




Teilen durch Spannungsverschleppungen von
spannungsführenden Teilen einer elektrischen An-
lage, zum Beispiel eines defekten TV-Gerätes oder
Receivers, vermieden werden.

SCHUTZPOTENZIALAUSGLEICH

Unter dem Schutzpotenzialausgleich versteht
man den Potenzialausgleich zwischen allen in ein
Gebäude geführten Leitungen und dem Funda-
ment-Erder oder … bei alten Gebäuden ohne Funda-
ment-Erder … einem nachzurüstenden anderen Er-
der. Er muss im Hausanschlussraum jedes Gebäu-
des durchgeführt werden. Einzubinden sind neben
dem Erder und dem Schutzleiter der Stromversor-
gung alle elektrisch leitfähigen Teile, die ein elek-
trisches Potenzial von außen ins Gebäude einfüh-
ren können, etwa Rohrleitungen aus Metall. Die 
Potenzialausgleichsleitungen müssen auf einer
Potenzialausgleichsschiene (PAS) zusammenge-
führt werden. Antennenanlagen werden mit einem
4-mm2-Kupferdraht (gelb-grün) an die PAS ange-
klemmt. �

Empfang der 
HD+ Sender 
UFS 931sw/HD +
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Stand-by-Leistung < 1 Watt  

Kathrein-EPG   
’-Kabel inklusive

HD+ Karte im 
Wert von 50��
inklusive

12 Monate 
gratis

exklusiv
über Satellit

Weitere Sender folgen.
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Für die Unterstützung und Bereitstellung der Grafiken bedanken wir uns beim  Bundestechnologiezentrum für Elektro- und In-
formationstechnik e. V., Donnerschweer Straße 184, 26123 Oldenburg
Der Beitrag entstand nach Unterlagen der Kreiling GmbH.
Weitere Tipps und Quellenhinweise: Kreiling: Produkte für den korrekten Potenzialausgleich; http://www.wikipedia.de
Gültige Normen zum Thema: VDE 0100-410, VDE 0855-1, EN 50083-1, EN 60728-11

Bauteile für einen Potenzialausgleich

Schutzpotenzialausgleich im Hausanschlussraum
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Erdung einer Antennenanlage
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Wenn Sie heute noch mal wählen könn-
ten, welchen Beruf hätten Sie heute?

In meinen Berufsleben habe ich die gan-
zen Jahre hindurch immer wieder neue 
Herausforderungen angenommen und da-
bei viele interessante und beeindruckende
Menschen kennen gelernt. Bis heute habe
ich soviel Positives und Spannendes erlebt,
dass ich noch nie ernsthaft über eine Alter-
native sinniert habe, nicht mal über Loko-
motivführer oder Feuerwehrmann. Schließ-
lich verdanke ich ja auch die Mehrzahl mei-
ner Erfolgserlebnisse meinem Beruf und
meinen Mitarbeitern.

Was ist Ihre prägendste Branchenerin-
nerung?

Der von Jahr zu Jahr stetig zunehmende
und geradezu ruinöse Preiskrieg, der somit
auch viele Facheinzelhändler in einen gna-
denlosen Verdrängungswettbewerb ge-
zwungen hat.

Wen oder was bewundern Sie?
Den Mut, das Engagement und das

Durchhaltevermögen unserer telering- und
Markenprofi-Fachhändler, die sich jeden
Tag dem Überlebenskampf stellen - mit
Flexibilität, Kreativität und „IQ- Immer
Qualität“ .

Welcher Produkterfolg hat Sie am meis-
ten überrascht?

Vor allem der Siegeszug der Kaffee-Voll-
automaten in all seinen Varianten, Leistungs-
und Preisklassen. Durch eine kontinuierliche
Weiterentwicklung dieser Technologie ist ein
echter Kultmarkt in Deutschland entstanden
mit Geräten, die als Designobjekte gelten
dürfen und die heute zum Teil weit über 
1 000 Euro kosten. Dafür gibt es aber auch
höchsten Kaffeegenuss auf Knopfdruck.

Was ist die dringlichste Aufgabe, die die
Branche zu bewältigen hat? 

In fast keinem Land der Welt sind die
Margen und Renditen im Einzelhandel so
niedrig wie bei uns. Statt die deutschen Ver-
braucher mit immer mehr verlogenen Ra-
battaktionen zu bombardieren und somit
weiterhin die Schnäppchenjägermentalität
zu fördern, sollte die Branche sich wettbe-
werbsübergreifend Gedanken machen, wie
sie aus der Rabattfalle herauskommt. Nur
durch gemeinsame Initiativen können wir
erreichen, die Werte unserer Handelsland-
schaft und hier besonders die des mittel-
ständischen Fachhandels mit ihrer Bedeu-
tung für die Gesellschaft zu bewahren. Da-
von würden auf Dauer alle Marktteilnehmer
profitieren.

Was ist Ihre Lieblingsmarke?
Meine Lieblingsmarke ist immer die, die

sich durch Qualität und ein hervorragendes
Design auszeichnet. Weil sich ein erstklas-
siges Produkt nicht nur intelligenter und er-
folgreicher vermarkten lässt, sondern auch
langfristig den größeren Nutzen für den
Handel und den Verbraucher bringt.

Was motiviert Sie?
Die Zustimmung zu meiner geleisteten Ar-

beit und Erfolge, die ich gemeinsam mit mei-
nen Mitarbeitern erziele. Aber auch die
menschlichen Qualitäten meiner Geschäfts-
partner in der täglichen Zusammenarbeit und
die Anerkennung vieler unserer Mitglieder ge-
ben mir immer wieder neuen Schwung. 

Was ärgert Sie?
Oberflächlichkeit und Menschen, die

nicht zuhören können oder wollen. Besser-
wisserei von Außenstehenden, die nichts
vom Kooperationsgeschäft verstehen und
Kritik nicht offen aussprechen, sondern nur
hinter vorgehaltener Hand.

Was würden Sie sich selbst gern schenken?
Im Moment gar nichts, denn vor kurzer Zeit

habe ich mir einen lange gehegten Herzens-
wunsch erfüllt, ein nettes kleines Motorrad.■

Im VIP-Porträt stellt Ihnen hitec HANDEL diesmal 
telering-Geschäftsführer Franz Schnur vor.

telering-
Geschäftsführer

Franz Schnur
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Es wird gezwitschert und gepostet, ge-
bloggt und geteilt. Social Media – also 
Facebook, Twitter, flickr oder etwa YouTube
– haben Einzug in das Leben und die Ar-
beit vieler Menschen gehalten. Um was es
sich dabei allerdings genau handelt, ist vie-
len noch nicht klar. Denn: Bei Social Media
handelt es sich nicht um ein Portal, eine
einzelne Webseite oder etwa einen mo-
mentanen Trend. Social Media setzt sich
aus vielen einzelnen Komponenten zusam-
men, die man jeweils separat nutzen oder
als allumfassende Informationsquelle des
täglichen Lebens verstehen kann. Ganz
wie es das Individuum oder Unternehmen
wünscht.

ERKLÄRUNGS-BEDARF

Auf Wikipedia ist folgende Definiton zu
lesen: „Als Social Media oder auch soziale

Medien werden alle Medien
(Plattformen) verstanden,
die die Nutzer über digitale
Kanäle in der gegenseitigen
Kommunikation und im in-
teraktiven Austausch von In-
formationen unterstützen.

Dabei lassen sich soziale Medien in zwei
Kategorien einteilen:

1. In soziale Medien mit dem vorherr-
schenden Ziel der Kommunikation.

2. In soziale Medien, die zwar zur Kom-
munikation eingesetzt werden, der Fokus
jedoch auf dem Inhalt liegt, welchen die
Nutzer generieren, bearbeiten und mitei-
nander austauschen.“

Kommunikation lautet also das Stich-
wort und damit stellt sich gleich die nächs-
te Frage nach den Inhalten, die kommuni-
ziert werden.

Zu Social Media zählen unter anderem
Videoportale wie YouTube, wo jeder, egal
ob Privatperson oder Unternehmen seine
Videobotschaften einstellen kann. Xing ist
das in Deutschland meist genutzte Busi-
ness-Netzwerk. Hinzu kommen Portale wie
Lokalisten, StayFriends, wer-kennt-wen
oder die meistens von Schülern und Stu-
denten genutzten VZ-Seiten. Darüber hi-
naus steigt auch die Zahl der Bewertungs-
portale, zum Beispiel dooyoo, Qype, Holi-
daycheck oder ciao. Hier haben Verbrau-
cher auf der Suche nach einem bestimmten
Produkt die Möglichkeit, sich vor dem Kauf

Zauberwort Kommunikation
Was sind Social Media, was können sie und vor allem was bewirken
sie? hitec HANDEL hat sich auf die Suche nach den Antworten 
gemacht.

hitec HANDEL 6/201132
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über die Meinung anderer dazu zu infor-
mieren. 

Das bekannteste und größte soziale
Netzwerk derzeit ist Facebook mit mehre-
ren hundert Millionen Nutzern weltweit.
Das Portal bietet neben Privatpersonen
auch Unternehmen die Möglichkeit, eigene
Seiten einzustellen. Was immer mehr Fir-
men auch machen. Denn die Ansprache
vieler potentieller Kunden kann fast nicht
einfacher sein. Sollte man meinen. Aber
auch bei Social Media gilt: Schlechte Nach-
richten verbreiten sich schneller als gute
und nur wer den richtigen Ton trifft, dem
hören die Menschen auch zu.

PRÄSENZ ZEIGEN

Wer sich als Unternehmer mit dem Ge-
danken befasst, eine eigene Seite in einem
sozialen Netzwerk einzurichten, der sollte
sich zuvor klare Ziele setzen. Denn je nach
Zielsetzung kommen völlig unterschiedli-
che Maßnahmen und Strategien zum Ein-
satz.

Mögliche Zielsetzungen sind: Die Erhö-
hung des Traffics auf der eigenen Webseite,
die Steigerung des Bekanntheitsgrades, ein
verbessertes Suchmaschinen-Ranking so-
wie die Umsatzsteigerung. 

Was gilt es also zu tun, damit die eigene
Social Network-Seite ein voller Erfolg wird
und sich positiv auf das eigene Geschäft

MEHR HITEC FÜR ÜBERALL:

WWW.HITEC-2-GO.DE
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auswirkt? Wie überall gibt es auch bei sol-
chen Netzwerken Regeln, die befolgt wer-
den sollten, damit die Präsenz kein Eigen-
tor wird.

So raten Social Media-Fachleute, kreati-
ve Weg zu beschreiten und die zu transpor-
tierenden Inhalte zielgruppenspezifisch
aufzubereiten. Zudem ist es wichtig Gele-
genheiten zu nutzen, mit den Kunden zu
sprechen. Aktualität und Aktivität sind sehr
wichtig, denn nur kontinuierliche Aktivität
führt auf Dauer zum Erfolg. Wichtig ist es
auch, offen für Kritik zu sein. Nur mit ehrli-
chen Antworten kann Vertrauen geschaf-
fen werden. Außerdem sollte darauf ge-
achtet werden, wie die Mitglieder in einer
Community miteinander umgehen und wie
sie auf bestimmte Ereignisse reagieren.

VORSICHT: FALLE

Genauso wie man sich Vertrauen ver-
schafft, kann man es auch verspielen. Da-
her gelten auch hier wieder Regeln, was
man in sozialen Netzwerken nicht tun soll-
te: Einfach nur dabei sein, ist genauso ef-
fektiv, wie gar nicht dabei sein. In diesem
Fall ist das Scheitern bereits vorprogram-
miert. Und weiterhin gilt, nur wer kommu-
niziert, wird auch als Mitglied der Commu-
nity wahrgenommen. Mitglieder oder Nut-
zer wollen ehrliche und offene Kommuni-
kation und merken schnell, wenn bei Un-
ternehmen nur der eigene Nutzen im Vor-
dergrund steht. Kommunikation ist immer

wichtig, aber Social Media-
Plattformen sind keine Einbahn-
straße. Wer etwas zu berichten
hat, muss auch auf negatives
Feedback vorbereitet sein. Und
wer beleidigt reagiert, macht
sich nur unglaubwürdig. Kritik
als Chance nutzen und offensiv
damit umgehen, so sollte die
Vorgehensweise sein.

Bei ElectronicPartner hat man
die Zeichen der Zeit erkannt. Ein Mitarbeiter
in der Zentrale ist dafür zuständig, das Inter-
net nach Bemerkungen über Electronic-
Partner in Blogs, Foren oder Bewertungspor-
talen zu durchsuchen. Darüber hinaus wird es
seine Aufgabe sein, die EP-Facebookseite zu
betreuen, die bald online gehen soll. Schon
auf der EP-Frühjahrsmesse in Düsseldorf ver-
trat Dr. Jörg Ehmer, Sprecher der geschäfts-
führenden Direktoren von Electronic-Partner,
die Ansicht, dass ein Handelsbetrieb nur dann
eine erfolgreiche Zukunft haben wird, wenn
er in der digitalen Welt zuhause ist.

FAZIT

Social Media bietet viele interaktive
Möglichkeiten, aber nicht alle Plattformen

Auf der Facebookseite von Sony
können aktuelle News und Hinwei-
se angeschaut werden

In Italien nutzt Euronics
seine Facebook-Präsenz,

um auf seine Angebote
aufmerksam zu machen 

und alle Anwendungsformen sind für je-
des Unternehmen gleichermaßen ratsam.
Und Social Media ist mehr als nur eine Fa-
cebookseite. Wer für sein Unternehmen
den Einsatz von sozialen Netzwerken in
Betracht zieht, sollte es nicht an sorgfälti-
ger Analyse, Planung, Umsetzung und
Kontrolle mangeln lassen. Denn Social
Media beginnt im eigenen Unternehmen.
Grundlage eines Einsatzes solcher Dienste
ist eine Unternehmenskultur, die diesen
Ansatz unterstützt. Wer alles richtig
macht, aus dessen Zielgruppe wird ein
Diskussionspartner und aus einseitiger
Kommunikation wird echter Dialog. Davon
profitieren sowohl der Kunde als auch das
Unternehmen. ■
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Herr Keller, Ihr neues Produkt ermög-
licht es dem Händler, seinen Kunden
fünf Jahre Garantie zu geben. Welche
Händler sprechen besonders positiv da-
rauf an?

Bisher sind alle Händler, denen wir das
neue Produkt anbieten, gleichermaßen be-
geistert. Wir sind selbst überrascht über
das durchweg positive Feedback. Offen-
sichtlich ist unseren Partnern bereits klar,
dass man heute vor allem mit attraktiven
Serviceangeboten punkten kann. Und mit
der fünfjährigen Garantie erhält der Kunde
einen erheblichen Mehrwert, während der
Händler gleichzeitig seine Kundenbindung
optimiert. 

Bislang lag der Fokus in der Vermark-
tung darauf, dem Kunden Garantiever-
längerungen zu verkaufen und dafür
Provisionen zu erhalten. Was ist hier an-
ders?

Der Händler versichert sich selbst gegen
das Risiko eines Schadens und gibt mit sei-
nem guten Namen dem Kunden das Ga-
rantieversprechen. Deshalb ist auch das
Handling so einfach: Es sind weder eine
Versicherungspolice noch eine Unterschrift
erforderlich. 

Den Preis für sein Versprechen legt der
Händler selbst fest und bestimmt so die
Höhe seines Ertrags: Er entscheidet, ob er
die Kosten für die Garantieabsicherung
selbst tragen möchte, beziehungsweise in
der Kaufpreisbildung berücksichtigt oder
welchen Betrag er seinem Kunden dafür in
Rechnung stellen möchte. Für den Händler
ist die Garantie ab 25 Euro zu haben. Wir
empfehlen, für das Garantieversprechen

zehn Prozent des Kaufpreises anzusetzen.
So schlägt der Händler zwei Fliegen mit ei-
ner Klappe und bekommt Kundenbindung
plus zusätzlichen Umsatz.
Sie werben mit dem Slogan „Die ein-
fachste Garantie der Welt“. Einfach für
den Kunden oder auch einfach für den
Händler?

Einfach für den Händler und noch einfa-
cher für den Kunden. Der Händler gibt das
Garantieversprechen und der Kunde ist
und bleibt sein Kunde auch im Servicefall.
Der Händler dokumentiert sein Verspre-
chen an den Kunden auf der Rechnung, in-
dem er die Garantieabsicherung einfach
als separaten Posten listet. Zusätzlich emp-
fehlen wir dem Händler, in seinem eigenen
Design ein Garantiezertifikat für den Kun-
den zu erstellen, sodass dieser – trotz aller
Einfachheit – etwas in der Hand hat. Ein
Muster gibt’s von assona.

Einfach für den Händler gestaltet sich
übrigens auch die Abwicklung: Um das ge-
schützte Gerät bei assona zu registrieren,
reicht die Übersendung der Rechnungsko-
pie. Bei der Einlösung des Garantieverspre-
chens kann der Händler selbst entschei-
den, ob er die Reparaturabwicklung über-
nehmen möchte oder ob assona sich da-
rum kümmern soll.
Macht es für Händler Sinn, für das ge-
samte Sortiment fünf Jahre Garantie
anzubieten?

Für alle stationären Geräte ist die 
assona-Garantieabsicherung das optimale
Instrument. Denn das sind in der Regel Ge-
räte, für die man eine entsprechende Le-
bensdauer kalkuliert. So kann der Händler
seinem Kunden den Ärger im Schadensfall
ersparen.
Wie unterstützt assona die Fachhändler
bei der Vermarktung der neuen Garan-
tieverlängerung?

Vom Gehwegstopper über Argumentati-
onshilfen bis hin zu Empfehlungen für das
Garantiezertifikat bietet assona seinen
Händlern volle Unterstützung. Und natür-
lich stehen wir den Händlern grundsätzlich
für alle Fragen zur Verfügung. 
Herr Keller, vielen Dank für das Ge-
spräch. ■
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»Der Händler gibt mit seinem guten 
Namen das Garantieversprechen«,
beschreibt Peter Keller, Geschäftsführer Vertrieb und Marketing assona,  
den möglichen Imagegewinn

Auf Nummer sicher?
Garantieversicherungen für Elektronikprodukte sind Tagesgeschäft
– Händlergarantien hingegen selten. Der Dienstleister assona 
bietet seit kurzem eine Absicherung für Händler, die ihren Kunden
fünf Jahre Garantie geben wollen. Kommt das Produkt an? hitec
HANDEL hat bei Peter Keller, Geschäftsführer Vertrieb und Marke-
ting assona, nachgefragt.
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Die neue Bridgekamera „Finepix HS20EXR“
ist die perfekte Lösung für alle Fotografen,
die in Sachen Ausstattung und Bildqualität
das Niveau einer Spiegelreflexkamera be-
vorzugen, dafür aber eine kompaktere und
leichtere Kamera einsetzen möchten. Die
„HS20EXR“ leistet mit ihrem neuen „EXR
CMOS“-Sensor, dem „Fujinon“-Objektiv
mit 30-fach Zoom und einem Brennwei-
tenbereich von 24 bis 720 Millimeter
(äquivalent zu KB) sowie einer Auflösung
von 16 Megapixel, High-Speed-Serienbild-
funktion und Full HD-Video ganze Arbeit. 

Die Kombination aus „EXR CMOS“-
Sensor und leistungsfähigem „EXR“-Pro-
zessor sorgt dafür, dass mit der „Finepix
HS20EXR“ auch sich schnell bewegende
Motive in hervorragender Qualität einge-
fangen werden können. Bei einer Auflö-
sung von 16 Megapixel sind mit ihr bis zu
acht Bilder pro Sekunde möglich. Und auch
die Geschwindigkeit des Autofokus beein-
druckt, denn der Kontrast-Autofokus der

Kamera benötigt nicht länger als 0,16 Se-
kunden zum Scharfstellen. Dank des neuen
Prozessors läuft die Bildverarbeitung drei-
mal schneller ab als beim Vorgänger-
modell, der „HS10EXR“. Fotografen, die
sich in erster Linie auf die Automatik der
Kamera verlassen möchten, profitieren von
27 Szeneprogrammen und der automati-
schen Einstellung von Belichtung, Weiß-
abgleich, Blitz und Farbtonalität. Mit der
„Finepix HS20EXR“ lässt sich aber nicht
nur hervorragend fotografieren. Sie bietet
zudem die Möglichkeit, Full HD-Videos mit
1 920 x 1 080p und 30 Bildern pro Sekun-
de im H.264-Format (MOV) und mit Ste-
reo-Ton aufzunehmen. 

QUO VADIS?

Wer immer wissen will, wo er sich gera-
de befindet, hat mit der „Finepix
F550EXR“ mit GPS-Funktion genau die
richtige Wahl getroffen. Denn das 16-Me-
gapixel-Modell ist die erste Digitalkamera,
der Fujifilm eine integrierte GPS-Funktion
spendiert hat. Egal, wo man sich befindet,
die „F550EXR“ erkennt den momentanen
Aufenthaltsort und zeigt diesen entweder
als Längen- und Breitengrad oder mit 
dem jeweiligen Ortsnamen an. Die kleine
„Finepix“ ist aber auch ein „Navigator“:
So kann sie anhand eines Fotos, das an ei-
nem bestimmten Ort gemacht wurde, den
Weg dorthin wieder finden. Die Kamera
zeigt sowohl die Entfernung als auch die
Richtung vom aktuellen Standort bis zum
Ziel an. Außerdem speichert sie die jeweili-
gen Geodaten ab. Auf dem PC kann dann
mittels „Google Maps“ eine Landkarte er-
stellt werden, auf der die komplette Reise-
route mit allen persönlichen Fotostationen
verzeichnet ist. 

Im kompakten Metallgehäuse der 
„Finepix F550EXR“ hat Fujifilm ein hoch-
wertiges „Fujinon“-Objektiv mit 15-fach

Zoom und einem Brennweitenbereich von
24 bis 360 Millimeter (äquivalent zu KB)
untergebracht. Und der neue „Triple Core
EXR Prozessor” reduziert – im Zusammen-
spiel mit dem Objektiv – die Gefahr von
Farbsäumen und erhöht die Schärfe in den
Randbereichen. ■
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Perfekte Begleiter
Wenn einer eine Reise tut... dann holt er sich die 
schönsten Motive mit der „Finepix HS20EXR“ von Fujifilm
jetzt ganz nah heran. Und mit der „Finepix F550EXR“ 
mit GPS-Funktion weiß er immer, wo welche Aufnahme
entstanden ist.

Die „Finepix F550EXR“ nimmt Videos in
Full HD (1080 p) mit 30 Bildern pro 

Sekunde und Stereo-Ton auf

GEMEINSAM STARK
Das Herz der „Finepix HS20EXR“ und der 
„Finepix F550EXR“ ist der neue „EXR
CMOS“-Sensor. Der von Fujifilm entwickelte,
variable Sensor kombiniert die „Back Side 
Illuminated“ (BSI)- und die bewährte „EXR“-
Technologie. Bei herkömmlichen Sensoren re-
duzieren Leiterbahnen und Schaltungen die
lichtempfindliche Fläche der Pixel. Beim „EXR
CMOS“-Sensor sind diese hinter den Photo-
dioden positioniert. Somit wird die gesamte
Oberfläche genutzt und das Licht kann unge-
hindert auf die Pixel treffen. Die Lichtemp-
findlichkeit des Sensors ist dadurch deutlich
erhöht und Aufnahmen gelingen auch bei
schwierigen Lichtverhältnissen. In beiden Ka-
meras kommt zudem die dreifache, intelligen-
te Bildstabilisierung zum Einsatz: 
1. Der Sensor gleicht Bewegungen der Kame-
ra aus („CMOS Shift“).
2. Durch die „Pixel Fusion Technology“ kön-
nen die Lichtempfindlichkeit erhöht und die
Verschlusszeiten verkürzt werden.
3. Im „EXR Auto“-Modus können mit der
„Multi Frame Technologie“ vier Bilder aufge-
nommen und zu einem einzigen, verwack-
lungsfreien Bild zusammengesetzt werden.

Die „HS20EXR“ ist mit der
optional erhältlichen
Fernbedienung „RR-80“
und mit SD-, SDHC- und
SDXC-Speicherkarten 
kompatibel
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Die „2View“-Kamera „PL170“ von 
Samsung sorgt mit einem zweiten Display
auf ihrer Vorderseite für gelungene Selbst-
porträts. Mit dem 5-fach Zoomobjektiv der
kleinen Kompakten lassen sich auch weiter
entfernte Motive auf das rückwärtige Display
holen. Dabei können die Objekte vor der Lin-
se etwas weiter auseinander liegen, denn
mit einer Brennweite, die bei 26 Millimeter
Weitwinkel startet, bietet die „PL170“ einen
größeren Bildwinkel für weitläufigere Moti-
ve. Für die entsprechende Schärfe der Auf-
nahmen sind die 16 Millionen Bildpunkte auf
dem Sensor zuständig. Neben knackigen Fo-
tos nimmt die Kamera zudem Videos in HD-
Qualität auf und deren Übertragung auf an-
dere Geräte soll nahezu verlustfrei via HDMI
erfolgen. Die duale Bildstabilisierung ist eine
Kombination aus optischem und digitalem
Bildstabilisator. Sie gleicht Unschärfen aus,
die durch schnelle Bewegungen oder Er-
schütterungen entstehen können. Die Kame-
ra soll zudem automatisch die jeweilige Sze-
ne vor der Linse erkennen können und selb-
ständig für die optimalen Einstellungen sor-
gen. Bedient wird die Kamera über das 7,62
Zentimeter große Touch-Display.

INTELLIGENT FOTOGRAFIEREN

Die „Lumix DMC-FS22“ von Panasonic
arbeitet mit einem 16,1-Megapixel-CCD
und einem 4-fach Zoomobjektiv von Leica
mit optischem Bildstabilisator. Die Rückseite
des schlanken Gehäuses wird von dem gro-
ßen 7,62 Zentimeter Touchscreen-Monitor

wie Fotos mit dem „Lumix Image Uploader“
über den PC zu Portalen wie Facebook oder
YouTube hochgeladen werden. 

RETRO-FOTO

Ein tolles Motiv einfangen, den Fotoab-
zug aus der Kamera nehmen und nach we-
nigen Augenblicken erscheint das Motiv. Mit
einer Sofortbild-Kamera war das viele Jahre
lang der Renner auf Partys. Diesen Klassiker
der Fotografie hat Fujifilm zu neuem Leben
erweckt. Mit dem für Herbst 2011 geplan-
ten Relaunch der Modelle „instax 210“ und
„instax mini 7s“ soll der Sofortbild-Trend zu-
sätzlich unterstützt werden. Das Sofortbild
soll der Fotografie weitere Impulse geben
und ganz nebenbei neue Käuferschichten
erschließen, die – bisher eher digital geprägt
– gerade für den Fotofachhandel äußerst in-
teressant sind. Bei der Wiedereinführung der

„instax“-Modelle zielt Fujifilm ge-
nau auf diese junge Kunden ab und
wird mit einem stark zielgruppenori-
entierten PoS-Paket für Präsenz im
Handel sorgen.  ■

Gruppenfotos gelingen mit
Hilfe der Countdown-Funk-
tion des Selbstauslösers
der „PL170“ von Sam-
sung, die auf dem Front-
display zu sehen ist 

Die „Lumix DMC-FS22“
kommt in den Farben Silber,
Schwarz oder Pink mit farb-
lich abgestimmten Zoomtu-
bus ab Ende Juni auf den
Markt

hitec HANDEL 6/201136
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Der Fantasie zuliebe
Ob intelligente Modi, zwei LCDs, alte Technik – neu entdeckt oder 
einfach nur Unterstützung der eigenen Kreativität, Kameras haben
heute wesentlich mehr zu bieten als einfach nur Fotos knipsen. 
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eingenommen. Der berührungsempfindliche
LCD erlaubt die komfortable Kamerabedie-
nung mit Touch-AF, Touch-Zoom und Touch-
Auslöser. Fast alle Funktionen bei Aufnahme
und Wiedergabe lassen sich durch Antippen
der Symbole auf dem Monitor steuern. Der
Bildprozessor „Venus Engine VI“ soll die
„Intelligente Auflösungs“-Technologie für
eine jeweils optimal angepasste Signalverar-
beitung in unterschiedlichen Bildpartien ko-
ordinieren. Gleichzeitig lässt sich so mit Hilfe
der „Intelligenten Zoom“-Funktion der
Zoombereich von 4-fach auf 5-fach erwei-
tern. Zudem will die „FS22“ durch kurze
Einschalt- und Autofokus-Reaktionszeiten
überzeugen. Mit der 720p-HD-Video-Funk-
tion aufgezeichnete Filme können genauso

Mit der neuen „instax 210“-Sofortbild-Kamera will
Fujifilm der Fotografie neue Impulse geben und ganz
nebenbei neue Käuferschichten erschließenFO

T
O

: F
U

J
IF

IL
M

MEHR HITEC FÜR DAHEIM:

WWW.HITEC-HOME.DE

techi



U E

hitec HANDEL 6/2011

Die hochwertigen Philips | O’Neill Kopf-
hörer wurden in der Vergangenheit von
den härtesten O’Neill-Teamridern also
„Tested on Animals“ auf Herz und Nieren
geprüft. An der Spitze stehen der Big Wave
Rider Mark Mathews und Cyril Cornaro, ei-
ner der ersten Wakeboard- und Wakeskate-
Pioniere. Das Testurteil ist eindeutig: Diese
Kopfhörer lassen niemanden im Stich, egal
wie energiegeladen der Sound oder die Ac-
tion ist!

TELEFON-SOUND

Beeindruckendes Feedback kam zudem
auch aus dem Markt. Sowohl Händler als
auch Konsumenten zeigten sich von den
Philips | O’Neill Kopfhörern begeistert. 

Neues Highlight von Philips | O’Neill ist
„The Stretch“ („SHO9565BK“). Er verbin-
det die außergewöhnlichen Sounderlebnis-
se eines Kopfhörers mit denen eines Mobil-

telefon-Headsets. Dank der integrierten
Fernbedienung inklusive Mikrofon eignet
sich „The Stretch“ für den Einsatz mit
Smartphones unter anderem von Black-
berry, HTC, Apple, LG, Motorola, Nokia,
Palm, Samsung und Sony Ericsson. Der in-
nere Bügel des „SHO9565BK“ passt sich
mit seiner soften 8-fach-Polsterung jeder
Kopfform optimal an. Der Kopfbügel be-
steht aus hochwertigem TR55-Nylon, ei-
nem enorm dehnbaren Polymer, wodurch
der Kopfhörer extrem robust und flexibel
ist. Dank der dynamischen 40 mm Laut-

sprecher bietet das Headset eine kristall-
klare Soundleistung mit sattem Bass.

TEST-TRUCK

Philips | O’Neill präsentiert in der Saison
2011 die Deutsche Meisterschaftsserie 
Kitesurf-Trophy und den Kitesurf Worldcup
auf Sylt. Neben der werblichen Präsenz
wird auch das „Mobile Test Lab“, ein auf-
merksamkeitsstarker Show-Truck vor Ort
sein. In diesem können Besucher die ex-
trem robusten Outdoor-Kopfhörer von 
Philips | O’Neill testen. Im „Mobile Test
Lab“ wird eine Welt erschaffen, in der heu-
lende Stürme, pulsierende Musik, faszinie-
rende Videoprojektionen und sich bewe-
gende Böden für ein phantastisches Multi-
media-Erlebnis sorgen. Damit kann jeder
Besucher auf spektakuläre Art die neuen
Philips | O’Neill Kopfhörer experimentieren
und sich einen Eindruck von ihrer erstklas-
sigen Performance machen. ■
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Smart am Ohr
Philips und O’Neill konnten bereits im vergangenen Jahr mit ihrer
Range besonders widerstandsfähiger Kopfhörer Erfolgsgeschichte
schreiben. Daran knüpft Philips | O’Neill in diesem Sommer mit einem
neuen Kopfhörer für s Smartphone an.

„Unsere Kopfhörer sind in Bezug auf ihre Haltbarkeit kompro-
misslos – denn sie wurden von den härtesten O’Neill-Ridern,
unseren Test-Animals, getestet. Sportbegeisterte, wie Kite-

surfer oder Wakeboarder, sprechen wir somit perfekt an“, so
Christian Bauer, Senior Marketing Manager Accessoires bei

Philips Consumer Lifestyle Deutschland

„The Stretch“ eignet sich dank inte-
grierter Fernbedienung inklusive Mikro-
fon auch für Einsatz an Mobiltelefonen
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Die mobilen Soundlabs von 
Philips | O’Neill werden bei 
Musikfestivals, Messen und 
Outdoor-Events vorfahren
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NETGEAR

Steckdosen-TV
Zu den neuen Lösungen der „Powerline“-Produktfamilie von Netgear zählt der Home Theater-Internet-
Adapter „3DHD XAVB5004“. Dieser neue 4-Port Internet-Adapter arbeitet mit Höchstgeschwindigkeit von
bis zu 500 Mbit/s und soll damit für einen schnellen Datendurchsatz im gesamten Heimnetzwerk sorgen.
Neu ist auch das „Powerline AV 200 Nano Adapter Kit XAVB2101“ mit 200 Mbit/s.
Die Erweiterungen der „Powerline“-Familie bieten ein leistungsfähiges Netzwerk aus der Steckdose. Der
Home Theater-Internet-Adapter „3DHD XAVB5004“ soll das störungsfreie Streamen von 1 080p HD-Videos
ermöglichen. Außerdem kann er bis zu vier internetfähige Geräte wie HD-Fernseher, Blu-ray-Player, TV-Set-
top-Boxen, Media-Player oder Spielekonsolen gleichzeitig mit dem Internet verbinden. Das kompakte, platz-
sparende „XAVB2101“ erweitert den Internetzugriff
im ganzen Haus über jede Steckdose und unterstützt
eine Netzwerk- und Internetanbindung, die ideal für
HD-Multimedia geeignet sein soll.

Mit dem Home Theater-Internet-Adapter „3DHD XAVB5004“, rechts im
Bild, und dem „Powerline AV 200 Nano Adapter Kit XAVB2101“ von

Netgear kommt das Heimnetzwerk einfach aus der Steckdose

Kabellos auf Draht
Damit Filme, TV-Sendungen oder Musik auch richtig genossen
werden können, reicht auch die beste Anlage allein nicht aus.
Denn ohne hochwertige Kabel oder Funk-Systeme bleiben
Mattscheiben dunkel und Lautsprecher still.

Das Wireless A/V-System „VID-TRANS600“
von König sendet die Daten vom DVD-Player
im Wohnzimmer auf den TV im Schlafzimmer

NEDIS

Durch die Wand
Der Anschluss vieler Audio-/Video-Geräte bringt häufig Kabelgewirr mit sich. Mit dem Wireless
A/V-System „VID-TRANS600“ der Marke König gehören diese Probleme der Vergangenheit an.
Mit diesem drahtlosen System ist der Nutzer in der Lage, das Signal seines DVD-Players im Wohn-
zimmer an das TV-Gerät im Schlafzimmer zu senden. Wird ein optionaler „IR Extender“ verwendet,
können die Geräte sogar mit nur einer Fernbedienung und aus einem anderen Raum bedient wer-
den. Das System nutzt digitale Funktechnik und kann Störungen durch andere 2,4 GHz-Geräte ver-
ringern. Es ist zudem mit einem SMA-Anschluss für die Nutzung externer Antennen ausgerüstet.
Das Wireless A/V-System „VID-TRANS600“ von König eignet sich für DVD, VCR, PC, DVB-C-, DVB-
S- und DVB-T Receiver.
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SONY

Hörbare 360 Grad
Das neue Kopfhörer-Surroundsystem „MDR-
DS6500“ von Sony gewährleistet kabellosen
Hörgenuss in den eigenen vier Wänden. Dank
einer Übertragungsreichweite der Sendestati-
on von bis zu 100 Metern bietet der Bügel-
kopfhörer eine komfortable Bewegungsfrei-
heit. Sind die Kopfhörer gerade nicht im Ein-
satz, steht die Ladestation, die gleichzeitig als
Sendestation fungiert, zum Aufladen bereit.
Drei Stunden in der Station reichen aus, um für
die nächsten 20 Stunden Musik auf den Ohren
zu haben. Darüber hinaus übernimmt die 
Station die Signalumwandlung von analog in
digital. Für ein kraftvolles Sounderlebnis 
zeichnen der 40 Millimeter große Neodym-
Magnet bei einem Nennübertragungsbereich
von 12 bis 22 Kilohertz sowie die unkompri-
mierte 2,4 Hertz Digitalübertragung verant-
wortlich. Dabei kann der Nutzer zwischen drei
Modi (Kino, Game und Fernsehen) auswählen,
um stets den optimalen Klang zu erhalten. Die
Lautstärke lässt sich direkt über den Kopfhörer
regeln, die Stromversorgung erfolgt über den
integrierten Lithium-Ionen Akku.

Die rauschfreie und dreidimensionale Klangqualität einer 7.1
Heimkinoanlage soll mit dem Funkkopfhörer „MDR-DS6500“
von Sony direkt ins Ohr gehen 
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WENTRONIC

Günstig gucken
Wer in die dritte Dimension abtauchen möchte, benö-
tigt die passende Ausstattung: Da darf auch die ent-
sprechende 3D-Brille nicht fehlen. Die „Goobay 3D“-
Shutter-Brille von Wentronic kann bei allen 3D-Fern-
sehern der Marke Samsung eingesetzt werden. Das
neue Zubehör hat ein geringes Gewicht, das längeres
Tragen ermöglicht und läuft über eine Betriebszeit von
bis zu 70 Stunden. Besonders nerven- und umwelt-
schonend: Nach zwei Minuten ohne Infrarot-Signal
schaltet die Brille automatisch in einen Stromsparmo-
dus, wodurch ein versehentliches Entladen der Brillen-
batterie vermieden wird.

Mit der „Goobay 3D“-Shutter-Brille von 
Wentronic können sich Händler über attraktive Margen 

und flexible Abnahmemengen freuen

hitec HANDELU E

ONE FOR ALL

Von Raum zu Raum
Mit dem Wireless AV-Sender „SV 1715” von One For All steht der kabellosen Übertra-
gung von Video- und Audiosignalen durch Wände und Decken nichts mehr im Weg. Der
kleine Sender arbeitet mit 2,4 GHz für eine klare Bild- und Tonqualität und IR-Frequenz-
signalen zwischen 30 und 60KHz. Der „SV1715“ wird einfach per plug & play installiert
und mit seiner Fernbedienungserweiterung kann er von jedem Standort aus gesteuert
werden. Mit dem kleinen Sender sollen alle digitalen Kabel- und Satellitenempfänger,
welche normales IR nutzen, bedient werden können.

Für Heimkino-Fans hat Oehlbach das „XXL Carb Connect“ 
High Speed HDMI-Kabel mit Ethernet im Programm

FOTO: O
EHLBACH

SAMSUNG

Flotte Leitung
Samsung bietet seit kurzem auch ein eigenes Sortiment an HDMI-Kabeln an. Bereits das Basisprodukt
„CY-SHC10**D“ unterstützt die Übertragung von 3D-Material. Zusätzliche Flexibilität bei der Wand-
montage verleiht das „CY-SHC30**D“, das bis 180 Grad abwinkelbar ist. Und als professionelles High-
End-Kabel hat Samsung das „CY-SHC70**D“ mit einer maximalen Geschwindigkeit von 17,8 GbpS
und HEC-Zertifikat im Sortiment. Das Premiumkabel verfügt über sauerstofffreie Innenleiter aus OFC-
Kupfer und eine hochwertige Metallummantelung.

Das Highend-Kabel 
„CY-SHC70**D“ von Samsung 

gibt es in Längen von ein, zwei und drei Metern
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Optimales Signal
Für Heimkino-Liebhaber hat Oehlbach das
neue High Speed HDMI-Kabel „XXL Carb Con-
nect“ entwickelt. Ein zusätzlicher Datenkanal
(Ethernet-Kanal) ermöglicht den Anschluss
von internetfähigen AV-Komponenten ohne
die Verwendung eines zusätzlichen Netzwerk-
Kabels. Eine ganze Reihe technischer Details
zeichnen das „XXL Carb Connect“ aus: So
sorgt ein sauerstofffreier Kupfer-Innenleiter
mit einem hohen Reinheitsgrad für sehr niedri-
ge Eigenwiderstände. Aufgrund des ange-
wandten HPOCC-Herstellungsverfahren sollen
nahezu monokristalline Übergänge innerhalb
des Kupfers erreicht werden. Dabei entsteht
eine nahtlose Struktur des Innenleiters, was
eine verlustfreie Signalübertragung bei Signa-
len mit 10.2 Gbps und 340 MHz Bandbreite
ermöglichen soll. 
Die mehrfach geschirmten und separierten In-
nenleiter sollen zudem einen optimalen Sig-
naltransfer bis zu einer Auflösung von 2 160p
gewährleisten. Massive Vollmetallstecker mit
Carbon-Inlays und ein strapazierfähiger,
schwarz-grauer Gewebemantel unterstreichen
die hohe Qualität des Digital-Kabels. 

FOTO: SAMSUNG

Kabellos: Der Wireless AV-Sender 
„SV 1715” von One For All überträgt

Video- und Audiosignale von Raum
zu Raum 
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Die erste Roadshow von Philips seit vie-
len Jahren war ein voller Erfolg. Das zeig-
te sich schon auf einer der letzten Statio-
nen der „Rundreise“, im Düsseldorfer

Meilenwerk, anhand der vielen zufriede-
nen Gesichter der Mitarbeiter. Das Mei-
lenwerk hatte Philips nicht zufällig ausge-
wählt, denn auf allen Stationen präsen-
tierte das Unternehmen die neue TV-Ran-
ge inklusive der neuen „Cinema 21:9“-
Modelle, die Neuheiten bei Audio- und
Heimkinoanlagen sowie umfangreiches
Zubehör in außergewöhnlicher Lifestyle-
Atmosphäre. 

Bei den Hausgeräten wurden nicht 
nur die neuen Saeco- und Senseo-Maschi-

nen sowie Küchengeräte gezeigt, es gab
auch „rund um die Uhr“ Verkostungen,
um die Produkte testen und erleben zu
können. Außerdem wurden die Neuheiten
aus den Bereichen Personal Care, Health
& Wellness, Garment- und Floorcare vor-
gestellt. ■

hitec HANDEL 6/201140

Von den derzeit über 330 Mitarbeitern der Wertgarantie steht gut
die Hälfte täglich in direktem Kontakt mit den Fachhandelspartnern
des Garantie-Dienstleisters, davon sind 46 Mitarbeiter im Vertrieb
und derzeit 106 im Kundendienst. Dabei ist
es den Hannoveranern wichtig, dass jeder
Anrufer einen Menschen am Telefon er-
reicht und keinen Anrufbeantworter. Über
96 Prozent der jährlich mehr als 620 000
eingehenden Telefonate landen direkt bei
den RegioTeams. Dort stehen die Mitarbei-
terinnen und Mitarbeiter – angepasst an
die Öffnungszeiten des Fachhandels – zwi-
schen 8 und 20 Uhr für Fragen zur Verfü-
gung. Bei unerwartet hohem Telefonauf-

kommen landen die übrigen knapp vier Prozent bei einem externen
Call Center, dessen Mitarbeiter Auskunft geben können oder einen
Rückruf des RegioTeams vereinbaren.

PERSÖNLICHER KONTAKT

Spätestens nach dem dritten Klingeln haben Fachhändler oder
Kunde einen RegioTeam-Mitarbeiter in der Leitung. Für den persön-
lichen Kontakt zum Händler sind die RegioTeams jeweils für be-
stimmte Gegenden und die dort ansässigen Fachhandelspartner zu-
ständig: Der Vorteil dabei ist der persönliche Kontakt des Fachhänd-
lers zu „seinem“ RegioTeam-Mitarbeiter. Dieser bearbeitet auch alle
Vorgänge vom Antrag über Fragen bis zum Schaden.

Bereits 2009 prüfte der TÜV Rheinland die Zufriedenheit der Kun-
den von Wertgarantie und bewertete sie mit der Note 1,75. Auf die-
sem Erfolg ruht man sich in Hannover allerdings nicht aus. Deshalb

werden die RegioTeam-Mitarbeiter konti-
nuierlich geschult und trainiert. Um Fach-
handels- und Kundenorientierung weiter
zu verstärken, hat Wertgarantie die Stelle
des Bereichsleiters Kundendienst geschaf-
fen. Tanja Neveling, bislang Regionalleite-
rin im Gebiet Nordrhein-Westfalen, wird
diese Schnittstelle zwischen Vertrieb und
Innendienst sein: „Mein Ziel ist, die Pro-
zesse in unserem Kundendienst weiter zu
optimieren – mit der Einrichtung eines Be-
schwerdemanagements haben meine
Mitarbeiter und ich bereits begonnen.“

Direkter Draht
Wer eine Frage zu einem Produkt oder Vorgang hat,
der möchte nicht stundenlang die Warteschleifen-
Musik hören, sondern möglichst schnell sein Anlie-
gen erläutern. Bei Wertgarantie sind lange Warte-
zeiten deshalb kein Thema.

Tanja Neveling ist Bereichsleiterin Kundendienst bei Wertgarantie
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Im Düsseldorfer Meilenwerk informierten sich
vom 23. bis 25. Mai rund 600 Händler über die

Neuheiten im Programm von Philips

3D auf Tour
Unter dem Motto „Philips unlimited Roadshow 2011“ tourte Philips seit
April mit einer großen Roadshow durch Deutschland und Österreich. 

Henrik Köhler, Geschäftsführer der Philips GmbH und 
Leiter der Sparte Consumer Lifestyle, zeigte sich 
zufrieden mit der „Philips unlimited Roadshow 2011“ 

Über die Unterschiede zwischen den Technologien 
„3D Max“ und „Easy 3D“ konnten sich die Roadshow-
Besucher in einem eigens aufgebauten kleinen Kino 
informieren
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Mit dem „Satellite Pro L770“, vorerst
verfügbar in drei Modellvarianten, bringt
Toshiba eine umfassend ausgestattete 
Profi-Serie auf den Markt. Das entspiegelte
17,3-Zoll-Display (43,9 Zentimeter) eignet
sich für Anwendungen, die viel Platz auf
dem Bildschirm benötigen wie etwa Excel-
Tabellen oder die Erstellung von Präsenta-
tionen. Ausgestattet mit leistungsstarken
„Intel Core“-Prozessoren, acht Gigabyte
DDR 3 RAM-Arbeitsspeicher beim Topmo-
dell „Satellite Pro L770-116“ und einer
„NVIDIA GeForce GT 525M“-Grafikkarte
sind eine hohe Arbeitsgeschwindigkeit und
eine hervorragende Bilddarstellung kein
Problem. Auf Multimedia und hohes Da-
tenaufkommen ist die Festplattenkapazität
ausgerichtet: So bietet das „Pro L770-
116“ einen Speicherplatz von 750 GB. Mit
Hilfe des „Smart Display Support“ erhalten
Nutzer bei der Bearbeitung von Multime-
dia-Dateien auf zwei Bildschirmen eine
Übersicht über alle Informationen. 

MOBIL UND MULTIMEDIAL

Die Tablet-PC s „S1“ und „S2“ von
Sony bieten fast grenzenlosen Unterhal-
tungsspaß. Mit WiFi und WWAN (3G/4G)
ausgestattet, ist das Surfen im Web oder
das Versenden von E-Mails kein Problem.
Digitale Inhalte lassen sich auf dem 9,4
Zoll (23,9 Zentimeter) Display des „S1“
bequem und übersichtlich betrachten. Eine
einfache Menüführung und schnelles
Scrollen über das Touch-Display machen
die Nutzung angenehm und einfach. Der
kleine Bruder „S2“ ist mit zwei 5,5 Zoll (14
Zentimeter) großen Displays ausgestattet.
Diese lassen sich in der Mitte zusammen-
klappen und sind damit quasi hosenta-
schen-tauglich. Das klappbare Display
kann entweder im Einsatz als Vollbild ver-
wendet werden oder es lassen sich dank
Split-Screen jeweils unterschiedliche Inhal-
te oder Funktionen auf einer Display-Hälfte
anzeigen. 

Samsung hat jetzt mit dem „QX412“ ein
kompaktes Notebook im Programm, das

sich leicht in die „Tasche stecken“ lässt.
Das 14 Zoll (35,6 Zentimeter) große rah-
menlose Display hat Samsung in einem
13,3 Zoll (33,8 Zentimeter) kleinen Ge-
häuse untergebracht. Mit einem Gewicht
von 2,2 Kilogramm ist das Gerät unter-
wegs ein leichter Begleiter und durch das
„Samsung Duracase“ mit Aluminium-De-
ckel ist es vor äußeren Einflüssen ge-
schützt. Innen arbeitet ein „Intel Core i5-
2520 M“-Prozessor mit integrierter
Grafikeinheit und vier GB Arbeits-
speicher. Der dünne Lithium-Poly-
mer-Akku des „QX412“ bietet eine
Laufzeit von bis zu acht 
Stunden. Mit „Samsung AllShare“
können Nutzer zudem kabellos auf Vi-
deos, Fotos und Musik von 
DLNA-zertifizierten Samsung-Gerä-
ten zugreifen.                                                  

Unterhaltungskünstler
Für den beruflichen Alltag oder die private Unterhaltung gibt es heute die unterschiedlichsten
mobilen Geräte. hitec HANDEL stellt multimediale Talente für den Einsatz unterwegs vor.

Der „S2” von Sony ist mit dem neuesten,
für Tablet-PC’s optimierten Betriebssys-

tem Android 3.0 ausgestattet und ab
Herbst weltweit erhältlich
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Die Laptops der „Satellite Pro L770“-Serie von Toshiba wollen mit 
Multimedia-Qualitäten und hohem Eingabekomfort punkten
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Dank USB 3.0-Anschluss ermöglicht das „QX412“ von 
Samsung einen einfachen und schnellen Datenaustausch
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IFA-Countdown  
Bis zur diesjährigen IFA ist es nicht mehr lang. hitec HANDEL gibt einen ersten Vorgeschmack auf die 
Innovationen 2011.

Spiele-Zeit  Köln bereitet sich auf die gamescom vor. Lesen Sie alles zu den Neuheiten in der 
Spiel-Zone im gamescom Spezial. 

Bilder-Träume Wenn die Sonne scheint, macht fotografieren doppelt Spaß. 
hitec HANDEL stellt die Kamera- und Camcorder-Neuheiten des Sommers vor.

Haushaltsunfälle
Die meisten Unfälle passieren bekanntlich im

Haushalt. Griechenland und Portugal sind in die-
ser Disziplin echte Weltmeister: Hoppala, da sind
uns gerade wieder 80 Milliarden runtergefallen.
Dumm gelaufen, kann ja im besten Haushalt mal
passieren. Könnten die lieben Nachbarn bitte hel-
fen und die Staatsfinanzen zusammenflicken?
Hier sind wie bei vielen „Unfällen“ die Betroffe-
nen nicht ganz unschuldig. Ob Dilettantismus
oder Vorsatz: Was uns den Euro kosten könnte,
kommt uns in jedem Fall teuer zu stehen. Eine

kleine Schar baut Massenunfälle vor der eigenen Haustür und die Übrigen versuchen es mit
Pflastern und Salbe zu richten. Das kennen wir aus unserer Branche nur allzu gut.

Der größtmögliche Unfall für die Konsumelektronik-Branche ist derzeit wohl der „Hirn-
Riss“ im Internet. Das ist wie bei Bild-Zeitung (keiner liest sie) und McDonalds (niemand geht
da hin): Keiner will‘s gewesen sein, aber es passiert massenhaft, öffentlich und ganz ohne
Mysterium. Die Beteiligten sind bekannt und das Ausmaß des Schadens ist messbar. Schon
deshalb glaubt die Theorie vom ständigen „Unfall“ keiner mehr. Die Industrie sollte das Thema
genau so ernst nehmen, wie es beim Handel am Tresen ankommt. Und der Handel sollte
gründlich vor der eigenen Tür kehren. „Wenn man nur Ware verkaufen will, die im Internet
sauber aufgestellt ist, dann reicht ein Bauchladen“, sagte mir kürzlich ein Händler. Deshalb
braucht sich die Branche ja nicht damit abzufinden. Das Internet ist schließlich kein Unfall.

Joachim Dünkelmann
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Neu im Web
Unter dem Motto „Wir sind nicht neu. Unsere
Website schon... – Entdecken Sie die Produkt-
vielfalt von König“ präsentiert sich die Nedis-
Marke König jetzt auf einer eigenen Webseite
unter www.konigelectronic.com. Die Webseite
will mit umfangreichen Inhalten, von Produkt-
darstellungen des gesamten Sortiments bis hin
zu Informationen über die Marke und zur Händ-
lersuche überzeugen. Sowohl Händler als auch
Verbraucher können sich hier über Produkte in-
formieren, finden technische Unterstützung so-
wie Links zum downloaden von Treibern und
Anleitungen.

Übersichtlich und informativ präsentiert sich die 
Nedis-Marke König auf ihrer Homepage



»Ich lese hitec...

DAS LIEST DIE BRANCHE.

..., weil ich damit
immer über alle 
Innovationen gut 
informiert bin.«
SEBASTIAN TILLY
EXPERT TILLY, HAMBURG
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