fenstersauger
und eine Reihe kompakter und leistungsstarker Handstaubsauger.”

Liebherr Hausgerate wird auf der HEPT erfolgreiche Kiihlgerate und interessante Neuheiten prasentieren: ,Das grolRe
Vertrauen, das uns als ,meistgekaufte Marke fir Kihl- und Gefriergerate in Deutschland’ entgegengebracht wird,
bestatigt unsere Spezialisierung und Innovationskraft”, erklarte Martin Ludwig, Head of Business Area Western Euro-
pe (WE). ,Dies unterstreichen wir auf der HEPT 2026 mit Highlights wie unseren French-Door-Geraten, einem
WM-Modell, der neuen EEK A -20 Prozent Kombi und innovativen Unterbaugeraten.”

Bei Miele wollen die Verantwortlichen mit den Handelpartnern tber neue Konzepte und Vermarktungsstrategien
sprechen. ,Im Fokus stehen leistungsstarke Produktentwicklungen mit intelligenten Features und klarem Mehrwert
fur die Beratung am Point of Sale’, sagte Christian Gerwens, Senior Vice President Region DACH & Sales and Retail
International. ,Der personliche Austausch mit dem Fachhandel, konstruktives Feedback und gemeinsame Perspek-
tiven stehen im Mittelpunkt.’
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Samsung setzt bei TV auf Premiumstrategie und Fachhandel

Gegen den Wertverfall

Ssamsung Roundtable

o)W =

Sven Greier, Vice President TV/AV bei Samsung Electronics, und Mike
Henkelmann, Director Marketing Consumer Electronics, wollen in diesem
Jahr die Partnerschaft mit dem qualifizierten Fachhandel noch intensiver
gestalten.

Angesichts einer zunehmend aggressiven
Preispolitik einzelner Anbieter setzt Samsung
im TV-Geschaft auf eine konsequente
Qualitatspolitik, technologische Innovations-
kraft und eine enge Zusammenarbeit mit
dem beratungsstarken Fachhandel, um ein
Gegengewicht zu sinkenden Durchschnitts-
preisen und steigender Wettbewerbsintensitat
zu schaffen. Das betonte Sven Greier, Vice
President TV/AV bei Samsung Electronics,
bei einem Pressegesprach in Eschborn.

Dazu sollen auch Innovationen wie Micro
RGB-Displays und ein erweitertes OLED
Line-up beitragen.

JWir setzen bewusst auf nachhaltigen Mehrwert statt auf
kurzfristigen Preiswettbewerb”, sagte Greier. ,Unsere
Strategie basiert auf Premium-Technologie, Uberzeu-
gender Bildqualitat, praktischen Al-Funktionen sowie
langfristiger Zuverlassigkeit und Sicherheit. Damit schaf-
fen wir fur Verbraucherinnen und Verbraucher klare Quali-
tatsmerkmale — und fir den Fachhandel starke Argu-
mente in der Beratung.

Fachhandelsleistungen honorieren

Denn der Fachhandel solle fir Samsung ein zentraler
Wachstumspartner bleiben, betonte Greier. Deshalb will
das Unternehmen 2026 seine Programme und digitalen
Werkzeuge fur diesen Vertriebsweg gezielt ausbauen. Ein
wichtiger Baustein ist das 2025 gestartete Samsung
Sales Portal Space (Samsung Partnership and Collabora-
tion Ecosystem). Hier konnen Héandler Produktinforma-
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tionen, Bestellmoglichkeiten, KampagnenUbersichten
sowie transparente Liefer- und Auftragsdaten finden. In-
zwischen nutzen nach Angaben von Samsung mehr als
1.500 Handler das Portal, das auch die Bestellprozesse
deutlich vereinfachen soll. Seit Anfang des Jahres ist
Space auch als mobile Version mSpace verfiighar, um
den Partnern im Tagesgeschaft einen noch flexibleren Zu-
griff auf zentrale Vertriebs- und Produktinformationen zu
ermaglichen.

Eine besondere Honorierung der Leistungen des statio-
naren Handels soll das neue Pilotprojekt Samsung Premi-
um Shield darstellen, das den Partnern eine zusatzliche
Vergltung flr jedes verkaufte Gerat in Aussicht stellt. Das
gilt bereits fur jeden Verkauf eines The Frame, wenn das
Gerat am PoS installiert und fachkundige Beratung ge-
wahrleistet ist. Digitale Dokumentation und automati-
sierte Prozesse sollen fir eine schnelle und transparente

Abwicklung sorgen.

Micro RGB im Zentrum

Ein zentrales Element im Samsung TV-Portfolio 2026 ist
die neue Display-Technologie Micro RGB, die fir den
Hersteller den Beginn einer neuen Generation von
Premium-TVs markiert und eine zusatzliche High-End-
Kategorie etablieren soll.

Micro RGB basiert auf roten, griinen und blauen Leucht-
dioden, die kleiner sind als 100 Mikrometer und unabhangig
voneinander leuchten konnen. Das ermdglicht in Verbin-
dung mit modernen Softwareldsungen wie 4K Al Upscaling
Pro und Al Motion Enhancer Pro eine besonders prazise
Lichtsteuerung und mehr Farbgenauigkeit — nach Angaben
von Samsung werden 100 Prozent des BT.2020-Farbraums
abgedeckt. Um das zu erreichen, stattet Samsung die
Gerate mit der Micro RGB Al Engine Pro aus, die einen
speziellen Al-Chipsatz enthalt. Micro RGB Color Booster
Pro und Micro RGB HDR Pro sorgen firr detailgetreue
Farben und mehr Kontrast. Mit der Glare Free-Technologie
werden Reflexionen auf dem Bildschirm reduziert.

In diesem Jahr will Samsung Micro RGB-TVs in sechs
Grolen zwischen 55 und 115 Zoll auf den Markt bringen.

Fir hohen Augenkomfort
wurden die Micro RGB-TVs
von Samsung kurzlich
vom Verband Deutscher
Elektrotechniker (VDE) mit
den ,Safety for Eyes" und
,Circadian Rhythm Display
(CRD)"Zertifizierungen
ausgezeichnet.

Sie untestitzen Dolby Atmos, kénnen den Klang mit
Adaptive Sound Pro an den Raum anpassen und lassen
sich Uber Q-Symphony mit den Lautsprechern kompa-
tibler Samsung-TVs koppeln. AuRerdem stattet Samsung
die Gerate wie alle Fernseher des Modelljahrs 2026 mit
dem neuen Raumklangsystem Eclipsa Audio aus, um
3D-Audio zu ermaoglichen.

Mehr OLED

Parallel erweitert Samsung auch sein OLED-Sortiment,
um zusammen mit Micro RGB eine Doppel-Premium-Stra-
tegie umzusetzen. Dahinter steht die Erkennis, dass die
Konsumenten die Bildqualitat und Gaming-Performance
von OLED-Fernsehern schatzen, die von Samsung auch
mit der Glare Free Beschichtung zur Verminderung von
Spiegelungen ausgestattet werden und so ihre Bildquali-
tat auch in hellen Umgebungen ausspielen konnen. Prak-
tisch im gesamten hoherwertigen TV-Sortiment setzt
Samsung auf Al-gestitzte Bild- und Soundtechnologien,
personalisierte Inhalte sowie vernetzte Anwendungen
dber SmartThings. So soll der Fernseher zum digitalen
Entertainment-Companion werden, der die Nutzer durch
den Alltag begleitet.

Erganzt wird das TV-Sortiment weiterhin mit Lifestyle-
Produkten wie The Frame, portablen Displays und
leistungsstarken Soundlosungen. Um Nachfrage zu er-
zeugen, werden die Produkt-Einfihrungen durch umfang-
reiche Marketingaktivitaten, Kampagnen und Trainings-
programme flir Handelspartner begleitet.

Ziel sei es, Innovationen verstandlich erlebbar zu machen
und den Fachhandel mit Gberzeugenden Argumenten fir
die Beratung auszustatten, erklarte Mike Henkelmann,
Director Marketing Consumer Electronics: ,2026 soll fir
Samsung mehr als nur ein weiteres starkes Jahr werden
— es soll der Beginn eines neuen Kapitels sein. Wir gehen
mit groRer Klarheit in den Markt: mit unserer konse-
guenten Premiumstrategie, der Samsung eigenen Tech-
nologietiefe und nicht zuletzt einer vertrauensvollen Part-
nerschaft mit dem Fachhandel. Gemeinsam mit unseren

Handelspartnern werden wir 2026 Mal}stabe setzen.”




Telekom meldet Wachstum im Handel

Geschaftskunden-
bereich wachst

Das Mobilfunk- und Festnetzgeschaft der
Telekom hat sich 2025 bei den Handelspartnern
gut entwickelt. Das berichtete Manuel Wolf, Lei-
ter Telekom Partner, bei einem Pressegesprach.
Im Privatkundensegment sei der Absatz stabil
geblieben, wahrend er im
Geschaftskundenbereich um 10 Prozent zuge-
legt habe. Das kam offensichtlich auch bei den
Kundinnen und Kunden gut an: Die Bereitschaft
zur Weiterempfehlung (NPS) stieg gegeniiber
dem Vorjahr um drei Punkte auf den Wert von
78,2 Punkten.

Die Jubildaumskampagne ,30 Jahre Telekom” habe fir
starke Impulse im Geschéft gesorgt, betonte Wolf. Zudem
sei die Vermarktung von congstar im April 2025 gut gestar-
tet: ,Hier haben wir ein starkes Produkt fir eine preissensi-
blere Zielgruppe in unserer Produktpalette”, sagte Wolf. Die
Partner seien der einzige Vertriebskanal, der dieses attrak-
tive Produkt am PoS verkaufe. Das habe dazu beigetragen,
dass der Mobilfunkabsatz trotz eines preislich sehr aggres-
siven Wettbewerbsumfelds stabil gehalten werden konnte.

Investitionen in den Handel

Auch in diesem Jahr will die Telekom weiter in ihre Handels-
partner investieren, nachdem 2025 mit 106 realisierten
Um- und Ausbaumalinahmen bei den Telekom Partnern
das Jahresziel Ubertroffen wurde. Zudem gehe es darum,
die Erreichbarkeit zu verbessern, um zusatzliche Moglich-

keiten fur Beratung, Service und
Vermarktung zu schaffen. Deshalb
solle die Prasenz in stark frequen-
tierten Handelslagen gestarkt und
das erfolgreich gestartete Kauf-
land-Modell weiter ausgebaut wer-
den, betonte Wolf.

Die Einarbeitungs- und Qualifizie-

Manuel Wolf will das
Telekom Partner Geschaft
auch in diesem Jahr
weiter ausbauen.

rungsprogramme fir Partner will
Wolf in diesem Jahr grundlegend
neu ausgerichten, um neuen Mitarbeitenden der Partnerun-
ternehmen einen schnellen Einstieg zu ermdglichen und sie
nachhaltig an die Marke Telekom zu binden. Dabei sollen
strukturierte Lernpfade fir Orientierung, Identifikation und
messbare Wirkung vom ersten Tag an sorgen. Bei der Qua-
lifizierung fur die Betreuung von Geschaftskunden will die
Telekom mit rollenbasierten Entwicklungswegen transpa-
rente und praxisnahe Karriereschritte vom Einstieg bis zur
Spezialisierung ermdglichen. Mit Kl-gestutzten Lern- und
Coaching-Ansatzen werde der individuelle Entwicklungsbe-
darf gezielt gefordert, sagte Wolf.

Als einzigartiges Angebot fur Verkauferinnen und Verkaufer
im Handel hat sich der Telekom Partner Hub seit seinem
Start im Mai 2025 gut entwickelt. Auf der App-basierten
Plattform haben sich seither mehr als 1.300 externe Ver-
kauferinnen, Verkaufer und Geschaéftsfihrende registriert.
Von diesen meldeten sich 62 Prozent monatlich an, 47 Pro-
zent sogar wochentlich, berichtete Wolf. Es sei besonders
bemmerkenswert, dass 90 Prozent der wochentlich aktiven
Nutzerinnen und Nutzer drei- bis viermal pro Woche auf die
Plattform zugriffen.

Die FuBRball-WM auf Magenta-TV

Zweieinhalb Monate vor Beginn der Fulball-Weltmeisterschaft hat die Telekom ein prominent besetztes Experten-
team vorgestellt, das die Live-Ubertragungen wahrend der WM auf Magenta TV begleiten wird. Zudem présentierte
die Telekom erstmals Thomas Miiller als neuen Markenbotschafter. Er wird in Kiirze im Werbespot zur WM zu sehen
sein und gehort auch zum Expertenteam von MagentaTV.

Das Rechtepaket der Telekom umfasst alle 104 Spiele der Weltmeisterschaft 2026; davon werden 44 Partien aus-
schlielllich auf MagentaTV zu sehen sein. Daftir wird es drei WM-Kanale geben, die von der Thinxpool TV GmbH als
Senderbetreiber eigenstandig redaktionell umgesetzt werden. Alle Spiele werden in UHD-Bildqualitat mit Dolby
Atmos Ubertragen. Die Spiele konneauch auf Tablets, Smartphones, PCs und Laptops verfolgt werden. Audiodeskrip-
tion und Kl-gestutzte Untertitel sollen das Turnier zudem so inklusiv wie moglich machen.

Zum Expertenteam gehoren neben Miller auch Johannes B. Kerner und Laura Wontorra, die als Moderatoren durch
das Programm flihren. Unterstiitzt werden sie von weiteren FulballgroBen wie Mats Hummels und Star-Trainer
Jurgen Klopp. Die Olympiasiegerin von 2016, Tabea Kemme, ist wieder beim Analyse-Hub dabei — gemeinsam mit
Jan Henkel und Schiedsrichter Patrick Ittrich als Regel-Experte. Wolff Fuss, einer der bekanntesten Kommentatoren
Deutschlands, soll Stadion-Feeling vermitteln.

MagentaTV-Kunden konnen alle 104 Spiele und die begleitenden WM-Sendungen ohne Zusatzkosten verfolgen.
Neukunden, die MagentaTV noch vor der WM buchen machten, bietet die Telekom bis zum 30. April 2026 Magen-
taTV sechs Monate lang fir 0 Euro an; anschliefend gilt ein Vorteilspreis von monatlich 7 Euro (statt 11 Euro).
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Hisense setzt aut RGB MiniLED Display-Technologie

Schon ab 55 Zoll

Nach der Einflihrung der ersten RGB MiniLED-
Serie UXQ in den Bildschirmgrofen 100 und
116 Zoll baut Hisense sein Portfolio mit der
neuen Display-Technologie aus: Die Serien
UR8S und UR9S sollen es dem Fachhandel
moglich machen, auch breitere Zielgruppen
mit TVs anzusprechen, die der Hersteller
wegen ihres grolRen Farbraums und ihrer
hohen Helligkeit als Alternative zu OLED
positioniert. Bei der Vorstellung des neuen
Sortiments betonten die Verantwortlichen

die Pionierrolle des Konzerns, der die RGB
MiniLED als erster zur Marktreife gefiihrt habe.

Die Hisense RGB MiniLED-Modelle seien in Farbge-
nauigkeit, Helligkeit und Kontrast untbertroffen, betont
Hisense in einer Pressemitteilung. Dahinter steht ein
neues Prinzip der Bildgebung, das sich von der
Arbeitsweise herkdmmlicher LED-Displays deutlich unter-
scheidet: Anstatt des Ublichen weillen oder blauen
MiniLED-Backlights werden rote,
MiniLEDs eingesetzt, die abhangig von der Farbe im

grune und blaue

ktuellen Bild angesteuert werden.

Das flhrt zu einem besonders grol3en Farbraum, der in
den 2026er RGB-Modellen im Vergleich zur ersten
Generation sogar noch gewachsen ist. So decken die
neuen Gerate 100 Prozent des BT. 2020 Farbraums ab.
Die daflir notwendige Rechenleistung liefert der Hi-View
Al Engine RGB Prozessor von Hisense. Zudem erreicht die
neue UR9S Serie, die ab Mai in den Bildschirmgrolien 85
Zoll (UVP 4.499 Euro), 75 Zoll (UVP 3.499 Euro) und
65 Zoll (UVP 2.399 Euro) erhdltlich sein wird, Spitzen-
helligkeiten von bis zu 5.000 Nits. Dank der matten
Anti-Reflection & Glare-Free Beschichtung kann man die
Programme auch bei hellem Tageslicht ohne storende

OFFICIAL SPONSOR
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Der neue RGB MiniLED-TV UR9S von Hisense erreicht Spitzenhelligkeiten von bis zu 5.000 Nits.

Spiegelungen anschauen. Die Fernseher unterstitzen alle
gangigen HDR-Formate inklusive Dolby Vision 1Q und
IMAX. Im Native 180 Hz Modus gibt es viel Tempo fir
Gamer.

Fur guten Ton hat Hisense das eingebaute 4.1.2. Multi
Channel Surround-System der UR9S Serie in Zusammen-
arbeit mit dem franzosischen High-End Audiospezia-
listen Devialet abgestimmt. Das Design orientiert sich
mit seitlich ausgerichteten Rahmenlautsprechern und
Upfiring Speakern an der UX-Serie.

RGB Bildqualitat ab 55 Zoll

Mit einer noch groReren Auswahl an Bildschirmdiagona-
len soll es die neue UR8S Serie dem Fachhandel leicht
machen, neue Zielgruppen fir die RGB MiniLED-Techno-
logie zu gewinnen. Denn die Gerate werden ab Juni/Juliin
100 Zoll (UVP 5.999 Euro), 85 Zoll (UVP 3.499 Euro), 75

Kampagne und CashBack rund um die FuRball-WM

Hisense

OFFIGEIAL BPONSOR

Zu den Aktivitaten rund um die FuSball-WM
gehort auch eine groBe CashBack Aktion.
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der Marke verbinden.

Zum 3. Mal in Folge ist Hisense Partner des FIFA World Cups. In diesem Jahr
steht das Engagement unter dem Motto ,Innovating a Brighter Life” und soll
sportliche Spitzenleistungen mit den Technologie- und Qualitatsversprechen

Im Rahmen einer strategischen Partnerschaft mit der Telekom werden die
Ubertragungen der Spiele auf Magenta TV mit dem Zusatz ,Powered by Hisen-
se” angekindigt. Zudem gibt es eine 360° Markenkampagne auf digitalen Medi-
en, die durch passende Auftritte am PoS erganzt wird. Auch groRe digitale Wer-
bedisplays in Grostadten sind geplant.

Zu den Aktivitaten gehort auch eine grolte CashBack Aktion. Sie betrifft mehr
als 80 Produkte aus den Kategorien Laser, TV, Kihlen und Waschen, die im Zeit-
raum vom 11. Mai bis 26. Juli bei in Deutschland ansassigen Handern gekauft
werden. Der maximale CashBack Betrag wird bei 2.000 Euro liegen.

Zoll (UVP 2.699 Euro), 65 Zoll (UVP 1.999 Euro) und 55
Zoll (UVP 1.499 Euro) erhaltlich sein.

Die TVs dieser Serie sind ebenfalls mit dem Hi-View Al
Engine RGB Prozessor ausgestattet und bieten mit dem

RGB MiniLED-TVs der UR8S Serie kommen in Gré3en von 55 bis 100 Zoll
auf den Markt.

Native 180Hz Game Mode hohe Geschwindigkeiten fir
Gamer, die auch 4x HDMI 2.1, der Game Bar und Freesync
Premium Pro schatzen werden.

Die Spitzenhelligkeiten der UR8 Modelle liegen mit maxi-
mal 3.800 Nits unterhalb der UR9 Serie, reichen aber auch
fur helle Umgebungen vollig aus, zumal das matte
Anti-Reflection & Glare-Free Display Bilder praktisch ohne
Spiegelungen darstellen kann. Auch alle gangigen
HDR-Formate und IMAX Enhanced werden unterstitzt.
Das 2.1.2 Multi Channel Soundsystem mit eingebautem
Subwoofer erzeugt sehr guten Tone und unterstitzt
Dolby Atmos.

Die beiden neuen RGB MiniLED Serien bieten dank des
Vidaa Betriebssystems komfortablen Zugriff auf zahl-
reiche Inhalte und werden mit einer Solar-Fernbedienung
geliefert.
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Sony erweitert das Bravia Theatre Audio-Sortiment

Heimkino fur die Ohren

Sony setzt sein Leitmotiv ,Cinema is Coming
Home" mit einer neuen Generation von Bravia
Theatre Heimkinosystemen um. Die neuen
Soundbars Theatre Bar 7 und Bar 5 unter-
stiitzen Dolby Atmos, DTS:X und 360 Spatial
Sound Mapping. Zusammen mit den neuen
Bravia Theatre Subwoofern Sub 9 und Sub 8
sowie dem Ricklautsprecher Rear 9 sollen
sie mit vollem Bass und eindrucksvollem
Raumklang noch immersivere Heimkino-
erlebnisse ermdglichen.

Die kompakte Bravia Theatre Bar 7 (UVP 799 Euro) ist
eine gute Empfehlung auch flr Einsteiger. Sie ist mit neun
Lautsprechereinheiten ausgestattet, die den Ton nach
oben und zur Seite abstrahlen, um ein raumliches Klang-
feld hervorzubringen. Dank der von Sony entwickelten
360 Spatial Sound Mapping Technologie erzeugt die ein-
zelne Soundbar raumkalibrierten, immersiven Surround
Sound, der durch Hinzufiigen optionaler Subwoofer und
Rear-Lautsprecher noch eindrucksvoller werden kann. So
lassen sich nach Angaben von Sony auch IMAX-Enhanced-
Inhalte in vollem Umfang wiedergeben.

Als 3.1-Kanal-System wird die Bravia Theatre Bar 5 (UVP
399 Euro) mit einem kabellosen Subwoofer geliefert und
bietet ein besonders attraktives Preis-Leistungs-Verhalt-
nis. Mit S-Force Pro Front Surround, der Vertical Surround
Engine und Upmixer-Technologie erzeugt sie ohne grolien
Aufwand dreidimensional wirkenden Surround Sound.

Die kompakte Bravia Theatre Bar 7 ist mit neun Lautsprechereinheiten ausgestattet, die mit Rear Lautsprechern erganzt werden kénnen.

Beide Soundbars lassen sich in Verbindung mit kompa-
tiblen Bravia Fernsehern einfach uber das TV-Menl
steuern. Voice Zoom 3 verbessert die Verstandlichkeit
von Dialogen, indem Stimmen hervorgehoben werden.
Bedient werden kdnnen die Bravia Theatre Produkte auch
uber die Bravia Connect App. Damit kann man vom
Smartphone aus die Lautstarke anpassen, Klangprofile
auswahlen und erweiterte Einstellungen vornehmen.

Neues fiir tiefe Tone

Die beiden neuen Subwoofer Bravia Theatre Sub 9 (UVP

Neue Bravia LED-TVs

BRAVIA 31l
7

Direct'LER

- Google TV

Das Mittelklasse-Modell Bravia 3 I
wird in GréB3en bis zu 100 Zoll erhéltlich sein.

Neben den Audio-Produkten kindigte Sony auch zwei neue
LED-Fernseher an. Das Mittelklasse-Modell Bravia 3 Il ist ab 13.
Mai bestellbar und wird in Groen bis zu 100 Zoll erhaltlich sein.
Es ist mit dem XR Prozessor ausgestattet, der auch in den
Premium-Fernsehern von Sony zum Einsatz kommt. Dank XR
Triluminos Pro bietet der Fernseher einen fir diese Klasse
groBen Farbraum und eine natirliche Farbwiedergabe. Auch
Dolby Vision sowie Dolby Atmos und DTS:X flir hohe Tonqualitat
werden unterstutzt.

Um inhaltsabhangige Stérungen zu reduzieren und eine detail-

reiche Bildwiedergabe zu erzielen, kombiniert Sony seine Signalverarbeitung mit der Hardware von MediaTec.

Dieses Unternehmen ist auf die Entwicklung von Smart-TV-SoCs spezialisiert, die alle Hauptkomponenten -
CPU, GPU, Bildprozessor und Netzwerkschnittstellen — auf einem einzigen Chip vereinen.

Zum Lieferumfang des Bravia 3 Il gehort eine neu gestaltete Fernbedienung, die vor allem im Hinblick auf

Barrierefreiheit entwickelt wurde. Sie zeigt ein verbessertes Tastendesign mit klaren Abstdnden fir eine einfache
Navigation, eine Taste ist frei belegbar. Dank der Remote Finder-Funktion ist die Fernbedienung leicht zu finden. Das

kommt auch Menschen mit Sehbehinderungen entgegen.

Als neues Einstiegsmodell bietet der neue Bravia 2 Il, der in GroRen von 32 bis 75 Zoll angeboten werden soll,
ein gutes Leistungsprofil. Das Gerat kann HD-Titel auf 4K hochrechnen und unterstitzt Dolby Atmos sowie DTS:X.

Der Zugriff auf Inhalte ist dank der Google TV Bedienoberflache einfach. Die Preise der neuen Bravia TVs werden bei

Verfiigbarkeit bekanntgegeben.

999 Euro) und Sub 8 (UVP 699 Euro) kdnnen Filmszenen
mit kraftvollen, aber prazisen Bassen noch intensiver
wirken lassen.

Der Bravia
Theatre Sub 9
ist mit zwei
200-mm-
Treibern
ausgestattet.

Der Theatre Sub 9 ist mit zwei 200-mm-Treibern in

vibrationskompensierendem, gegenlaufigem Design aus-
gestattet, der kompaktere Sub 8 mit einem einzelnen
200-mm-Lautsprecher. Erstmals in der Bravia Theatre
Serie wird auch ein Set-up mit zwei Subwoofern unter-
stltzt, um ein besonders volles, raumliches Klang-
fundament zu schaffen.

Eine gute Ergdnzung fir die neuen Soundbars und
Subwoofer ist der Bravia Theatre Rear 9 Ricklaut-
sprecher (UVP 799 Euro/Paar), dessen 80-mm-Treiber die
Leistung der hinteren Kanale deutlich verbessern konnen.
Denn sie tragen durch die Erzeugung mehrerer Phantom-
lautsprecher maligeblich zum 360 Spatial Sound und
dem Eindruck einer realistischen, immersiven Klang-
kulisse bei.

Die neuen Bravia Theatre Audio-Produkte konnen ab so-
fort vorbestellt werden.

www.PoS-MAIL.de 1 5
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/ahlreiche Neuheiten von Philips Sound

Von Retro bis Fidelio

Die Philips Retro Range wird im September um das Plattenspieler-Modell
The Stevie Pro ergénzt, das mehr Leistungb bietet als der The Stevie.

TP Vision hat in Berlin zahlreiche neue
Audio-Produkte von Philips Sound vorgestellt.
Darunter sind Neuheiten der Premium-Marke
Philips Fidelio, eine neue Soundbar-Serie,
tragbare Losungen der Serie Moving Sound,
ein Notfallradio sowie Erweiterungen der im
Vorjahr erfolgreich gestarteten Retro-Range.

Letztere wird im Mai um zwei Versionen des tragbaren
Bluetooth-Radios The Janet erweitert: Ein Modell mit In-
ternet-Radio und DAB+ (V2500C; UVP 149,99 Euro) und

Mit Highlight-Produkten wie dem tragbaren Wireless-Lautsprecher
Philips MS80 , The Tube" bringt TP Vision
die ikonische Moving Sound Serie zurlick.

ein Bluetooth Radio mit FM-Radio (V2500F; UVP 99,99
Euro). Das Plattenspieler-System The Stevie erhalt im
September ein Upgrade mit dem Modell The Stevie Pro
(UVP 249,99 Euro). Es bietet eine hohere Ausgangs-
leistung, ein verbessertes Lautsprechersystem, einen ver-
besserten Aluminium-Plattenteller und Tonarm sowie er-
weiterte Konnektivitat mit Bluetooth in/out mit Auracast.
Die Moving Sound Serie kehrt im zweiten Quartal 2026
mit vier neuen Modellen zurlick, die (jeweils mit auffal-
ligen Neon-Pink-Akzenten) wahlweise im unverwechsel-
baren Moving Sound Gelb oder im klassischen Schwarz
erhaltlich sein werden. Das Sortiment umfasst den trag-
baren Wireless-Lautsprecher MS80 The Tube mit Blue-
tooth 6.0 und USB-Audio, 2-Wege-Stereo, 140 W RMS und
Bass+ Technologie (UVP 349,99 Euro) sowie das kleinere
Modell MS60 The Roller mit 60 W RMS (UVP 179,99 Euro).
Dazu kommen die ersten Moving Sound True-Wire-
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less-Buds (MS3 The Buds) mit ANC und Spatial Audio
(UVP 79,99 Euro) und die leichten MS1 The Ringo Duo
Kopfhorer fir kabelgebundene (USB-C) und kabellose
Nutzung (UVP 34,99 Euro).

Neue Soundbars

Fur eindrucksvollen TV-Klang bringt TP Vision im Juni
eine neue Philips Soundbar-Serie mit drei Modellen auf
den Markt, die mit der proprietaren, Kl-gestitzten Intelli-
sound Engine und dem EasyLink+ 3.0 System ausgestat-
tet sind. Sie lassen sich mit der Philips Entertainment App
einrichten und steuern.

Die Philips B8301 (UVP 329 Euro) ist eine schlanke
3.1.2-Soundbar mit Dolby Atmos, DTS:X und DTS Virtu-
al:X, 190 W RMS Gesamtleistung, leistungsstarkem ka-
bellosem Subwoofer, HDMI eARC und Bluetooth 6.0. Als
kompakte 2.1-Soundbar bietet die B5601 eine Gesamt-
leistung von 145 W RMS, kabellosen Subwoofer sowie
Unterstitzung fur Dolby Digital+, DTS Virtual:X und Blue-
tooth 5.4. Die 2.0-Soundbar B5201 mit 80 W RMS Gesamt-
leistung unterstutzt Dolby Digital+ und Bluetooth 5.4.

Neue Fidelio-Produkte

Im vierten Quartal dieses Jahres
bringt TP Vision interessante Neu-
heiten der Premium-Audiomarke
Philips Fidelio heraus: Das FA7 Micro
HiFi System (UVP 599,99 Euro) hat
120 W RMS Gesamtleistung und ist
mit einem Bassreflex-Lautsprecher-
system mit 5-Zoll-Glasfaser-Woofer
und 1-Zoll-Titan-Hochtoner ausgestattet.
Es unterstitzt WiFi-Streaming Uber
Apple AirPlay 2, Google Chromecast,
Spotify HiFi und Tidal Connect sowie FM-, DAB+- und In-
ternetradio. Auch ein CD-Fach und Bluetooth mit Auracast
sind an Bord, zudem ist USB-Audio-Wiedergabe fiir mobi-
le Gerate moglich.

Die neuen Fidelio L5 Kopfhorer haben speziell entwickelte
36-mm-Treiber und unterstutzen Hi-Res Wireless Audio
(LDAC). Ein Spatial-Audio-System kann immersive Klang-
bilder erzeugen, das Noise-Cancelling-System arbeitet

Die neuen Fidelio L5 Kopfhérer
unterstutzen auch Spatial-Audio.

Die neue Fidelio Micro HiFi System
FA7 kann Inhalte aus zahlreichen
Quellen vom Radio tber
Streamingdienste bis zur CD abspielen.

Als Spitzenmodell unter
den neuen Soundbars bietet
das 3.1.2-Modell B8301
190 W RMS Gesamtleistung.

mit insgesamt funf
Mikrofonen. Vier davon werden
fur die adaptive ANC-Leistung eingesetzt,
die sich automatisch an die jeweilige Umgebung anpasst,
wahrend drei Kl-unterstitzte Mikrofone flir gute Sprach-
qualitat beim Telefonieren sorgen. Die L5 Kopfhorer kon-
nen kabelgebunden Uber einen 3,5-mm-Klinkenanschluss
oder mit einem USB-C-Audiokabel (fir Hi-Res-Wieder-
gabe) genutzt werden. Fir kabellose Verbindungen
wird Bluetooth 6.0 mit LE und LDAC Audio unter-
stutzt.
Abgerundet wird das Sortiment der Philips Neu-
heiten vom Philips TAR3500 Notfallradio, dessen
Akkulaufzeit im Vergleich zum Vorganger auf bis
zu 60 Stunden nahezu verdoppelt wurde. Das
kompakte Gerat bietet eine automatische digitale
Abstimmung sowie 20 FM-
und 20 AM-Speicherplat-
ze. Mit einem orange-
farbenen SOS-Knopf
konnen eine laute Notfall-
Sirene, ein Blinklichtsignal
sowie eine ultraschall-
basierte Hundepfeife
(23-54 kHz) aktiviert
werden, um Rettern

den genauen Standort zu )
Kann unter Umstanden Leben retten:

signalisieren. Das Notfallradio Philips TAR3500.
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TP Vision kundigt zwei Philips OLED+ FergiSeeigeln

Neue Top-Modelle

TP Vision erweitert sein OLED-Sortiment um
zwei neue Philips OLED+ Fernseher, die mit
vierseitigem Ambilight ein besonders immer-
sives TV-Erlebnis bieten und diesen Effekt mit
der neuen AmbiScape Funktion auf kompa-
tible smarte Leuchten im Raum ubertragen
konnen. Der Philips OLED+951 (ab
September) ist auf hohe Bildqualitat mit
Referenzanspruch ausgelegt, der Philips
OLED+911 (ab Juli) bietet mit einem neuen
81W Bowers & Wilkins 3.1-Soundsystem
besonders guten Klang.

Das Flaggschiff Philips OLED+951 ist mit einem Meta 4.0
Primary RGB Tandem 2.0 VRR 165 Hz WOLED Panel aus-
gestattet, das dank der Primary RGB Tandem 2.0 Techno-
logie mit vierlagiger Struktur aus reinen RGB-Lichtquellen
nach Angaben des Herstellers 99,5 Prozent des DCI-P3
bzw. 83 Prozent des BT2020 Farbraums abdeckt und
Spitzenhelligkeiten von bis zu 4.500 Nits sowie 400 Nits
Vollweilhelligkeit erzielt. Mit einer Ultra-Low-Reflection-
Schicht werden 99 Prozent der Spiegelungen auf dem
Bildschirm blockiert.

PHILIPS

Der OLED+911 ist ab Juli
mit Diagonalen von 48, 55, 65 und 77 Zoll erhaltlich.

Der neue P5 Al Dual Engine Prozessor der 10. Generation
erzielt mit verbessertem Al HDR Tone Mapping noch ho-
here Kontraste mit tiefen Schwarztonen und prazisen
Highlights ohne Uberstrahlungen. Eine neue Al HDR Ex-
pansion Restore Funktion analysiert HDR-Signale Bild fur
Bild, rekonstruiert die urspriingliche Lichtdynamik der In-
halte und passt sie an die maximale Helligkeit des Dis-
plays sowie an die jeweilige Sehumgebung an.

Dolby Vision 2 Max nutzt die Next Gen Dolby Image Engi-
ne mit Kl-basierter Content Intelligence, um Dolby Inhalte
automatisch auf das jeweilige Gerat und die Sehumge-
bung abzustimmen. Zudem setzt Dolby Vision 2 Max mit
Authentic Motion ein Motion-Control-Werkzeug ein, um
besonders authentische Bewegungsdarstellungen zu er-
zielen. Dolby Content Intelligence bietet die neuen Funk-
tionen Precision Black und Light Sense sowie Verbesse-
rungen fir Sport und Gaming. Dolby Tone Mapping er-
moglicht zudem hohere Helligkeit, starkeren Kontrast und

besonders gesattigte Farben, ohne die kreative Intention
der Inhalte zu Gberspielen.

Der Philips OLED+951 ist mit einem 70 W 2.2-Sound-
system ausgestattet, das mit einer digitalen Frequenzwei-
che die Verteilung auf die links und rechts angeordneten
Zwei-Wege-Lautsprecher steuert. Da die bisher einge-
setzten Basslautsprecher durch zwei neue, kleinere Trei-
ber ersetzt wurden, wird eine im Vergleich zu fiiheren Mo-
dellen kompaktere Bauform mit minimalistischem
schwarzen Metallrahmen moglich — nach Angaben des

Herstellers ohne EinbufRen bei der Klangleistung.

OLED mit herausragendem Sound

Der neue Philips OLED+911 kombiniert das Meta 4.0 Pri-
mary RGB Tandem 2.0 VRR 165 Hz WOLED Panel, den
neuen P5 Al Processor und Dolby Vision 2 Max mit einem
unterhalb des Bildschirms platzierten Bowers & Wil-
kins-Soundsystem. Seine nach vorne abstrahlenden lin-
ken, mittleren und rechten Lautsprecher sind in einem
kapselformigen Gehause untergebracht, dessen Grole je
nach Modell (48- und 55-Zoll bzw. 65- und 77-Zoll) variiert.
Fur jeden Kanal gibt es zwei neue 45-mm-Glasfaser-Mit-
teltoner sowie einen 19-mm-Titan-Hochtoner mit verbes-
sertem Nautilus-Rohrensystem. Neue TPE-Isolationshal-
terungen entkoppeln die Mitteltoner vom Gehause, um
Vibrationen zu reduzieren.

Auf der Rickseite des Geréates arbeitet ein neuer, schlan-
ker 75-mm-Subwoofer, der von vier passiven Force-Can-
celling-Radiatoren zur Vibrationsreduzierung unterstitzt
wird. Neue Hybrid-Isolierungen aus TPE und Silikon redu-
zieren Resonanzen. So wurde eine schlankere Geratekon-
struktion mit einer maximalen Tiefe von 39,9 mm maog-
lich.

Die acht Verstarkerkanale des Philips OLED+911 mit
jeweils eigener Signalverarbeitung erzielen eine Gesamt-

Neue Ambilight Funktion

TP Vision erweitert Ambilight um eine neue Funktion, die in
allen 2026er Philips Modellen ab der 8001er Reihe verfligbar
sein wird. Dazu zahlen auch die OLED-Modelle sowie der neue
RGB Mini-LED-TV der Serie 981. Mit AmbiScape kann der Am-
bilight-Effekt auf bis zu vier kompatible Lampen im Raum er-

weitert werden.

Der OLED+957 kommt im September
in den Bildschirmgré3en 65 und 77 Zoll auf den Markt.

leistung von 81 W. Fur noch mehr Bass lasst sich ein
externer Subwoofer anschliellen. Das Design kombiniert
einen minimalistischen schwarzen Metallrahmen mit
dem schwarzen Frontlautsprecher und schwarzen Metall-
fulken.

Empfehlung fiir Gamer

Mit ihrer OLED+-Technologie sind die beiden neuen
Philips Modelle eine gute Empfehlung fir Gamer. Die inte-
grierte Game Bar zeigt automatisch populare Spiele,
darunter auch eine wachsende Zahl an HDR10+ Titeln.
FuUr jedes Spiel lassen sich individuelle Einstellungen in
einem Profil speichern, das beim Start automatisch er-
kennt und aktiviert wird. Mit einer speziellen Zoom-Funk-
tion kann die Minimap eines Spiels vergroRert, ihre Posi-
tion auf dem Bildschirm verandern und ihr Transparenz-
grad angepasst werden. Vier HDMI 2.1 Anschlisse er-
lauben die Verbindung von Hardware.

Mit der aktuellen Version der Titan OS Smart-TV-Platt-
form bieten die neuen TVs Zugriff auf lokale Inhalte sowie
Streamingdienste wie Disney+, HBO Max, Netflix, YouTube
und Prime Video. Apple TV+ soll ab Sommer 2026 ver-
fugbar sein.

Dafir wird das Licht dieser Lampen bei einer Verzogerung

von weniger als 0,5 Sekunden mit Ambilight synchronisiert.

AmbiScape erweitert den Ambilight-Effekt auf bis zu
vier kompatible Lampen im Raum.

Zum Start unterstiitzt AmbiScape E27 Smart Lampen der

Marken Wiz, Nanol eaf, Philips Hue und Ikea — weitere sollen folgen. AmbiScape wird mit einer Direktwahltaste auf

der Fernbedienung oder Uber das Ambilight-Menu in den TV-Einstellungen aktiviert. Der Fernseher verbindet sich

Uber einen QR-Code auf dem Bildschirm mit den kompatiblen Lampen und fihrt die Nutzer mit einer Schritt-fir-

Schritt-Anleitung durch die Einrichtung. Dabei kann man die Position im Raum und den Ambilight-Modus festlegen,

den das System tibernehmen soll. Daftir stehen die Synchronisation mit Ambilight im Video-Modus, eine dynamische

Lichtsteuerung im Musik-Modus und eine Wiedergabe in einer ausgesuchten Farbe zur Wahl.

AmbiScape wird auerdem fir Philips Evnia Gaming-Monitore verflgbar sein und dort ebenfalls den Lichteffekt tber

den Bildschirm hinaus in den Raum erweitern. Zudem wird die Funktion in die Philips Smart-TV-App integriert.

www.PoS-MAIL.de 1 7
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Innovative Hausgerate und TVs auf der LG Convention

Das Produktportfolio fur 2026

Am 5. und 6. Méarz prasentierte der korea-
nische Technologiekonzern auf der schon zur
Tradiiton gewordenen LG Convention im
Deutsche Bank Park in Frankfurt/Main sein
Produktportfolio fiir 2026. Bei den Haus-
geraten stehen weiterhin smarte Kombina-
tionen von Kl, Energieeffizienz und zeit-
gemalem Design im Mittelpunkt, im Bereich
Home Entertainment prasentierte das
Unternehmen TVs mit allen aktuellen
Display-Technologien. Dabei kommt nach
wie vor OLED eine Schliisselrolle zu, wenn
es um Wertschopfung im Fachhandel geht.

Bei der Waschepflege bieten die Waschmaschine
(FAWX809YC) und der Warmepumpen-Trockner
(RT90X8C) der X-Serie mit dem Easy Touch-Konzept fir
personalisierte Bedienung und intelligenten Technologien
gute Verkaufsargumente: Al Wash mit Al DD wahlt auto-
matisch den richtigen Waschgang, sanfte Trommelbewe-
gungen konnen die Abgabe von Mikroplastik reduzieren,

Harry Kim (links), der erneut die Position des CEO der LG Western Europe
Sales Subsidiary mit Deutschland, Osterreich und der Schweiz (ibernom-
men hat, und Daniel Schiffbauer, Director Home Entertainment bei LG,
sehen OLED-TVs als wirksames Instrument gegen den Preisverfall im TV-
Segment.

und dank LG ThinQ lassen sich beide Gerate ganz einfach
per App vernetzen, damit der Trockner weils, welche
Wasche als nachste kommt. Zudem zeigte LG den
WashTower in den neuen Farben Green/Beige und
Weils. Damit wird es unkomplizierter, die platzsparende
All-in-One-Kombi in Wohnumgebungen zu integrieren.

Bei den Kuhlgeraten prasentierte LG neben neuen Insta-
View Modellen die Fit&Max Kombi GBBW726AEV: Da sie
dank ihrer flachen Tur nur 4 mm seitlichen Wandabstand
bendtigt, lasst sie sich bestens in Klichenfronten integrie-
ren, kann aber auch freistehend positioniert werden.
Dabei wird sie mit 466 Litern Kapazitat und dem Fresh-
Converter+ mit echter 0°-Zone den Anforderungen an
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Da sie dank ihrer
flachen Tir nur

4 mm seitlichen
Wandabstand
bendtigt, lasst sich
Fit&Max Kombi
GBBW?726AEV gut
in Einbauklichen
integrieren.

moderne Vorratshaltung gerecht. Auch hier ist die Verbin-
dung zur ThinQ-App eingebaut: Die Kl analysiert Nut-
zungsgewohnheiten, um Kuhlung und Energieverbrauch
automatisch zu regeln. Und das alles funkioniert bei
einem Gerauschpegel von 29 dB.

Wertschopfung mit OLED

Wichtig im TV-Portfolio 2026 von LG ist die Rickkehr des
Wallpaper-Designs: Der ultraflache LG OLED evo W6 ist
nach Angaben des Herstellers mit nur 9,9 mm Tiefe der
weltweit duinnste True Wireless OLED TV und und erhalt
die Signale kabellos von der Zero Connect Box. Dank der
Hyper Radiant Color Tech erzielt er eine bis zu 3,9-fach ho-
here Helligkeit als konventionelle OLEDs. Diese Technolo-
gie setzt LG nicht nur in den Flaggschiffen W6 und G6
(auBer 97 Zoll) ein, sondern auch in der neuen Cé-Serie
(nur 83 und 77 Zoll). In diesen Geréaten setzt der neue Alpha
11 Al-Prozessor Gen3 die Bild- und Tondaten in Echtzeit in
exzellente Resultate um. Fir Gamer sind 165 Hz Bildwie-
derholrate und G-SYNC-Support wichtige Argumente.

Die Multi-Al-Plattform webQS 26 bietet leichten Zugang zu
den Inhalten und erlaubt erstmals die Nutzung von Google
Gemini und Microsoft Copilot direkt im TV. Die verbesserte

Die OLED Flaggschiff-Serie G6 soll eine wichtige Rolle fir die
Wertschdpfung im Fachhandel spielen.

Voice ID erkennt unterschiedliche Nutzer an der Stimme
und passt den Startbildschirm automatisch an person-
liche Vorlieben an. Fir Sicherheit sorgt dabei LG Shield,
das Systemdaten durch spezielle Verschlusselung
schitzt.

Im LCD-Segment hat der Micro RGB evo TV (MRGB96) auf
der CES 2026 einen Innovation Award gewonnen. In dem
Gerét stecken die kleinsten einzelnen RGB-LEDs, die je in
einem LG TV verbaut wurden. Und jedes dieser mikrosko-
pisch kleinen LEDs lasst sich — auch dank der Rechen-
leistung des Alpha 11 Al-Prozessors Gen3 — nach Angaben
von LG bei vollstandiger Farbraumabdeckung mit einer Pra-
zision ansteuern, die bisher OLED-Panels vorbehalten war.
Neben dem technologischen Vorreiter MRGB96 zeigte LG
auch neue LCDs die neuen LG QNED und Nano UHD TV
Serien, bei denen Dynamic QNED Color Pro fiir lebendige
Farben und hohe Helligkeit sorgen. Sie sind in Grolen von
43 Zoll bis 115 Zoll erhéltlich. Wie gewohnt garantiert LG
im Rahmen des webOS Re:New-Programms Software-Up-
dates fUr die nachsten vier Jahre.

Nach Ansicht von Daniel Schiffbauer, Director Home Enter-
tainment bei LG, bleiben OLED-TVs fir den Fachhandel
das wichtigste Instrument gegen den Preisverfall im
TV-Segment. Der Marktanteil dieser Technologie werde
weiter wachsen, betonte der Manager in einem Gesprach
mit der Fachpresse, und davon kdnne besonders der Fach-
handel profitieren, der schon jetzt in diesem Segment
deutlich hohere Durchschnittspreise realisiere als andere
Vertriebswege.

Gute Tone

Beim Sound ermaoglicht die neue LG Sound Suite mit Dolby
Atmos FlexConnect und Peerless-Treibern bis zu 50 Sys-
temkonfigurationen vom 2.1-Setup bis zum 13.1.7-Ka-
nal-Heimkino. Wer bereits einen Dolby Atmos FlexConnect
(DAFC)-fahigen LG Fernseher besitzt — dazu zahlen OLED-
und ausgewahlte LCD TV-Modelle des Jahres 2026 sowie
die OLED-Serien G und C aus 2025 nach einem Soft-
ware-Update — bendtigen keine separate Soundbar als
Basis, sondern kann bis zu vier Komponenten, z. B. M5
und M7 Lautsprecher und den Subwoofer W7 direkt mit

dem TV verbinden. Fur Kunden ohne DAFC-kompatiblen
TV bildet die H7 Soundbar das Herzstiick des Systems.

Mit dem Micro RGB evo TV (MRGB96) zeigt LG auch bei der neuen Display-
Technologie Flagge, ohne die Fiihrungsposition von OLED in Frage zu stellen.



Die neue Eletta Ultra von De'Longhi

Vielfalt und Eleganz

Mit der Eletta Ultra bringt De'Longhi einen
neuen Premium-Kaffeevollautomaten auf
den Markt, der fiir die Zubereitung von tber
50 heilBen und kalten Kaffeespezialitaten
geeignet ist. Die Weiterentwicklung der
Eletta Explore ist im Sortiment Uber dieser
erfolgreichen Serie platziert und sieht dank
ihres eleganten Designs in geschwungener
Form sehr gut aus. Mit der Silent
Technology arbeitet sie nach Angaben des
Herstellers um bis zu 65 Prozent leiser als
Kaffeevollautomaten ohne dieses Feature.

Mit den Systemen LatteCrema Hot und LatteCrema Cool
produziert die Eletta Ultra feinporigen Milchschaum
fur heille und kalte Kreationen. Auf dem Display wird
dabei angezeigt, welche Karaffe gerade aktiv ist. Die
Ausgabe von Cold-Brew-Getranken dauert weniger als
finf Minuten.

Turen auf fur

Intuitive Bedienung

Die Bedienung uber das attraktiv gestaltete Display ist
einfach und intuitiv. Vier personalisierte Nutzerprofile und
ein Familienprofil erlauben den schnellen Zugriff auf die
bevorzugten Getranke. Geblndelte Rezeptwelten erleich-
tern es den Nutzern, sich in dem groflen Spezialitaten-
angebot zu orientieren und spontan Neues auszupro-
bieren — von Cold Tiramisu Espresso bis zum zeitlosen
Filterkaffee. Zudem erkennt der Vollautomat wieder-
kehrende Routinen und macht Getrankevorschlage,
die zur jeweiligen Tageszeit und zum Nutzerverhalten
passen. Das Display bietet auch direkten Zugang zu
sechs kreativen Rezepten mit dbersichtlichen Schritt-flr-
Schritt-Anleitungen.

Die neue Eletta Ultra ist mit der Coffee Lounge App von
De'Longhi kompatibel. Damit kann man Rezepte ent-
decken, personliche Statistiken einsehen, Einstellungen
teilen und auf kuratierte Collections (z. B. Creative &
Inspiring, Warm & Creamy, Cold & Revitalizing) zurtick-
greifen.

,Premium-Genuss definiert sich flr uns nicht allein tber
die Leistung, sondern Uber das ganzheitliche Erlebnis” er-

groBartige Frische

Eiswdurfel, kristallklar aus dem Water & Ice-Center. Gemuse,
taufrisch aus dem BioFresh Professional-Safe. Oder was es auch
sonst in diesem Moment braucht - genug Platz ist daflr auf jeden
Fall. Mit dem patentierten FlexDoorSystem 6ffnen sich die Turen
muhelos. Denn die mehrfach ausgezeichneten French-Door-
Gerate sind in jeder Hinsicht groBartig. Und das alles in

bewahrter und langlebiger Liebherr-Qualitat.

German DESIGN
AWARD

\/ Engineering 2025

home.liebherr.com/frenchdoor

2

reddot winner 2025
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ELETTA
-LLTAA

Die Eletta Ultra kann 50 heil3e und kalte
(Cold Brew) Spezialitéten herstellen.

klarte Katja Wendel|,
Deutschland. ,Es ist die Balance aus einfacher Bedienung,

Marketing Director De'Longhi

zeitlosem Design und einem bemerkenswert leisen
Betrieb bei der Zubereitung, mit der die Eletta Ultra genau
diese Harmonie in den Alltag bringt”

Die De'Longhi Eletta Ultra ECAM470.85 ist ab sofort fir
1.399 Euro (UVP) erhaltlich.
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Andrej Ganski, Geschaftsfuhrer der SVS GmbH

Wir bauen die Marke Solis
gemeinsam mit

dem

Gut drei Jahre nach der Ubernahme des
exklusiven Vertriebs von Solis in Deutschland
prasentierte die SVS GmbH die Produkte

der Schweizer Marke auf der Ambiente in
Frankfurt und auf der Koop in Hannover.
Neben dem grolRen Sortiment von Siebtrager-
maschinen und dem neuen Kaffeevollauto-
maten Solis Masterbrew Compact waren auch
die Kiichengerate und Beautyprodukte zu
sehen. PoS-MAIL hat mit SVS Geschaftsfihrer
Andrej Ganski Uber seine Plane fiir die Marke
Solis in Deutschland gesprochen.

PoS-MAIL: Herr Ganski, lhre Messestande auf der
Ambiente und der Koop waren exklusiv der Marke Solis ge-
widmet. Welche Rolle spielt diese Marke im SVS-Portfolio?

Andrej Ganski: Solis spielt in unserem Sortiment nicht
nur eine grolle, sondern die absolut dominierende Rolle.
Flr uns ist dieser Name nicht nur eine Marke im Vertrieb,
sondern Solis steht im Zentrum unserer Aktivitaten fur
den Fachhandel, zu dem die Qualitat, die Geschichte und
das Premium-Design der in der Schweiz entwickelten Pro-
dukte hervorragend passen.

Wir verstehen uns als strategischer Partner fir den Auf-
bau der Marke Solis in Deutschland und mochten diese
Marke nicht nur im Fachhandel, sondern auch bei den
Konsumentinnen und Konsumenten auf eine breitere
Basis stellen. Dafiir haben wir in den vergangenen Jahren
eine erfolgreiche Aufbauarbeit geleistet und viele Fach-
handelsunternehmen fir uns gewinnen kénnen.

PoS-MAIL: Im Sortiment von Solis spielt das Thema Kaf-
fee eine besonders grofle Rolle. In diesem Segment sind
bekanntlich sehr gro3e Marktteilnehmer erfolgreich unter-
wegs. Wo liegen die Vorteile von Solis fiir den Fachhandel?

Andrej Ganski: Sie haben Recht, dass es in diesem Seg-
ment — und im Gesamtmarkt fir Elektrokleingerate —
groRe Player gibt. Solis konzentriert sich jedoch bewusst
auf wenige Produkte, die mit grolRer Sorgfalt entwickelt
werden und klare Vorteile im Wettbewerb bieten. Im Mit-
telpunkt stehen Qualitat, Langlebigkeit und eine einfache
Bedienung. Viele Produkte sind reparaturfahig, und wir
bieten dafiir ein eigenes Servicecenter inklusive Ersatz-
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teillager in Deutschland. Das bedeutet Sicherheit fir unse-
re Handelspartner, da sie ein verlassliches Sortiment mit
echten Mehrwerten verkaufen kdnnen.

PoS-MAIL: Was bedeutet das fir das Thema Kaffee?

Andrej Ganski: Wir setzen konsequent auf Klasse statt
Masse und konzentrieren uns vor allem auf das Siebtra-
ger-Segment, das aktuell sehr gute Wachstumsraten
zeigt. Hier konnen wir dem Fachhandel ein durchdachtes
Sortiment anbieten, das Schweizer Design, Langlebigkeit
und echte Mehrwerte verbindet.

PoS-MAIL: Wie sind Sie mit diesem Konzept seit der
Ubernahme des Exklusiv-Vertriebs im Fachhandel voran-
gekommen?

Andrej Ganski: Wir haben unsere Basis im Fachhandel in
den letzten Jahren gut ausgebaut. Gleichzeitig haben wir
unser eigenes Geschaftsmodell stark transformiert und
fokussiert. Diese Erfahrung hilft uns heute enorm, die
Herausforderungen unserer Partner besser zu verstehen
und gemeinsam Losungen zu entwickeln.

PoS-MAIL: Welche Unterstlutzung bieten Sie denn konkret
an?

Andrej Ganski: Wir bieten ein ganzes Paket an Unterstit-
zungsmaflnahmen, das wir stetig weiterentwickeln. Dazu
gehoren personliche Betreuung, ein klares Fokus-Sorti-
ment, Schulungen und PoS-Materialien. Beim Thema Kaf-
fee bauen wir aktuell eine Akademie auf, um Wissen pra-
xisnah zu vermitteln, und stellen zuséatzlich Content fiir
die Online-Auftritte unserer Partner bereit. Wichtig sind
aber auch die Prozesse, mit denen wir dem Fachhandel
das Leben leichter machen: Bei unseren Fokus-Partnern
sind wir an die jeweiligen Systeme angebunden und er-
moglichen so eine einfache Bestellabwicklung, automati-
sierte Nachbestellungen auf Basis des Abverkaufs sowie
Unterstlitzung bei der Min-Max-Pflege. Keine Mindestbe-
stellmengen, eine hohe Warenverfiigbarkeit und ein eige-
nes Service-Center inklusive Ersatzteillager sorgen zu-
satzlich daflr, dass Servicefélle schnell, zuverlassig und
fur den Handel moglichst unkompliziert abgewickelt
werden.

PoS-MAIL: Wir haben jetzt viel Uber die Zusammenarbeit
mit dem Fachhandel gesprochen. Sie betreiben aber auch
einen eigenen Online-Shop. Ist das nicht ein Widerspruch?

Fachhandel auf”

SVS Geschaftsfihrer Andrej Ganski: ,Solis steht im Zentrum
unserer Aktivitaten flr den Fachhandel, zu dem die Qualitat, die
Geschichte und das Premium-Design der in der Schweiz entwickelten
Produkte hervorragend passen.”

Andrej Ganski: Nein, denn heute ist es entscheidend, alle
relevanten Vertriebskanale zu bespielen. Unser Ziel ist es
jedoch, die Marke so zu fiihren, dass alle Kanéle — insbe-
sondere der Fachhandel — davon profitieren. Deshalb
legen wir grolten Wert darauf, Inhalte, Preise und Prasen-
tation aktiv zu steuern, damit die Marke Solis werthaltig
und konsistent dargestellt wird.

PoS-MAIL: Welche Plane haben Sie aktuell, um die Marke
Solis bei den Konsumenten bekannter zu machen?

Andrej Ganski: Das ist aktuell einer unserer wichtigsten
Schwerpunkte. Wir investieren gezielt in Social Media,
Content und Influencer-Marketing, um die Nachfrage
beim Endkunden aktiv zu steigern. Unser Ziel ist es, diese
Nachfrage in den Fachhandel zu lenken und dort in Um-
satz zu Ubersetzen. Auf dieser Basis wollen wir gemein-
sam mit unseren Partnern wachsen und auf der IFA 2026
den nachsten grol3en Schritt gehen.

PoS-MAIL: Herr Ganski, wir danken lhnen fiir dieses
Gesprach.



PoS-MAIL 4/2026

Steam Genie Maestro
von Russell Hobbs

Der neue Russell Hobbs Steam
Genie Maestro vereint Dampf-
burste und Bulgeleisen in einem
kompakten System. Das komfor-
table Handteil macht die Anwen-
dung einfach.

Als Dampfblrste eignet sich das
Gerat besonders gut fur hangende

Kleidungsstucke, Gardinen und

Polstermobel. Als Bligeleisen lasst
sich das selbe Gerat dank Keramik-Bligelsohle fur prazises
Glatten auf dem Bugelbrett verwenden. Es eignet sich fir
Hemden, Blusen und alle Textilien, die grindlich gebiigelt
werden mussen. Der kraftvolle Dampf totet dabei bis zu 99,9
Prozent der Bakterien ab und eliminiert unangenehme Geru-
che — ganz ohne Chemie.

Dank eines 750 ml fassenden Wassertanks lassen sich bis
zu 10 Hemden in einem Durchgang bearbeiten. Das Gerat
wird mit einem Aufbewahrungssystem geliefert, in dem alle
Komponenten — von der Dampfbirste bis zu den Kabeln -
ihren Platz finden.

Der Steam Genie Maestro von Russell Hobbs ist ab sofort
zum Preis von 129,99 Euro (UVP) erhaltlich.

Neuer Airstyler von Remington

Der neue Airvive 2-1 Airstyler von Remington ermaglicht das
Styling der Haare mit Hilfe der lonic Air-Technologie und
warmeaktivierten Mikrowirkstoffen mit Anti-Frizz-Formel.
So lasst sich auch widerspenstiges Haar leicht stylen und in

Fur ein langes
Leben |hrer
Lieblingskleidung.

Mit den neuen Miele Waschmaschinen und
Trocknern Nova Edition bleiben Kleidung
und Textilien langer wie neu. Die InfinityCare
Schontrommel ist die weltweit erste
rippenlose Waschtrommel fur die optimale
Schonung aller Textilien. Dem neuesten
Miele Trockner konnen lhre Kundinnen und
Kunden sogar Wolle anvertrauen.

Dabei sind die Waschepflegegeréte in
bewahrter Miele Qualitat hergestellt,
komfortabel zu bedienen und kénnen mit
der Miele App smart vernetzt werden.
Begeistern auch Sie Ihre Kundinnen und
Kunden von der Miele Nova Edition.

Einmal Miele, immer Miele.

die gewtnschte Form bringen. Im Wet Mode kombiniert das
Gerat niedrig temperierte Stylingplatten mit einem warmen
Luftstrom, um das Haar ohne schadliche extreme Hitze zu
glatten. Diese Technologie ermaglicht es nach Angaben des
Herstellers, das Haar direkt nach dem Waschen zu stylen,
ohne es vorher vollstandig trocknen zu mussen. Dabei be-
halt es seine naturliche Feuchtigkeit und bleibt bis zu 24
Stunden geschmeidig. Der Finishing Mode verwandelt den
Airstyler in einen klassischen Haarglatter mit warmeren
Stylingplatten und reduziertem Luftstrom.

Der speziell fir das Styling von
trockenem Haar entwickelte Modus
erzielt nach Angaben des Herstellerf bis
zu 80 Prozent glattere Ergebnisse im Vergleich
mit luftgetrocknetem Haar, zudem wird statische
Aufladung verhindert.
Die 35 mm breiten, federnd gelagerten Stylingplat-
ten sind aus Keramik, das aktiv gekuhlte, abgerundete Ge-
hause sorgt flr komfortable Handhabung. Weitere Ausstat-
tungsmerkmale sind das schnelle Aufheizen, die LED-Anzei-
ge, die automatische Sicherheitsabschaltung und das be-
sonderslange, drehbare 3-Meter-Kabel. Eine hitzebestandige
Stylingmatte ist im Lieferumfang enthalten.
Der Airvive 2-in-1 Airstyler ist ab sofort zum Preis von 149,99
Euro (UVP) erhéltlich.

Neuer hoogo S7

Auf der Koop prasentierte hoogo das neue beutellose
Modell S7. Herzstiick des EasyClean-Systems ist nach Her-
stellerangaben die Multizyklon-Technologie, die Staub be-
sonders effizient vom Luftstrom trennt. So gelangt der GroR3-
teil der aufgenommenen Partikel direkt in den Staubbehalter,

ohne den Filter un-
notig zu belasten.
Dadurch werde eine
dauerhaft hohe
Saugleistung si-

chergestellt, wah-

rend sich der War-
tungsaufwand deutlich reduziere, betont hoogo. Im Po-
wer-Modus erreicht der S7 eine maximale Saugleistung von
150 Watt.

Angetrieben wird das Gerat von einem 28,8 Volt starken Lit-
hium-lonen-Wechselakku mit 3 Ah Kapazitat. Im Eco-Modus
ermdglicht der Akku eine Laufzeit von bis zu 60 Minuten.
Trotz der hohen Leistung arbeitet der S7 mit einer Lautstar-
ke von lediglich 65 dB(A) im Eco-Betrieb und bleibt damit
angenehm leise im taglichen Einsatz.

Dank einer 360-Grad-Absaugung wird Schmutz mit der wei-
terentwickelten Bodenduse vorwarts, riickwarts und seitlich
aufgenommen. Der regulierbare Grobschmutzkanal ermdég-
licht auch die Aufnahme groRerer Partikel. Entlang von Kan-
ten wird Staub sicher aufgenommen. Die VisionBlue-Weit-
winkel-LED-Feinstaubausleuchtung macht auch kleine
Staubpartikel sichtbar.

Fur Wartungsfreundlichkeit sorgen Wartungsfreundlichkeit
sorgen eine selbstreinigende Birste, demontierbare Laufrol-
len sowie eine einfach entnehmbare Blrstwalze.

Das integrierte LCD-Display informiert Uber Reinigungsmo-
di, Batteriestatus sowie notwendige Wartungsschritte. Der
Betrieb ist ausschlielllich mit eingesetztem Filter maglich,
wodurch Fehlbedienungen vermieden werden.

Der hoogo S7 wird ab Fruhjahr 2026 zum Preis von 499,99
Euro (UVP) erhéltlich sein.

Waschmaschinen und Trockner W2/T2 Nova Edition.
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SharkNinja will auch 2026 weiter wachsen

Exklusivprodukte
fur den Fachhandel

Am 1. November 2025 hat Tom Albold die
Position des Managing Directors Central
Europe bei SharkNinja tbernommen. Damit
ist der Manager nicht nur in ein spektakular
wachsendes Unternehmen eingetreten,
sondern auch in eine fir ihn neue Branche.
Denn in den 25 Jahren zuvor hat erim
Segment Fast Moving Consumer Goods
(schnelldrehende Konsumgliter) gearbeitet,
zuletzt als Vice President Sales Europe bei
PepsiCo. PoS-MAIL hat mit Tom Albold tGber
seinen Start bei SharkNinja und seine Plane
fir dieses Jahr gesprochen.

PoS-MAIL: Herr Albold, die Vermarktung technischer Kon-
sumgliter ist fiir Sie ja sozusagen Neuland. Wie haben Sie
Ihren Start bei SharkNinja erlebt?

Tom Albold: Es war von der ersten Minute an eine span-
nende Erfahrung, in einem Unternehmen zu arbeiten, das
mit unglaublicher Schnelligkeit immer wieder wegwei-
sende Innovationen entwickelt und damit in kurzer Zeit
fuhrende Positionen in existierenden Segmenten erringt
oder sogar ganz neue Kategorien schafft. Mit dieser Stra-
tegie hat SharkNinja golbal betrachtet das vierte Quartal
2025 als elftes in Folge mit zweistelligem Plus abge-
schlossen und den Umsatz im Vergleich zur Vorjahres-
periode um 16,7 Prozent auf 2,1 Milliarden US-S gestei-
gert. Dadurch wurde 2025 erneut ein Rekordjahr mit

Tom Albold: ,Fir uns ist der Fachhandel in allen Segmenten wichtig, weil
man nur dort unsere Produkte erleben, anfassen und ihre innovativen
Funktionen verstehen kann.”

einem Umsatz von 6,4 Milliarden US-S - 16 Prozent mehr
als 2024. Im Jahr 2020 lag der Umsatz tbrigens noch bei
2,75 Milliarden US-S — das Tempo dieses Unternehmens
ist tatsachlich atemberaubend.

PoS-MAIL: Wie haben sich die Geschafte in Deutschland
im vergangenen Jahr in Deutschland entwickelt?

Neuer Ninja Crispi Pro Glas-Air-Fryer

Im vergangenen Jahr brachte Ninja mit dem Crispi eine neue Art von Air-Fryer auf den Markt: Denn das innovative Gerat
vereint die Leistung einer HeilSluftfritteuse mit der Flexibilitat von tragbaren Glasbehaltern, in denen sich die zubereiteten
Speisen gleich servieren, aber auch mitnehmen oder aufbewahren lassen. Nun erweitert der Hersteller diese neue Kate-
gorie um den Ninja Crispi Pro, der mit einem 5,7 Liter groBen Glasbehalter auch fir die Zubereitung von Mahlzeiten fir

bis zu sechs Personen geeignet ist.

Als Erganzung gibt es auch einen 2,3 Liter Glasbehalter sowie eine Variante mit 3,8 Litern Fassungsvermogen. Mit sechs
voreingestellten Programmen lassen sich sieben Funktionen ganz einfach nutzen: Max Crisp — mit der hohen Temperatur
von 240°C — fir besondere Knusprigkeit, Air Fry zum fettarmen Frittieren, Bake zum Backen und Prove zum Gehenlas-
sen von Teig. Roast macht es einfach, Fleisch saftig zu garen, mit Dehydrate gelingt das Dorren von Obst, GemUse und
selbst Fleisch (Beef Jerky); und mit Recrisp lassen sich Reste vom Vortag knusprig wieder aufbacken. Unabhéngig von

den Programmen kann man die Temperatur auch individuell einstellen.

Die spllmaschinengeeigneten Glasbehalter werden mit einem Deckel geliefert und sind deshalb zum Mitnehmen ebenso

geeignet wie zur Aufbewahrung von fertigen Gerichten oder Resten im Kihl- oder Gefrierschrank.

Der Ninja Crispi Pro ist ab sofort in den Farben Cyber Space, Beige, Grau und Rosa erhaltlich und kostet 249,99 Euro

(UVP inklusive Rezeptheft) .
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Tom Albold: Sehr stark. Wir sind von einem hohen Niveau
aus deutlich zweistellig gewachsen sind. Dazu haben
unsere Handelspartner wesentlich beitragen und natur-
lich das tolle Team, das ich hier vorgefunden habe, das
kontinuierlich wachst und das mir den Start leicht
gemacht hat.

Tatsachlich haben wir uns in Deutschland in einem
bekanntlich schwierigen Umfeld in neun Kategorien
besser als der Markt entwickelt. Wir sind z. B. die Nummer
Eins bei Airfryern, wo wir in der Rangliste der bestver-
kauften Gerate die Positionen 1 bis 4 besetzt haben.
Wichtig flr unsere Handelspartner: Wir erzielen damit
auch den hochsten Durchschnittspreis im Markt. Mit
unseren Shark PowerDetect Akkusaugern sind wir eine
der am schnellsten wachsende Marken in dieser
Kategorie, der Ninja Creami ist schon jetzt eine Legende
unter den Eismaschinen, und mit dem Ninja Slushi
haben wir einen weiteren Bestseller auf den Markt
gebracht.

Eine besondere Erfolgsgeschichte ist der Start der
LED-Gesichtsmaske Shark CryoGlow, mit der wir eine
neue Kategorie schaffen, indem wir Menschen zu
Hause eine Kosmetikstudio-nahe Gesichtspflege ermog-
lichen.

Last but not least haben wir in dem flr uns noch
recht jungen Segment Kaffee in der Kategorie Siebtrager
im vierten Quartal 2025 die Position drei errungen und
sind damit auch dort eine der am schnellsten wachsen-
den Marken. Das sind gute Voraussetzungen, um in die-
sem Jahr den Kaffeemarkt neu aufzurollen — und zwar
mit Marketingaktivitaten ebenso wie mit spektakularen
Innovationen.

In den 5,7 Liter gro3en Glasbehalter des Ninja Crispi Pro
passt auch ein ganzes Hahnchen.
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PoS-MAIL: Welche Rolle spielt denn der Fachhandel in
lhrer Wachstumsstrategie? In den 25 Jahren vor lhrem
Start bei SharkNinja waren Sie ja praktisch ausschlie3lich
in anderen Vertriebswegen zu Hause.

Tom Albold: Das stimmt, aber ich musste mich im
Laufe meiner Karriere schon mehrfach auf neue Strate-
gien einstellen und bin sehr zuversichtlich, dass mir
das auch bei SharkNinja gelingt.

Der spektakulare Erfolg unserer Marken ware in Deutsch-
land ohne die praktisch von Anfang an etablierten
Partnerschaften im Fachhandel kaum mdglich gewesen.
Deshalb werde ich diese Strategie nicht nur fortsetzen,
sondern ausbauen. Denn fir uns ist der Fachhandel in
allen Segmenten wichtig, weil man nur dort unsere
Produkte erleben, anfassen und ihre innovativen Funk-
tionen verstehen kann. Gerade flr unsere besonders
innovativen Produkte — denken Sie an Creami, Slushi,
Crispi von Ninja oder die Shark CryoGlow sowie die
Bodenpflege-Produkte — kann die Fachberatung am PoS
auf breiter Front Begehrlichkeiten wecken. Deshalb
investieren wir in unsere Handelspartner, um die
Menschen auf der Flache mit Trainings- und Schulungs-
malnahmen fir die erfolgreiche Vermarktung unserer
Innovationen fit zu machen. Dabei ist auch das Thema
Up- und Cross-Selling wichtig, das im Fachhandel prak-

tisch zum Tagesgeschaft gehort, im Internet dagegen
schwer realisierbar ist.

PoS-MAIL: Apropos Internet: E-Commerce-Plattformen
haben bei Elektrokleingeraten einen besonders grof3en
Marktanteil — auch SharkNinja verkauft ja bekanntlich in
seinem Webshop direkt an Konsumenten. Welche Ideen
haben Sie, damit der Fachhandel die von lhnen beschrie-
benen Beratungs- und Vermarktungsleistungen profitabel
erbringen kann?

Tom Albold: Tatsachlich kann ein wachstumsorientiertes
Unternehmen wie SharkNinja, das Produkte fur jeden
Haushalt entwickelt, nicht auf Vertriebswege verzichten,
die von zahlreichen Konsumenten genutzt werden. Unse-
re Aufgabe ist es nicht, den Menschen vorzuschreiben,
wo sie einkaufen, sondern die verschiedenen Vertriebs-
wege so zu bespielen, dass Konflikte vermieden werden.
Der Konsument steht bei uns im Mittelpunkt, deshalb sind
wir da, wo der Kunde ist.

PoS-MAIL: Was bedeutet das fur den Vertrieb im
Fachhandel?

Tom Albold: Dass wir unsere Partner dabei unterstutzen,
sich von anderen Vetriebskanélen zu differenzieren und
echte Mehrwerte fur die Kundinnen und Kunden zu
schaffen. Daflr haben wir einen eigenen Auliendienst,

und mit Markus Becker ist am 1. Marz als Vice-President
DACH ein geschatzter Kollege zu uns gestoRen, der im
Fachhandel bestens bekannt und vernetzt ist.

Ganz neu: Ab sofort bieten wir dem Fachhandel exklusive
Sortimente an, die es nur dort gibt. Das tun wir in allen
Kategorien, nicht nur im Premium-Segment. Denn der
Fachhandel braucht ja nicht nur hochpreisige Produkte,
sondern auch gunstigere Artikel, mit denen er Frequenz
am PoS erzeugen kann.

Auf der Koop in Hannover haben wir mit vielen Handels-
partnern Uber exklusive Sortimente gesprochen und sind
dabei auf sehr positive Reaktionen gestolten. Wir sind
sicher, dass wir so einen wichtigen Grundstein fir weiteres
Wachstum legen, denn wir haben in Deutschland noch
viel Potential, um weitere Marktanteile zu gewinnen und
neue Kategorien zu erobern.

Sie haben es bestimmt schon gesehen: In unserem Biiro
steht das Unternehmensmotto von SharkNinja an der
Wand: ,Positively impacting people’s lives everyday in
every home around the world” — ,Wir machen das Leben
der Menschen in jedem Haushalt rund um die Welt jeden
Tag ein wenig besser.” Das wollen wir gerne gemeinsam
mit unseren Partnern im Fachhandel tun.

PoS-MAIL: Herr Albold, wir danken lhnen fiir dieses
Gesprach.

Erstes Coolblue Logistikzentrum
in Bayern eroffnet

Coolblue hat sein erstes Logistikzentrum in Bayern
eroffnet. Mit dem neuen Standort in Nirnberg startet der
Elektronikhandler seinen eigenen Liefer- und Installations-
service im bayerischen Raum.

Das neue Depot — das achte Logistikzentrum in
Deutschland — weist eine Flache von 2.143 Quadratme-
tern auf. Wahrend kleinere Elektronikprodukte bundes-
weit Uber den Versandpartner DHL verschickt werden,
liefert Coolblue groe Haushaltsgerate und Fernseher ab
sofort auch im Raum Nirnberg mit eigenen Teams aus.

Bei einer Bestellung Uber den Onlineshop oder die
Coolblue-App wahlen Kundinnen und Kunden ihren
Wunschtermin ab dem nachsten Werktag, erhalten fiir eine
bessere Planbarkeit im Alltag ein einstindiges Zeitfenster
und werden rund 15 Minuten vor Ankunft telefonisch
informiert. Das Team von ,CoolblueLiefert” bringt das
Gerét direkt an den Aufstellort, ob in den Keller oder in die
Kidche im vierten Stock, schlie3t es an und nimmt das Ver-
packungsmaterial sowie optional das Altgerat kostenlos
wieder mit. Schrittweise soll der Installationsservice in der
Region ausgeweitet werden, so dass kinftig auch Leistun-
gen wie der Aufbau eines Waschturms inklusive Zwischen-
baurahmen oder die Anbringung einer TV-Wandhalterung
in Anspruch genommen werden konnen.

,LAm 25, Marz sind wir von Nirnberg aus mit unserem
eigenen Liefer- und Installationsservice fir Haushalts-
groRgerate im bayerischen Raum gestartet", erklarte Urs
Moller, Country Manager Germany Coolblue. ,Die zentrale
Lage und die wirtschaftliche Starke der Region machen
den Standort zu einem wichtigen Baustein flr unseren
weiteren Ausbau im Stden Deutschlands. So konnen wir
Kundinnen und Kunden in der Region schnell, zuverlassig
und personlich durch unsere Teams beliefern”

Russell Hobbs'

A BRITISH ICON SINCE 1952

Satisfry™ Heiflluftfritteusen

Mache jede Mahlzeit zu einem Meisterwerk.
Ob du fur viele kochst oder nur fur dich - mit den
Satisfry™ HeiBluftfritteusen kannst du alles.
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Moderates Wachstum im Geschaftsjahr 2025

Miele kann Wandel”

Fr die Miele Geschéftsfiihrung stellten (v. I.) Dr. Markus Miele, Rebecca Steinhage

und Dr. Reinhald Zinkann auf einer Pressekonferenz

die Position die Unternehmens und die Strategie flr die ndchsten Jahre dar.

Die Miele Gruppe hat im Geschaftsjahr

2025 ihren Umsatz trotz der schwierigen
Bedingungen um 2,3 Prozent auf

5,16 Milliarden Euro gesteigert. Dazu hatten
vor allem die Bereiche Kiichenlosungen und
gewerbliche Anwendungen beigetragen,
erklarten Mitglieder der Geschéftsleitung auf
einer Pressekonferenz. In den Jahren 2024
und 2025 habe das Unternehmen weltweit
insgesamt 468 Millionen Euro investiert,
davon rund 300 Millionen Euro in
Deutschland. Das angekiindigte Investitions-
ziel von 500 Millionen Euro in Deutschland
bis 2028 bleibe unverandert.

Die Mittel sollen unter anderem in die Modernisierung und
den Ausbau mehrerer Werke sowie in die Weiterentwick-
lung von Entwicklungs- und Schulungszentren flieRen.
Dazu kommen Investitionen in internationale Fertigungs-
kapazitaten und den Ausbau des globalen Netzwerks von
Experience Centern. Zuletzt wurden Standorte in Brunn,
London und Montreal eroffnet.

Zudem setzt Miele weiterhin auf Innovationen: ,Bis 2028
werden wir rund 60 Prozent unseres Produktportfolios er-
neuern’, erklarte der geschéftsflihrernde Gesellschafter
Dr. Reinhard Zinkann. ,Damit bekraftigen wir unseren Pre-
miumanspruch, starken unsere Marktposition und legen
die Basis fur kiinftiges Wachstum.”

Transformation
und Wettbewerbsfahigkeit
Das von Miele 2024 zur Verbesserung der Kosten- und Er-
gebnisstruktur und zur Steigerung der Wettbewerbsfahig-

keit aufgelegte Performance Programm wurde zum
Jahresende 2025 erfolgreich abgeschlossen.
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Dabei sei das geplante Einsparziel
von 500 Millionen Euro erreicht
worden, erklarte Rebecca Steinhage,
Geschaftsfiihrerin Human Resour-
ces & Corporate Affairs. Dazu
beigetragen habe auch eine Sen-
kung der Personalkosten um mehr
als 120 Millionen Euro, ohne dass
es in Deutschland zu betriebs-
bedingten Kundigungen gekommen
sei. Weltweit beschaftigt Miele
derzeit rund 23.000 Mitarbeitende
(minus 2,4 Prozent).

Insgesamt wurden im Zuge des
Programms weltweit rund 3.300
Einzelmalinahmen umgesetzt; das
groRte Projekt betraf die Logistik
und fuhrte allein zu Einsparungen
im zweistelligen Millionenbereich. ,Miele kann Wandel",
stellte Steinhage fest. ,Das haben wir in unserer Geschich-
te mehrfach bewiesen. Mit dem Performance Program
haben wir unsere Wettbewerbsfahigkeit gestarkt und das
Unternehmen zukunftsfest aufgestellt.

Trotz wirtschaftlichen Gegenwinds sind wir vorange-
kommen, haben wertvolle Erfahrungen gesammelt und
setzen diesen Weg konsequent fort." Kinftiges Wachs-
tum werde strategisch auf Premium-Innovationen fur

Haushalte und Gewerbe sowie auf Digitalisierung und
Klnstliche Intelligenz ausgerichtet sein, fligte Steinhage
hinzu. ,Unsere Aufstellung mit den zwei Sdulen Domestic
und Professional verbindet Stabilitat mit Wachstums-
chancen.”

Qualitatsanspruch bleibt

Mit der intelligenten Vernetzung von Hardware und
Software will Miele in Zukunft den Kundennutzen weiter
erhohen. Dies gelte sowohl flr die Effizienzsteigerung im
professionellen Bereich als auch fiir den privaten Einsatz,
erklarte Dr. Markus Miele, Geschaftsfiihrender Gesell-
schafter. ,Das besondere Vertrauensverhéltnis, das viele
Kunden mit Miele verbinden, ist flr uns der Mastab bei
Entwicklung und Einsatz von KlI-Losungen in unseren Pro-
dukten.”

Dabei soll der traditionelle Qualitatsanspruch der Marke
erhalten bleiben. So werden Miele Hausgerdte auf eine
Lebensdauer von 20 Jahren getestet, und seit 2025 gibt es
auf die Motoren von Waschmaschinen, Trocknern und
Waschtrocknern 25 Jahre Garantie. ,Wir geben Garantien
in einer Zeit ohne Garantien’, betonte Miele. Auch das
Thema Nachhaltigkeit bleibt relevant: Im Februar wurde
das Unternehmen mit der EcoVadis-Goldmedaille fir seine
Nachhaltigkeitsleistung ausgezeichnet. Und die Design-
studie des komplett recycelbaren Staubsauers ,Vooper”
erhielt 2025 den Bundespreis Ecodesign.

Das Outdoor-
Kichensystem
Dreams von Miele
umfasst zahlreiche
Geréte und
Komponenten

fir verschiedene
Zusammen-
stellungen vom
kompakten Basis-
Setup bis zur voll
ausgestatteten
Outdoor-Kliche
Uber Eck.

Erste Miele Dreams Produkte im April

Der neue Konfigurator macht es einfach,
die richtigen Elemente fir verschiedene
Zusammenstellungen zu identifizieren.

Ein grolRer Teil des von Miele auf der IFA vorgestellten Outdoor-
Kiichensystems Dreams (siehe PoS-MAIL 10/2025, S. 27) wird
ab April ausgeliefert. Der intelligente Gasgrill Fire Pro 1Q soll im
Sommer folgen.

Das Dreams-Sortiment umfasst verschiedene aufeinander ab-
gestimmte Komponenten, mit denen die Kunden ihre Outdoor-
Kiche rund um den Grill erganzen konnen — z. B. mit einem
Kochfeld, einem Oberhitzegrill fir besonders hohe Tempera-
turen, einem vollstandig ausgestatteten Spilmodul oder einem
Outdoor-Kuhlschrank. Zudem gibt es Stauelemente mit Schub-
laden oder Einlegebdden, in denen sich Dinge wie Grillbestecke,
Gewlrze und Geschirr unterbringen lassen. Insgesamt stehen
60 Zubehore zur Verfligung.

,Mit Dreams haben Kundinnen und Kunden die Moglichkeit, je-
derzeit Funktionen zu erganzen, neu anzuordnen und ihre Out-
door-Kiche zu erweitern®, erklarte Gernot Trettenbrein, Senior
Vice President der Business Unit New Growth Factory bei Miele.

,Denn die Kiiche passt sich dem Raum, den Gewohnheiten und dem Lebensstil an, nicht umgekehrt.*

Eine Orientierung im groRen Sortiment bietet ein Konfigurator, mit dem sich die richtigen Modul-Kombinationen fir

die Zusammenstellungen Dome, Rise, Essence, Advance Master und Signature planen lassen. So kann man die rich-

tigen Module und passendes Zubehor bis zu maligeschneiderten Abdeckhauben flr verschiedene Ausflihrungen

vom kompakten Basis-Setup bis zur voll ausgestatteten Outdoor-Kiiche tber Eck leicht identifizieren.

Zum Start sind die Dreams-Produzkte von Miele im Onlinevertrieb sowie bei zunachst 300 ausgewahlten Kiichen-,
Grill- und Elektrofachhandlern in der DACH-Region erhaltlich.
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Samsung Hausgerate kundigt Initiativen fur den Fachhandel an

Exklusivsortimente und mehr

Zum Hausgerate-Sortiment von Samsung

gehoren immer mehr Al-gestiitzte Produkte fir
das vernetzte Zuhause. Um diese erfolgreich
zu vermarkten, baut der Konzern die Zusam-
menarbeit mit dem Elektro- sowie dem
Kiichen- und Mdébelfachhandel weiter aus.
Dafiir werden nicht nur die Programme Smart
Dealer und Jet Premium Partner fortgesetzt,
sondern auch vermehrt digitale Werkzeuge
wie das Samsung Sales Portal Space und die
neue App mSpace bereitgestellt.

,Unsere Strategie ist konsequent auf den Fachhandel aus-
gerichtet”, sagt Nedzad Gutic, Vice President Home Appli-
ances bei Samsung Electronics auf einer Presseveran-
staltung in Eschborn. ,Mit dem Ausbau des Smart Dealer
Programmes, der Starkung des Jet Premium Partner-Port-
folios, digitalen Werkzeugen wie Samsung Sales Portal
Space und einer erweiterten Trainingsoffensive wollen wir
unsere Partner in die Lage versetzen, ihre Beratungskom-
petenz gezielt zu nutzen und nachhaltiges Wachstum zu
erzielen.'

Damit konnen Hersteller und Fachhandler den Wiinschen
der Verbraucher entgegenkommen. Denn eine Studie im
Auftrag des Digitalverbands Bitkom hat schon Ende 2024
gezeigt, dass 58 Prozent der Konsumenten in Deutsch-
land gezielt ein Fachgeschaft aufsuchen, um sich Uber
komplexe Themen wie Smart Home- und Al-Losungen zu
informieren. Und rund die Hélfte (49 Prozent) gab an, wei-
terhin bewusst im stationaren Handel zu kaufen.

Programme und Prozesse

Vor diesem Hintergrund will Samsung auch im siebten
Jahr seines Bestehens in den Ausbau des Smart Dealer
Programms investieren. So ist ist eine deutliche Auswei-
tung der Trainingsmalinahmen geplant, und das Sorti-

Sie stellten der
Fachpresse die
Hausgeréte-Strategie
von Samsung vor:

v. |. Nedzad Gutic, Vice
President Home App-
liances, Diana
Diefenbach, Senior
Manager Technical
Product Management
und Communication,
und Ralf Birk, Head of
Built-in Ktichen- und
Mébelfachhandel

ment von exklusiven Smart Dealer-Produkten soll ausge-
baut werden. Dazu kommen eine noch engere Service-An-
bindung und zusatzliche Mallnahmen zur Absatzforde-
rung. ,Unser Ziel ist es, den teilnehmenden Handlern
sichtbare Differenzierungsmerkmale zu bieten — vom
Sortiment bis zur Vermarktung”, betonte Gutic.

Mit dem Programm fir Jet Premium Partner will
Samsung den Fachhandel gezielt bei der Vermarktung
von Akku-Handstaubsaugern und Saugrobotern unter-
stltzen. Daflr erhalten die teilnehmenden Handler
Zugang zu einem erweiterten Premium-Portfolio, haben
bei Schulungen am PoS Prioritadt und kdnnen auf pro-
fessionell gestaltete Display-Losungen zugreifen. Zudem
sollen besondere Ausstellerrabatte sowie exklusive
Kooperations- und Verkaufsaktionen messbare wirt-
schaftliche Ergebnisse erzeugen.

In Richtung Endkunden soll der Ausbau des Home Appli-
ance Remote Management Service (HRM) fiir mehr Kun-
denzufriedenheit sorgen. Dieser digitale Premium-Service
macht es maoglich, Gerate, die in SmartThings eingebun-
den sind, direkt mit dem Samsung Service-Netzwerk zu
verbinden — natdrlich nur, wenn die Nutzer dem ausdruck-
lich zustimmen. Um Ausfallzeiten zu reduzieren, konnen
dann z. B. Fehler aus der Ferne analysiert und wenn mog-
lich unmittelbar behoben werden — oder die Reparatur

wird vorbereitet. ,Damit hat der Handel ein starkes Argu-
ment flr vernetzte Gerate”, erklarte Gutic. ,Komfort endet
nicht beim Kauf, sondern setzt sich im Service fort.”

Den Nutzen vermitteln

Als zentrale Verkaufsargumente flr Samsung Hausge-
rate sollen vor allem die Themen Bespoke Al, SmartThings,
Sicherheit und Langlebigkeit hervorgehoben werden.
Daflr sei die Kommunikation des Nutzens am PoS ent-
scheidend, betonte Gutic: ,Al muss greifbar erklart wer-
den — als Komfortgewinn, als Unterstitzung im Alltag, als
spurbare Entlastung.” Ein Blick auf die Nutzer bestatigt die
Relevanz dieser Argumente: Denn Studien des Bitkom zei-
gen, dass 78 Prozent der Befragten Smart Home-Anwen-
dungen fur mehr Komfort und Lebensqualitéd nutzen, 69
Prozent setzen diese Technologien auch fir mehr Sicher-
heit ein.

Als eines der groBten loT-Okosysteme auf dem Markt
kann SmartThings Gerate tber Produktkategorien hinweg
verbinden, um nachvollziehbaren Nutzen zu schaffen:
vom Energiemanagement ber automatisierte Ablaufe
bis zu transparenten Wartungsintervallen. Fir den Fach-
handel eroffnen sich dadurch auch Cross-Selling-Poten-
ziale, z. B. in Verbindung mit TV- und Audio-Produkten.

Sicherheit und Langlebigkeit

Wenn es um die Sicherheit vernetzter Gerate geht, sind
die Verbraucher in Deutschland besonders sensibel. Mit
einer mehrstufigen Sicherheitsarchitektur, darunter Sam-
sung Knox, Knox Vault und Knox Matrix, sowie dem TUV-
Nord-Siegel und dem BSI IT-Sicherheitskennzeichen will
Samsung Vertrauen schaffen. Damit kann der Fachhan-
del im Beratungsgesprach kritische Fragen gut beant-
worten und dabei auch auf die Urteile unabhangiger
Institutionen verweisen.

Auch fUr die Themen Nachhaltigkeit und Langlebigkeit
stellt Samsung Argumente bereit. So verspricht der Her-
steller fur Produkte ab 2024 mindestens sieben Jahre
Verfiigharkeit von Software-Updates. Umfangreiche Ga-
rantien auf wichtige Komponenten wie Kompressoren
und Motoren sollen zusatzlich den Qualitatsanspruch un-
terstreichen, um dem Fachhandel Impulse fir einen
schnellen und Uberzeugten Kaufabschluss zu liefern.

Eigener Showroom im Kitchen Center Lohne

In einem eigenen Showroom mit einer Ausstellungsflache von 480 Quadratmetern will sich Samsung zur Kiichen-
meile im Herbst 2026 erstmals im Kitchen Center Lohne (KCL) prasentieren. Damit verldsst Samsung seinen Stand-

ort auf der area30 und setzt auf eine ganzjahrige Prasenz in Ostwestfalen, um Einbaugerate mit SmartThings-Ver-

netzung und Al-Funktionen zu demonstrieren.

Samsung plant, den Showroom standig als Trainings- und Schulungszentrum sowie als Begegnungsort fir Handels-

partner zu nutzen. Sie sollen ebenso wie Planer und Branchenpartner hier die Mdglichkeit bekommen, Samsung

Technologien und Designkonzepte im Kontext moderner Klchenplanung unmittelbar zu erleben. Damit will das

Unternehmen nach eigener Aussage ein deutliches Signal flr den weiteren Ausbau seiner Strategie im Bereich

Einbaugerate setzen.
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BSH meldet stabile Umsatze im Jahr 2025

,Jm Markt behauptet”

Die BSH Hausgerate GmbH hat im Geschafts-
jahr 2025 einen Umsatz von 15,0 Milliarden
Euro erzielt. Das bedeute nominal einen
Rickgang von 1,6 Prozent gegeniiber dem
Vorjahr, entspreche aber in lokaler Wahrung
einem Wachstum von 2,8 Prozent, betonte
CFO Dr. Thorsten Liicke auf der Jahres-
pressekonferenz des Unternehmens. Trotz
hoher Restrukturierungskosten durch

die SchlieBung des Werkes in Nauen
(Waschmaschinen) und des Neff Standorts in
Bretten (Herde und Dunstabzugshauben) sei
das Ergebnis positiv ausgefallen. Der operative
Gewinn habe sich sogar verbessert.

,Wir haben uns in schwierigem Fahrwasser wacker ge-
schlagen”’, blickte CEOQ Dr. Matthias Metz auf das ver-
gangene Geschaftsjahr zurick. ,Es war ein Jahr mit viel
Gegenwind, in dem sich jedoch gezeigt hat, dass unser
Zukunftsfahrplan wirkt." Als nach wie vor gréfiter Haus-
geratehersteller in Europa sei der BSH-Umsatz in Nord-
amerika, Europa sowie den Emerging Markets 2025
gewachsen. In der Region Europa gelang dem Unter-
nehmen trotz Preisdrucks mit einem Umsatzplus von
1,2 Prozent eine Trendwende. Dazu trugen vor allem ein
Wachstum von 4 Prozent im Einbaubereich sowie positive
Entwicklungen in lokalen Méarkten bei, zu denen neben
GroRbritannien, Spanien, den Niederlanden oder Italien
auch Deutschland gehorte.

In der Region Nordamerika gewann die BSH erneut Markt-
anteile und steigerte ihren Umsatz in lokaler Wahrung um
mehr als 5 Prozent; das bedeutete auf Euro-Basis trotz des
schwachen Dollars immer noch ein Plus von 0,4 Prozent.
Zu dieser Entwicklung trugen vor allem Zuwachse bei den
Luxusmarken Gaggenau und Thermador sowie bei Ein-
baukuhlschranken und Gaskochfeldern bei. Gleichzeitig
starkte die BSH die Sichtbarkeit und Wettbewerbsfahigkeit
Marke Bosch in der Region — u. a. mit einem plakativen
Auftritt auf der CES. In der Region Emerging Markets, zu
der unter anderem die Turkei, Osteuropa, der Mittlere

Passt gut in Ubliche Nischen: Die neue Siemens Dampfschublade.
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Osten, Indien und Afrika gehoren, stieg der Umsatz um 2,3

Prozent — in Landeswahrung ergab sich ein Plus von 24
Prozent.

Kraftig ins Minus rutschten aufgrund der anhaltenden
Marktschwache die Umsatze in der Region Greater China
mit Rickgang von 7,1 Prozent (in lokaler Wahrung 3,2 Pro-
zent). Dennoch habe die BSH ihre Position als einziger re-
levanter nicht-chinesischer Hausgeratehersteller im Markt
behauptet, betonte Metz.

Wichtige Produktfamilien im Plus

Trotz der herausfordernden Rahmenbedingungen konnte
die BSH in wichtigen Produktfamilien Wachstum erzielen.
So gelang im Bereich Kochen mit einem Umsatzplus von
2,0 Prozent bei Ofen eine Trendumkehr, die Geschafte mit
Kochfeldern und Dunstabzugshauben legten um 2,6 Pro-
zent zu. Dabei zeigte sich eine deutliche Entwicklung hin
zu Kochfeldern mit integriertem Dunstabzug. Auch bei den
Umsétzen in den Produktbereichen Geschirrspiilen (plus
2,1 Prozent) sowie Consumer Products (plus 0,1 Prozent)
gab es Wachstum, ebenso beim Kundendienst (plus 0,3
Prozent). Ricklaufig war der Umsatz dagegen in den Be-
reichen Kihlen (minus 4,0 Prozent) sowie Waschepflege
(minus 1,0 Prozent). Hier schlug sich vor allem der ver-
scharfte Wettbewerb in der Region Greater China nieder.

Innovationen zeigen Wirkung

Im Geschaftsjahr 2025 investierte die BSH 847 Millionen
Euro in Forschung und Entwicklung; das entspricht einem
Anteil von 5,6 Prozent am Jahresumsatz. Dazu kamen zu-
kunftsgerichtete Investitionen in Hohe von 463 Millionen
Euro (3,1 Prozent vom Umsatz), die fiir die weitere Digitali-
sierung, den Einsatz kinstlicher Intelligenz, mehr Sicher-
heit in der IT-Infrastruktur sowie fir Kundenservice, Markt-
prasenz und Vertrieb ausgegeben wurden.

Die Wirkung dieser Strategie habe sich auch in der Pro-

Sieht das Unternehmen
trotz der aktuellen
. Herausforderungen im
Markt gut aufgestellt: Die
BSH-Spitze mit (v. I.) Rudolf
| Kldtscher (CSS),
. Lars Schubert (COO),

| Dr. Matthias Metz (CEQ),
| Dr. Alexander Dony (CSM)
und Dr. Thorsten
Liicke (CFO).

duktneuheiten des vergangenen Jahres gezeigt, erklarte
Metz. Zu diesen gehdrten u. a. der weltweit erste, in die
Kiiche integrierte Einbau-Saug- und Wischroboter (unter
der Marke Bosch) sowie die innovative Dampfschublade
mit vollwertiger Dampfgarfunktion, die unter den Marken
Bosch, Siemens und Neff eingeflihrt wurde.

In der Produktfamilie Consumer Products, zu der u. a. Ge-
rate fur die Bodenpflege, Kichenmaschinen und Kaffee-
vollautomaten gehoren, konnten sowohl die Verkaufe der
Bosch Cookit als auch die von Kaffeevollautomaten
gesteigert werden. Zudem adressierte die BSH mit der
Einflihrung der Bosch Air Fryer und der Bosch Spotless
Saug- und Wischroboter aktuelle Wachstumssegmente.
Immer wichtiger wird flr den Hersteller der Einsatz Kiinst-
licher Intelligenz: Ein Beispiel dafir ist der weltweit erste
Kl-Rezeptkonverter fir den Bosch Cookit, der Online-Re-
zepte in geflihrte Kochprogramme Ubersetzt. In China ist
seit Anfang des Jahres der erste Backofen mit vollstandig
integrierter Kl-unterstitzter Sprachsteuerung auf dem
Markt, weitere KI-Anwendungen, z. B. in der Waschepfle-
ge, sollen in naher Zukunft folgen. Zudem tragt Kl bei der
BSH immer mehr zur Steigerung der Effizienz in der Her-
stellung, der Logistik und in internen Prozessen bei.

Ausblick auf das Geschaftsjahr 2026

Fir das laufende Geschaftsjahr rechnet die BSH-Fiihrung
nicht mit einer positiven Veranderung des Umfelds: ,Eine
wirkliche Erholung der Markte ist nicht absehbar’, sagte
Metz. Deshalb komme es weiterhin auf die konsequente
Umsetzung der eigenen Strategien an: ,Unser Leitmotiv:
Widerstandskraft beweisen und in Zukunft investieren”,
betonte der BSH-CEO. ,Genau das haben wir 2025 getan.
Genau das setzen wir 2026 konsequent und kraftvoll fort.
Unser Anspruch ist Markte gestalten — mit klaren Ent-
scheidungen und konsequenter Umsetzung des Zukunfts-
fahrplans
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Wagners Welt: Ein Rentner beobachtet die Hightech-Branche

Haben Sie heute schon
inr Food geloggt?

Als Rentner kommt es mir haufig so vor, als leben wir
in seltsamen Zeiten. Nachdem ich mich damit abge-
funden habe, dass es Menschen gibt, die ihren Schlaf
von einer App Uberwachen lassen, damit sie morgens

wissen, ob sie gut geruht haben, bin ich jetzt auf eine

revolutionare Idee von Amazfit gestol3en. Dieser
Spezialist fur Wearables mit Schwerpunkt auf
Gesundheit und Fitness widmet sich ndmlich
dem Projekt, uns allen ein tieferes Verstand-
nis daflr zu vermitteln, was wir essen und vor
allem: wie wir essen. Ich erinnere mich, dass
meine Mutter dhnliche Ideen hatte.

Was meine Mutter aber nicht hatte, ist die Amaz-

fit Food Camera. Die gibt sich nicht damit zufrie-
den, wie die bereits existierende Amazfit Zepp-App
Gerichte zu fotografieren, um dann mit Hilfe Kiinstlicher Intelligenz den Nahrwert
der Mahlzeit zu schatzen und zu protokollieren. Der Prototyp V1TAL soll noch einen
Schritt weiter gehen: Das Gerat zeichnet den gesamten Vorgang des Essens auto-
matisch auf und analysiert ,Frame flr Frame” sowoh! die Zusammensetzung der
Mabhizeit als auch die Art und Weise, wie sie verzehrt wird. Deshalb kennt die schlaue
App den Zeitpunkt und die Reihenfolge, in der einzelne Bestandteile eines Gerichtes
gegessen werden, und sie bietet an, uns dabei zu helfen, unglinstige Essgewohnhei-
ten zu erkennen und zu korrigieren. AulBerdem kénnte sie auch Hinweise zur Reste-
verwertung geben, denn sie protokoliert auch die Menge nicht verzehrter Lebensmit-
tel, die auf dem Teller zurtick bleiben. Ich gebe zu, moderne Menschen kommen auf
Ideen, die ich in meinem ganzen Leben noch nie hatte. Aber ich hatte immer genug
zu essen, und geschmeckt hat es meistens auch.

Foto: Ingrid Wagner

Bevor ich mir von VITAL Ernahrungsempfehlungen zur Unterstiitzung meiner Fett-
verbrennung, Gewichtsstabilisierung und sogar des Muskelaufbaus geben lassen,
Ziehe ich es vor, jetzt ein Stlick

Sahnetorte zu essen — und

zwar mit einer Kuchengabel

und nicht mit einer App.

Herzlichst Thy

www.PoS-MAIL.de — Die News-Plattform fur die CE-Branche
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www.PoS-MAIL.de ist das tageaktuelle Medium fur verldssliche
Informationen aus der Welt der Consumer Electronics, WeilRe Ware,

Telekommunikation, I'T, Smart Home und der Fotobranche.

Neben Neuheiten und Nachrichten gibt es einen Kalender mit den Terminen
fur Messen, Kongresse und Tagungen, die Rubrik ,Themen der Woche’
und ein PDF-Archiv mit allen seit der Premiere im Marz 2000 erschienenen

Ausgaben von PoS-MAIL.

PoS-MAIL Newsletter: sie mochten schnell informiert werden?
Dann melden Sie sich jetzt zum PoS-Mail-Newsletter an und erhalten
Sie in regelmaligen Abstanden die aktuellen Nachrichten aus der

Branche.
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Verpassen Sie keine Nachrichten mehr!

WWW.pos-mail.de

Taglich wissen,
was den Fachhandel bewegt!

Tagesaktuelle News & Trend
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Die neuesten Artikel Alle Branchen News Meuheiten Newslettar Themen der Woche Themen der Woche

John Anderson ist neuer Managing Director
DACH bei TP Vision

Mit sofortiger Wirkung hat John Anderson die Position des Managing Directors

vor allem aus seiner Tatigkeit als Country Head von Sony Deutschiand bekannt
ist, die Verantwortung Geschaft von Philips TV & Sound in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz. Er folgt auf Thomas Nedder, der das Unternehmen
Ende Februar 2026 verlassen hat

Die Zukunft des Panasonic TV-
__ Geschifts: Partnerschaft mit
- ?(—.(.- beusr Sk Orth
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NEUE Funktionen fur dle Siemens TV-Geschaft ein neues Vertriesbsmodell einzufiihren

5 TV-Gesc zin neues Vertrisbsmodell einzufiihren,
KaffeevOIIaUtomaten Engo |Ar0ma Und erwarteten der Fachhandel und die Medien klare Aussagen
EQ900 plus iAroma

Mit dem EQ900 plus iAroma (zusétzlich mit einer aitomatischen Reinigungs-

Ltd. und deren Tochtergesells
und Entkalkungsfunktion ausgestattet) und dem EQ900 iAroma fihrt Siemens

@ auch ein umfassendes
aktualisierte Versionen seiner Premium-Kaffeevollautomaten ein. Die grole

Getrinkeauswahl der Gerdte wurde durch X1-Getrdnke erweitert, so dass beide
Modelle jetzt iiber eine grolle Auswahl an Getrinkespezialititen in XL-Gréfe
verfiipen Meue Extras wie die Vorwdmnfunktion und die bihepverstellbare

Sortiment vor - viele Fragen sind aber noch offen

Sie mochten schnell
informiert werden?

Abonnieren Sie unseren
kostenlosen Newsletter

PoS-MAIL informiert aktuell Gber
Innovationen und digitale
Consumer-Technologien in den
Bereichen Unterhaltungselektronik,
Foto, Telekommunikation,
Digital Health/Personal Care,
Haus- und Elektrogerate
sowie Smart Home.

PoS-MAIL ist das kompetente
Medium fur den technischen Fach-
handel, Online-Spezialisten und
Fachmarkte in ganz Deutschland.
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