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> Nicht wirtschaftlich schwierigen Zeiten wie im
Moment mt er hdufig zum Einsatz: der Taschenrechner.
Denn ganz egal ob anzeigende, druckende, programmier-
bare oder 6kologische Modelle — gerechnet wird immer.

In einer aktuellen Umfrage haben wir Hersteller und
Distributoren nach der Entwicklung des Rechnermarkts
und den Chancen des Fachhandels gefragt. <

» boss fragte...

1 Welche Entwicklung ist derzeit im Rechnermarkt auch im
mHinblick auf Wissenschaftliche Schulrechner sowie Oko- und
Design-Tischrechner zu beobachten?

Gerade im Taschenrechner-Bereich ist es flir den PBS-Fachhandel
mwichtig, sich von Wettbewerbern wie Discountern und Flachen-
markten abzuheben. Wo sehen Sie die Chancen des Fachhandels und
wie unterstitzen Sie die Handler?

n[
aren FitzGerald

Calculator Business Manager
EMEA, Hewlett Packard
1 Hewlett Packard hat mit der
= Entwicklung von wissen-
schaftlichen Rechnern Stan-
dards gesetzt. Unsere Produkte
werden in Zusammenarbeit mit
Lehrern und Pidagogen entwi-
ckelt und sind speziell auf die
Bediirfnisse in der Ausbildung
und auf den Anwender zuge-
schnitten. Der ,,SmartCalc 300¢
als neuestes Modell unserer
Wissenschaftlichen Schulrech-
ner entwickelt sich zu einem
Verkaufserfolg in Europa und
wird 2010 auch verstirkt auf
dem deut-
schen Markt
angeboten.
Im mittleren
und hochwer-
tigen Bereich
von Wissen-
schaftlichen
Rechnern hat
Hewlett Pack-
ard mit dem
HP-35 und HP-50G Produkte im
Angebot, welche konkurrenzlos
Marktbedurfnisse abdecken.
Uber alle Produktlinien arbeitet
HP mit den héchsten Umwelt-
standards, niedrigstem Energie-
verbrauch und innovativer Ver-
packung, um die Auswirkungen
des Transports zu reduzieren.
Spezifische Oko-Rechner sind
jedoch nicht auf dem aktuellen
Plan. Design- und Innovation
ist unser Thema. Mit dem ,,HP
Quick Calc“ sowie der ,Office-
Calc“-Serie setzten wir neue
Maf3stibe. Hochwertige HP-Pro-
dukte zu besten Konditionen
im ansprechenden Design
kennzeichnen die Entwicklung
von Hewlett-Packard-Rechnern.

2 Hewlett Packard als Welt-
smarke setzt auf den Fach-
handel. Als Welt-Marktfahrer
bei Finanzmathematischen
Rechnern haben wir sehr gute
Erfahrungen und Ergebnisse
mit dem Fachhandel. Dies

boss November/Dezember 2009



mochten und werden wir mit
dem gesamten Rechner-Sorti-
ment weiterhin ausbauen. Spe-
ziell unsere neue Office-Linie
bietet sich hierfir an. Aktive
Unterstiitzung angefangen von
Demo-Geriten uber Projekt-
schutz bis hin zur Betreuung
vor Ort durch unsere Vertriebs-
partner in Verbindung mit der
Marke Hewlett Packard gibt
dem Fachhandel die Moglich-
keit, sich vom Massenprodukt
zu differenzieren und sich qua-
litativ tiber HP zu positionieren.

Ludwig Bunse
Vertriebsleiter Calculators,
Citizen Systems Europe

Der Schulmarkt ist ein
1 swichtiges Marktsegment,
das Citizen als Markenhersteller
nicht auslassen darf. Um unse-
ren Kindern den richtigen Ein-
stieg in die Mathematik zu er-
moglichen, haben wir den
FC-Junior entwickelt, der 2009
in Frankreich und Italien erst-
malig eingefiihrt wurde. Nach
mehr als positiven Erfolgen
wird dieser Rechner 2010
europaweit und somit auch in
Deutschland
angeboten.
Okologie ist
ein wichtiges
Thema und
wird auch
von uns als
Hersteller
schon seit
Jahren im
Produktions-
prozess beriicksichtigt. Oko-
rechner machen jedoch nur
Sinn wenn die Gesamtbilanz
der Umweltbelastung einen
positiven Effekt fiir die Umwelt
darstellt. Designrechner und
Farbe werden das Thema 2010
sein und dem Fachhandel zu-
sitzliche Moglichkeiten zur Dif-
ferenzierung eroffnen. Design
differenziert und erlaubt es,
sich vom direkten Vergleich ab-
zusetzen. Unsere neuen Mo-
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delle sind vom Design und von
der Farbe darauf abgestimmt,
dem Kunden zu gefallen und
Kaufanreize zu schaffen. Pro-
duktprisentationen und Markt-
untersuchungen haben erge-
ben, dass drei von vier Kiufern
Citizen Farb-Rechner nur auf-
grund des Designs ohne Preis-
vergleich gekauft haben.

Citizen hat eine klare Ver-
2 striebs- und Preisstrategie.
Mit unserem Distributions-
Partner der Birkhold/Moravia
stimmen wir Preise und Kondi-
tionen so ab, dass der Fachhan-
del sich richtig positionieren
kann. Im Rahmen unserer Part-
nerschaft streben wir eine
Win-Win-Situation fir alle an.
Jeder soll verniinftig und gut
verdienen, um auch in die
Marke Citizen investieren zu
konnen. Fachhindler, die sich
entsprechend positionieren,
werden aktiv mit jahreszeitlich
abgestimmten Promotions
unterstutzt.

Achim Schmid
Vertriebsleiter,
Birkhold GmbH
1 Bei den Schulen ist der

s Trend zu sehen, dass immer
mehr grafische Taschenrechner
statt analoger
Modelle geor-
dert werden.
Hier zeigt
sich, dass ein
paar wenige
Spezialisten
dieses Ge-
schift beherr-
schen und
abwickeln.
Auf der anderen Seite ist ein
fast genauso interessanter
Markt auf der Fliche entstan-
den, bei dem wir durch das
enorme Filialnetz, hochinteres-
sante Stickzahlen mit verninf-
tiger Marge verkaufen konnten.
Oko-Rechner werden zwar
immer wieder nachgefragt, nur

ist bei den Ausschreibungen
meist das bereits im Hause ein-
gesetzte Modell angefragt. Ganz
anders sieht es bei den Design-
rechnern aus. Immer mehr
Hindler lassen sich von Form,
Design und Farbe begeistern
und kaufen und vor allem ver-
kaufen diese ohne Probleme.
Dies tun auch mittlerweile Pa-
peterien, die sich in der Vergan-
genheit nicht an das Thema
Tisch- und Taschenrechner
herangewagt haben.

2 Hier haben wir seit Anfang
sdes Jahres mit dem Liefe-
ranten Citizen alle Triumpfe, die
ein Hindler sich wiinschen
kann, in der Hand. Da wir diese
Range in Deutschland exklusiv
vermarkten, kdnnen wir hier
bei Ausschreibungen nicht nur
unterstutzen, z. B. durch De-
mogerite oder Vor-Ort-Unter-
stiitzung des Aufiendienstes,
wir konnen auch hier definitiv
Projektpreise und Projektschutz
anbieten. Auch bei unseren Ei-
genmarken Fiamo und Rebell
hat der Fachhandel keine Pro-
bleme, auch bei kleineren
Mengen die Preise der Fliche
nachzuvollziehen. Mit dem
Fiamo Math. Professor haben
wir ein ideales Weihnachtsge-
schenk - eine absolute Empfeh-
lung an den Handel fiir das Jah-
resendgeschiift.

Saskia von Boxberg
Produktmanager Calculator,
Sharp Electronics Germany/
Austria
1 Der Trend geht zu Rech-
snern mit realistischer Dar-
stellung wie bei unseren Write-
View-Schulrechnern. Die Um-
setzung von Mathematikaufga-
ben wird durch diese Darstel-
lung auch bei den klassischen
Schulrechnern ohne Grafik-
Funktion dem Schiiler erleich-
tert, so dass er sich auf die
eigentliche Aufgabenstellung
konzentrieren kann. Ganz ent-
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scheidend sind die Unterstlit-
zungsprogramme fiir Schulen,
so werden Freigerite bei der
Bestellung von Klassensitzen
uber den Fachhandel ausgelie-
fert. Lehrer erhalten direkten
Support vom Schulrechner-
Hersteller hinsichtlich kostenlo-
ser Unterrichtsmaterialien oder
bei speziellen Berechnungsan-
forderungen in den Prifungsre-
gelungen der einzelnen Bun-
deslinder durch Mathematik-
Spezialisten. Oko-Rechner wer-
den nur zo6gerlich vom Markt
angenommen. Voraussetzung
ist, dass (fast) keine Preisdiffe-
renz zu den Standardrechnern
besteht. Dies gilt auch fiir die
Design-Rechner, die sich nur
mit einem geringen Preisauf-
schlag vermarkten lassen.

Sharp unterstiitzt den PBS-
2 sFachhandel durch gezielte
Marketingmafnahmen, z. B. bei
der Integration der Rechner in
deren Kataloge und Internet-
auftritte. Das Ladengeschift mit
entsprechend aufwendiger Aus-
stattung nimmt an Bedeutung
im Rechnerbereich entspre-
chend ab. Dies ist auch ein
Grund dafiir, warum sich kom-
plizierte, neue Funktionalititen
in Tisch- und Taschenrechnern
schwer vermarkten lassen, da
diese einen hohen Erklirungs-
bedarf haben und sich in der
Katalog- oder Internetprisens
nur schwer darstellen lassen.
Das Schulgeschift mit Rechnern
lauft iberwiegend tiber den
Fachhandel, der die massiven
Unterstitzungsprogramme der
Hersteller abwickelt, wihrend
der fachliche Support direkt
von den Herstellern gewihrleis-
tet wird. Discounter oder Fli-
chenmirkte sind bislang nicht
in der Lage, diese Unterstiit-
zungsprogramme umzusetzen
und Schulen die erforderliche
»Sonderbetreuung®“ zukommen
zu lassen. Hierzu zihlt beispiel-
weise ein spezieller Garantie-
service.

Frank Maron
Key Account Manager,
Casio Europe GmbH

Im Schulrechnersegment ist
1 seine klare Entwicklung zu
beobachten: Formeln werden
ganz natirlich. Die Darstellung
mathematischer Ausdricke er-
folgt in naturlicher Schreib-
weise wie im Mathematikbuch
und findet sich in unterschiedli-
chen Produktgruppen der
Casio Schul- und Grafikrechner
wieder. Durch die identische
Darstellung mathematischer
Ausdriicke in unterschiedlichen
Medien wie Schulrechner, Ma-
thematikbuch oder auch beim
Tafelanschrieb, entfillt das Um-
denken fiir den Schiiler auf-
grund verschiedener Darstel-
lungsformen im Unterricht.
Logische Ge-
setzmifligkei-
ten konnen
durch Beob-
achten und
Ausprobieren
einfacher ver-
innerlicht

> werden.
‘ yi Durch die er-
hohte Trans-

parenz und die erleichterte
Kontrolle von Eingaben wird
das Verstindnis der Schiiler ver-
bessert. Der Gesamtmarkt der
Standard-Schulrechner ist be-
dingt durch sinkende Schiiler-
zahlen leicht regressiv. Casio
konnte gegen den Trend in den
Stiickzahlen auf hohem Niveau
noch einmal zulegen. Dem
Handel er6ffnet dies, kombi-
niert mit der Tendenz zu hoher-
wertigen Modellen mit ,Natiirli-
cher Darstellung®, zusitzliche
Umsatzpotentiale. Ob privat
oder beruflich — umweltbe-
wusstes Handeln ist heute aus
keinem Lebensbereich mehr
wegzudenken und ein Trend zu
mehr Umweltorientierung ist
klar erkennbar. Okologisch
nachhaltige Produkte sind ge-
fragt. Umweltsiegel wie der
Blaue Engel bieten zuverlissige

Orientierungshilfe. Der rein so-
larbetriebene Taschenrechner
SL-760 ECO hat diese Auszeich-
nung erhalten. Bei dem Modell
verzichten wir vollstindig auf
den Batteriebetrieb und setzen
damit ein Zeichen fir die Um-
welt. Umweltbewusstsein wird
bei Material und Verpackung
aller ECO-Modelle grof3ge-
schrieben: Das Gehiuse dieser
Rechner besteht aus wiederver-
werteten Kunststoffen, die Ver-
packung und die Bedienungs-
anleitung aus Recycling-Papier.
Mit den Designmodellen rich-
ten wir uns an stilbewusste
Berufstitige, die im Biro Wert
auf ein reprisentatives Am-
biente legen. Durch die Design-
Tischrechner konnten wir eine
neue Kiuferschicht ansprechen,
die neben der Funktionalitit
insbesondere das moderne
Aussehen der Rechner schitzt.
Damit hat sich Casio noch stir-
ker am Markt differenzieren
und positionieren kénnen.
Auch in diesem Segment sind
die Verkaufszahlen stetig auf
hohem Niveau wachsend.

Wihrend von den Discoun-
2 stern nahezu ausschliefllich
preisaggressive No-Name-Pro-
dukte angeboten werden, stellt
sich das Sortiment der Flichen-
mirkte differenzierter dar. Hier
stehen die Markenprodukte
neben Handelsmarken und No-
Name im Vordergrund. Die
Chancen des Fachhandels lie-
gen eindeutig in der verstirkten
Konzentration auf Markenpro-
dukte, verbunden mit hochwer-
tiger Warenprisentation und
kompetenter Beratung. Als
Marktfithrer im Gesamtmarkt
Rechner sind wir uns dieser An-
forderungen bewusst und
haben daher ein umfangreiches
Programm zur Unterstiitzung
des Fachhandels entwickelt.
Basis des Verkaufserfolges sind
in erste Line attraktive Pro-
dukte. Diesem Anspruch wird
Casio mit einer breiten und tie-
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fen Sortimentspalette tiber alle
Rechnerkategorien gerecht.
Vom Taschenrechner im Ein-
stiegssegment bis zum High-
End-Grafikrechner findet sich
im Casio-Produktportfolio in
jeder Preisklasse und fiir jeden
Funktionsanspruch das richtige
Produkt. Die breite Auswahl er-
laubt jedem Hindler eine indi-
viduelle Sortimentszusammen-
stellung, die aufgrund des ein-
heitlichen Verpackungsdesigns
und der klaren Erkennbarkeit
der Produkte stets ein homoge-
nes Sortimentsbild ergibt. Dies
ermoglicht den Kunden einen
schnellen Uberblick iiber das
Angebot. Neben PoS-Material,
wie Flyern, Produktkatalogen,
Funktionsiibersichten und Pos-
tern bieten wir auch eine breite
Auswahl an exklusiven Metall-
Displays. So ermoglichen die
Warentriger fur 1, 2, 4, 8 oder
mehr Modelle, vom Theken- bis
zum grofien Standdisplay,
jedem Fachhindler individuell
passende Prisentationsmoglich-
keiten. Fur die Auslage in der
Vitrine, im Schaufenster oder
auch im Regal konnen wir zu-
sitzlich Plexiglas-Aufsteller zu
Verfiigung stellen, die zur
Musterprisentation oder auch
fir Produktdatenblitter/Flyer
eingesetzt werden konnen.
Durch unsere spezialisierten
Distributionspartner Bander-
mann GmbH, Hoffbauer AG
und Schneider Novus GmbH ist
eine flichendeckende und kom-
petente Betreuung des Fach-
handels sichergestellt. Alle Mo-
delle aus unserer Produktpa-
lette sowie die erwihnten PoS-
Materialien und Displays kon-
nen uber unsere Partner bezo-
gen werden.

Roland Kern

CCI Account Manager,

Canon Deutschland GmbH
Canon hat als erster Her-

1 ssteller zur Paperworld 2008

Rechner aus Recycling-Material
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vorgestellt. Preislich konform
mit herkommlichen Modellen,
haben Verbraucher seither also
die Moglichkeit, sich auch far
okologisch nachhaltig herge-
stellte Produkte zu entschei-
den, ohne hierfur extra tief in
den Geldbeutel greifen zu miis-
sen. Hergestellt waren diese
ersten Rechner aus Materialien,
die aus ausgedienten Canon-
Kopierern stammten. Die Rech-
ner wurden ausgezeichnet an-
genommen, und Canon hat die
Produktpalette deshalb auf Mo-
delle aus dem Schulbereich
sowie den druckenden Tisch-
rechner-Bereich erweitert. Auch
in diesen Segmenten setze sich
die Erfolgsgeschichte nahtlos
fort, so dass man heute schon
sagen kann, dass Canon als Sy-
nonym fiir Oko-Rechner im
Markt steht. Das Erfolgskonzept
hat mittlerweile Nachahmer ge-
funden - ein Zeichen dafiir,
dass wir mit diesen Modellen
auf dem richtigen Weg sind.
Die zweite Generation 6kologi-
scher Rechner haben wir im
September
vorgestellt.
Mit dem
neuen Mo-
dell X Mark-I
wird nicht
nur der As-
pekt Umwelt
bertcksich-
tigt, auch das
Design ist be-
merkenswert. Beim X Mark-I
kommen Produktionsriick-
stinde der Digitalkamera Ixus
zum Einsatz. Da ist gutes Ausse-
hen quasi verpflichtend. Beson-
ders im Gesundheitswesen
wird sich ein weiterer Rechner
bewihren: Mit antibakterieller
Beschichtung kommt das Mo-
dell Gberall dort zum Einsatz,
wo Hygiene eine wichtige Rolle
spielt. Canon kann also durch-
aus als Hersteller mit Vorreiter-
und Vorbildfunktion in diesem
Segment bezeichnet werden,
der mit seiner besonderen Pro-

duktphilosophie neue Maf -
stibe und Akzente setzt, die

sicher bald von anderen Her-
stellern aufgegriffen werden.

2 Die Marken-Welt von Canon
mist duflerst positiv belegt
und steht beim Verbraucher in
vielerlei Hinsicht hoch im Kurs.
Man kennt die Produkte und
Losungen als zuverlissig und
von hoher Qualitit, als zeitge-
mif} und trendig. Dieses Bild
wird durch den Okologie-
Aspekt nochmals nachhaltig
gestirkt. Der PBS-Fachhandel
profitiert von diesem starken
Marken-Wert und kann sich
damit beim Verbraucher profi-
lieren. Anders als bei No-Name-
Brands spricht der Verbraucher
dem Verkiufer intuitiv eine
hohe Kompetenz zu. Mit einem
speziell fir den Fachhandel
entwickelten Thekenaufsteller
fiir die 6kologischen ,griinen”
Rechner bringt der Hindler
dem Kunden den so wichtigen
Okologischen Aspekt miihelos
und ohne viel Worte nahe.

Gerd Bandermann
Geschaftsfiihrer,
Bandermann GmbH
1 Wir konnten in den vergan-
sgenen Monaten keinen star-
ken Riickgang des Schulrech-
nerabverkaufs, bedingt durch
die Wirtschaftskrise feststellen,
so dass von einer weiterhin po-
sitiven Entwicklung des Schul-
rechnersegmentes gesprochen
werden kann. Im Bereich der
Tischrechner sieht der Trend
dhnlich aus, sowohl die neuen
High-Line-Modelle, die in schi-
ckem Klavier-
lack daher-
kommen, als
auch die Oko-
Modelle
scheinen
ihren Platz im
Markt bereits
gefunden zu
haben.
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2 Die Chancen des Fachhan-
ndels liegen ganz klar im Ser-
vicebereich. Der Fachhandel
kann mit deutlich groferen
Produktkenntnissen aufwarten,
als es die Wettbewerber kon-
nen. Durch die Moglichkeit viel
enger mit dem Kunden zusam-
menarbeiten zu konnen, stei-
gen die Chancen, diese Kunden
auch langfristig an sein Haus
binden zu kénnen — denn da
wo die Beratung stimmt, fiihlt
man sich wohl und kommt
gerne wieder.

Ein weiteres Merkmal, das den
Fachhandel deutlich von Fli-
chenmirkten und Discountern
unterscheidet ist das Angebot.
Landen bei Discountern hiufig
eher No-Name-Rechner und ein
lediglich kleines Sortiment in
den Regalen, bietet der Fach-
hindler in der Regel hochwer-
tige Markenprodukte in einem
sehr grofden Gesamtsortiment
an. Unterstiitzung erfihrt der
Fachhandel beispielsweise
durch Hindlerschulungen, die
nach Absprache von unseren
Aufiendienstlern vor Ort beim
Fachhindler durchgefiihrt wer-
den. Neben diesen Schulungen
helfen wir natiirlich auch gerne
bei technischen Fragen durch
unsere Hotline und bieten dem
Fachhandel selbstverstindlich
die besten Einkaufskonditio-
nen, die eine stindige Waren-
verfiigbarkeit sicherstellen

Helmfried Schiiller

Manager Marketing and
Sales Support, Olivetti
Deutschland GmbH

Der Rechnermarkt in
1 sDeutschland ist seit Jahren
ein relativ stabiler aber ge-
schlossener Markt. Die aktuelle
Wirtschaftslage beeinflusst na-
tirlich momentan die Kaufent-
scheidungen auch zu dem In-
vestitionsgut Tisch- und Ta-
schenrechner. Wihrend im
Markt von einem Einbruch bei
bestimmten Produktsortimen-

ten (z. B. Schulrechner oder
druckende Tischrechner) und
bei bestimmten Herstellern von
bis zu 30 % berichtet wird,
konnten wir in diesem Jahr mit
unserer TA Triumph-Adler
Rechner-Serie nahezu gleich-
bleibende Umsitze verzeich-
nen. Die werbliche Konzentra-
tion einer Produkt-Serie auf un-
weltfreundliche Oko-Rechner
oder Design-Rechner ist sicher-
lich nicht das Zugpferd fir die
Kaufentscheidung. Aber genutzt
als Zusatzargumente, bringen
Hinweise auf die Nutzung von
Recyclingmaterialien bei der
Herstellung der Gehduse und
auch ein durchgingiges, werti-
ges Design einen Zusatzumsatz.

2 Wir bringen dem Fachhan-
sdel Rechnermodelle die
den starken und traditionellen
Markennamen TA Triumph-
Adler oder Olivetti tragen.
Insbesondere die TA Triumph-
Adler Rechner sind seit 25 bis
30 Jahren nahezu unverindert
im Markt prisent und treffen
nach wie vor die Anforderun-
gen der Anwender gerade hin-
sichtlich der
Produktquali-
tit und Le-
benserwar-
tung. Unsere
Rechnermo-
delle werden
traditionell
zu einem ge-
hobeneren
Preisniveau
im Markt eingefiihrt. Damit
haben wir den Vertriebsweg
uber den professionellen Biiro-
fachhandel definiert und dem
Fachhandel die Chancen auf
hohe Margen ermoglicht.

Fir einen Discounter oder
Flichenmarkt sind z. B. Marken-
Taschenrechner wegen der ho-
hen Preisgruppe uninteressant
und nicht in der gewiinschten
hohen Stiickzahl in einer Ak-
tion zu vermarkten. Unsere
Tisch- und Taschenrechner der

Marken TA Triumph-Adler oder
Olivetti sind Produkte fiir den
professionellen Anwender im
Biiro und werden nahezu aus-
schlief3lich tiber den Fachhan-
del vermarktet. <
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