19000 8&

by B o

v

P. Schwa;zhaupt i

Euronics und media@home
werten den Point of Sales auf

=9 Hochwertige Unterhaltungs-
elektronik lasst sich in tristen Ver-
kaufsrdumen, in denen die Ware nur
ausgestellt wird, schlecht an den
Kunden bringen. Verkaufsférdernd
ist eine anschauliche Warenprésen-
tation in einem zur Wertigkeit des
Produktes passenden Ambiente. Un-
ter der Schirmherrschaft von Euro-
nics und media@home présentieren
die Unternehmen Samsung, Spect-
ral und Leolux, wie am Point of Sales
echte »Wohnfiihl-Atmosphére« ent-
steht.

Mit dem Projekt Comfortainment
haben Euronics und media@home
zusammen mit Spectral, Leolux und
Samsung die richtigen Partner fir
einladende Wohnwelten am Point of
Sales vereint. In Kooperation mit den
beiden Mébelher-
stellern und Sam-
sung gelingt es Eu-
ronics, praktische
Lésungen fir die
perfekte Integration
von Unterhaltungs-
elektronik in den
Wohnraum (Ton-,
Bild- und Aufstelll6-
sung) darzustellen.
Um die Moglich-
keiten zu demons-
trieren hat das Unternehmen seine
Héndler im Mai in die Ausstellungs-
raume des Mobelherstellers Leolux
nach Krefeld eingeladen.

»Unser Projektziel bei Comfortain-
ment ist es, eine Vielzahl station&-
rer Inspirationsflachen zu schaffen.
Indem wir eine sWohnfiihl-Atmo-
sphérecam POS schaffen, erhéhen
wir nicht nur die Verweildauer und
den durchschnittlichen Deckungs-
beitrag, sondern erhéhen auch die
Aufmerksamkeit unserer weiblichen
Kundschaft, sagt Patrick Schwarz-
haupt, Leiter spezialisierter Fachhan-
del bei Euronics. »Die Mischung aus
Komfort und Entertainment ist die
entscheidende Differenzierung vom
ausschlieBlich produktbezogenen
Onlinekauf«

»Die Integration von Technologie in
Wohnwelten kommt dem Absatz di-
rekt zugutek, sagt Patrick Schwarz-
haupt. Erste Umsetzungen héitten
bereits gezeigt, dass nachhaltig der
Absatz grol3formatiger und hoch-
wertiger Samsung TV-Displays da-
durch hétten gesteigert werden kon-
nen —und das unabhéngig vom
Betriebstyp und auch losgeldst von
den eingesetzten Présentations-
mobeln.

Website-Relaunch

Wertgarantie verlangert die Thel

Der Garantie-Dienstleister erweitert das Angebot fiir Fachhanc
kunden mit einer »Verldngerten Theke«: Ziel ist es, Online- und
Fachmarkt-Kunden tber einen méglichen Online-Abschluss vc
Garantie-Dienstleistungen in den stationdren Handel zuriick zt
flhren — natiirlich unter engem Einbezug des Fachhandels

fw bietet sich Kunden,
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Z‘&Jg L1 die beim Kauf ei-

nes Neugerdts im Fachhandel noch un-
entschlossen hinsichtlich einer Garantie-
verlangerung waren und die sich anschlie-
Bend nochmals im Internet informieren,
die Option eines nachtrdglichen Online-
Direktabschlusses. Méglich wurde all dies
mit der Liveschaltung der neuen Wert-
garantie-Website am 8. Juni.

»Wichtig war uns dabei, internetbe-
geisterte Kunden wieder vermehrt in
Richtung stationdrer Handel zu ziehen,
erklart Wertgarantie-Geschaftsfiihrer Thilo
Drége. »Unsere »Verlangerte Thekec er-
flllt die Erwartungshaltung der heutigen
Kunden an ein schlissiges und nachvoll-
ziehbares Online-Angebot - viele verla-
gern ihre Produktrecherche und ihre Ein-
kdufe vermehrt ins Internet. Mit der neu-
en Moglichkeit eines Vertragsabschlusses
per Mausklick bietet sich dem Fachhan-
del die Chance, diese Kunden dennoch als
Stammkunden fiir das eigene Geschift zu
gewinnen.«

Mit dem Relaunch erhdlt die Wert-
garantie-Website ein modernes Layout
mit starker Bildsprache sowie eine verbes-
serte und Ubersichtlichere Benutzerfiih-
rung. Kunden und Wertgarantie-Partner
finden kinftig jeweils eigene Informati-
onsangebote: Fachhéndler erhalten tber
den Link partner.wertgarantie.de alle An-
gaben zu den Vorteilen der Zusammenar-
beit und das Log-in zum Fachhindlerpor-
tal. Und unter www.wertgarantie.de er-
weitert die »Verldngerte Theke« das An-

Wertgarantie-Website Neue Inhalte, neues L

gebot fir Kunden, indem sie sich mit
Tarifrechner Uber passende Produkte
formieren und den Garantievertrag d
abschlieBen kénnen. Interessierte F
héndler haben dariiber hinaus die N
lichkeit, den Tarifrechner auf ihrer eige
Website als mobilen POS einzusetzen
ihrem Kunden auch online den We
einer Garantie-Dienstleistung zu eb
»Mit einer zeitgemaBen Kombination
personlicher Beratung und Dienstleist
mit Online-Angeboten lassen sich ¢
besonders internet-affine Kunden
den Fachhandel gewinnen oder zur
erobern., ist sich Thilo Droge sicher. !
tere Infos gibt es beim jeweiligen W
garantie-Au3endienst oder dem Re
Team (Telefon 0511/71280-123).
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= In der diesjihrigen Sommerkampa-
gne verzichtet Expert bewusst auf promi-
nente Werbegesichter. Die neuen Werbe-
stars, die ab Ende Mai in Beilagen und TV-
Spots zu sehen sein werden, sind echte
Fachberater aus den Expert Fachgeschif-
ten und Fachmarkten. »Wir hitten auch
professionelle Hochglanz-Modelle in Ex-
pert Bekleidung stecken und als Expert
Fachberater ausgeben kénnen. Aber das
wollten wir bewusst nichts, betont Jens
Kaufmann, Abteilungsleitung Werbung.
Aus diesem Grund rief Expert zum groRen
Experten Casting auf. Ein Projekt, das so-
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wohl bei Gesellschaftern als auch bei
arbeitern groBen Anklang fand. »Wir
ten so viele Bewerbungen, es musste
weise das Los entscheiden«, beric
Jens Kaufmann. Gesucht waren »echte
peng, die die Markenbotschaft ehrlich
authentisch reprasentieren. Die Wahl
auf 21 Experten, die aus ganz Deut
land zum Fotoshooting anreisten.
entstanden Gruppen- und Einzelaufr
men, die kiinftig die Expert Beilagen
ren. Sechs der Fachberater und -berate
nen durften sogar vor die Fernsehka
ra und werden ab Ende Mai in den r
en expert TV-Spots zu sehen sein. Die
pert Sommerkampagne lauft seit 28.
hauptséchlich in der Primetime der re
weitenstarken Sender sowie in Printm
en und am POS.



