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Monitormarketing

Kunden erreichen - mit Digital Signage

Ob beim Warten in der Apotheke, in der Postfiliale oder im Supermarkt — Bildschirme mit
bewegten Bildern und aktuellen Infos, sogenanntes Digital Signage (DS), begegnen uns heute
Uberall. Sie sind attraktive Werbekanale, deren Botschaften oft auch dann wirken, wenn es uns
gar nicht bewusst ist. Speziell fiir Horakustikgeschafte bietet GN ReSound in Kooperation mit
der opta data digital communication GmbH ein DS-Komplettpaket: eine smarte, interaktive
Stele mit fortlaufender Onlineaktualisierung und viel Spielraum fiir die individuelle Prasentation.

nterviewtermin an einem kalten Mon-

tagnachmittag —wir sind zu Gast bei der
opta data digital communication GmbH,
Entwicklerin des Digital-Signage-Systems
odWeb.tv. Deren Geschdftsraume in Es-
sen-Nord sind schon von der Stral3e aus
leicht auszumachen: Hinter den Fenstern
leuchten unibersehbar farbige Touch-
screens in diversen GréBen. Genau darum
geht es, um Digital Signage, also um kom-
plexe, interaktive Losungen fir das Mo-
nitormarketing, das auch immer mehr
Horakustiker fur ihre Kundenansprache
nutzen. Als Gesprachspartner begrif3en
uns Marco Kutsch, Leiter Markt der opta
data digital communication GmbH, und
Marina Teigeler, Direktorin flir Marketing
und PR bei der GN Hearing. Beim Thema
DS arbeitet ReSound schon seit langerer
Zeit eng mit den Entwicklern von odWeb.
tv zusammen. Seinen Partnern im Hor-
akustikfachhandel bietet der Horgeréate-
hersteller nun eine DS-Komplettlosung:
einen interaktiven Touchscreenterminal,
mit dem Horakustiker ihre Kunden infor-
mieren und beraten kénnen.

Interaktives Terminal
fiir Horakustikgeschéfte

Die Stele im stylischen Metallic-Gehause
verfiigt tGber einen 32 Zoll groB3en Bild-
schirm. ,Der ist in ein oberes Feld und in
ein unteres Touchscreenfeld unterglie-
dert’, erlautert Marina Teigeler.,,Das obe-
re Feld dient zur Wiedergabe von Videos;
zudem konnen je nach Vorliebe Wetter-
informationen und Nachrichten einge-
speist werden. Das Feld des Touchscreens
unterteilt sich in vier Bereiche. Uber die
konnen per Fingerdruck Infos abgerufen
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Arbeiten seit langerer Zeit in Sachen Digital Signage eng zusammen — Marco Kutsch von der opta data
digital communication GmbH und Marina Teigeler, GN Hearing

werden — wie aus einem virtuellen Lexi-
kon! Auch Zubehor und Apps werden
vorgestellt — ein attraktiver Content, der
fortlaufend von ReSound aktualisiert und
Uber die Software odWeb.tv via WLAN
eingespielt wird.

Dariber hinaus kann sich das Horakustik-
fachgeschaft mit eigenen Inhalten pra-
sentieren, auf beliebig vielen Folien das
Unternehmen, das Angebotsspektrum
oder die Mitarbeiter vorstellen, auch ei-
gene Videos verdffentlichen. Und nicht
zuletzt dient die Stele als Teststation. Uber
den angeschlossenen ReSound Audio
Streamer 2 konnen Horgerdtekunden be-
reits im Fachgeschaft die drahtlose TV-
Anbindung erleben. ,Der Horakustiker
erhalt ein standig aktuelles, gut aufberei-
tetes Informationspaket, um das er sich

Fotos: Martin Schaarschmidt

nicht zu kimmern braucht”, so Marco
Kutsch. ,Alles geht absolut einfach, mit
Drag and Drop und ohne grof3e Vor-
kenntnisse.”

Die Welt der Werbung wird immer digi-
taler. Schon heute stoBen wir Giberall auf
bewegte Bilder. In der Hérakustik geho-
ren Flatscreens mittlerweile zum Stan-
dard. Gegenuber diesen hat die Stele je-
doch mehrere Vorteile: Sie ist multifunk-
tional und vor allem interaktiv. ,Der
Interessent wird nicht einfach berieselt;
er hat die Moglichkeit, Inhalte selbst
auszuwdhlen und sich gezielt zu informie-
ren’, so Marina Teigeler. ,Damit entspre-
chen wir viel mehr den Nutzungsge-
wohnheiten eines modernen und online-
erfahrenen Verbrauchers. Aullerdem fallt
so eine Stele auch mehr auf. Ich kann

Horakustik 6/2018



sie jederzeit so positionieren, dass mei-
ne Kunden sie gar nicht Ubersehen
kénnen.”

Und dieses Angebot entspricht den Wiin-
schen zahlreicher Unternehmen:,Ich bin
regelmalig zu Besuch in Fachgeschéften,
um mich auszutauschen”, erzahlt die Mar-
ketingdirektorin. ,Vielerorts suchen Hor-
akustiker derzeit nach neuen Wegen. Tra-
ditionelle Werbeformen - etwa klassische
Anzeigen - haben in ihrer Wirkung sehr
nachgelassen. Das Internet hat gravieren-
de Auswirkungen auf die Kundenanspra-
che. Das spliren unsere Partner. Und wir
als Hersteller sehen uns hier in der Pflicht.
Es ist wichtig, diese Veranderungen als
Chance zu begreifen”

In vielen europdischen Landern - etwa in
den Niederlanden, in Osterreich oder in
der Schweiz — ist man mit DS schon ein
ganzes Stlick weiter als in Deutschland.
,Doch auch hier wird es derzeit zum
Standard, gerade auch im Gesundheits-
wesen”, so Marco Kutsch. ,Wir sehen DS
als ein Element in einem zeitgemalen
Marketing-Mix’, erganzt Marina Teigeler.
,Es gehort ebenso dazu wie die Firmen-
homepage, Facebook oder YouTube. Si-
cherlich werden nicht alle traditionellen
Werbeformen aussterben. Plakate etwa
sind nach wie vor wichtig” Und Marco
Kursch erganzt: ,Das System verleiht
meinem Geschaft ein hochwertiges, mo-
derneres Flair. Aber das allein ware zu
wenig. DS kann viel mehr. Es macht mich
sozusagen zu meinem eigenen Pro-
grammchef, Dafiir brauche ich einen Plan.
Ich muss wissen, wie ich das in meine
Strategie einbinde

Etwa 1500 Monitore bespielt odWeb.tv
derzeit bundesweit, cirka ein Zehntel da-
von in Horakustikgeschaften. Das Unter-
nehmen ist einer von mehreren Anbie-
tern im Gesundheitsbereich. Ausgangs-
punkt der hauseigenen DS-Software war
die Nutzung im eigenen Unternehmen.
.Die opta data Gruppe besteht aus tber
20 Tochtergesellschaften, die hier in Essen
und an zahlreichen anderen Standorten
sitzen’, so Marco Kutsch. ,Urspriinglich
ging es uns um eine Lésung, mit der wir
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Kunden unsere Inhalte an jedem Stand-
ort aktuell und in gleichbleibender Qua-
litdt vorstellen konnen. Also entwickelten
wir die Software. Und wir sagten uns:
Wenn das fir uns attraktiv ist, wird es
auch fir andere attraktiv sein.”

Der Kontakt zu ReSound ergab sich beim
EUHA-Kongress 2016. Zu diesem Zeit-
punkt arbeitete das Marketingteam der
GN Hearing bereits fieberhaft an der Fer-
tigstellung einer interaktiven Stele fiir
Hérakustikfachgeschafte; und die opta
data digital communication GmbH pra-
sentierte ihre Losung odWeb.tv auf der
Industrieausstellung. Man kam ins Ge-
sprach, ging offen aufeinander zu, traf
sich erneut. ,Wir sahen, dass die Losung
odWeb.tv gegenliber unserer deutliche
Vorteile bot’, so Marina Teigeler. ,Die Be-
dienung fiir den Horakustiker war viel
einfacher. Programminhalte lieBen sich
schneller und bundesweit aktualisieren.”

ReSound gestattet seinen Partnern, Con-
tent anderer Hersteller in das offene Sys-
tem einzuspeisen. ,Es gibt zum Beispiel
die Méglichkeit, auch Filme unserer Wett-
bewerber abzuspielen’, so Marina Teige-
ler. ,Flr uns war klar, dass der Kunde
diese Option haben muss. Warum sollten
wir ihn noétigen, nur unsere Produkte
vorzustellen? Er muss zuerst einmal sein
Unternehmen, seine eigene Marke pfle-
gen. Er braucht eine Losung, mit der er
sein gesamtes Portfolio an moderner Hor-
technik vorstellen kann!” Dass es trotz-
dem immer noch besser geht, da ist sich
Marina Teigeler sicher: ,Wir bekommen
immer wieder Anregungen von Kunden,
die die Stele bereits nutzen. Sie entwi-
ckeln eigene tolle Ideen fiir neuen Con-
tent. Oder sie setzen die Stele auch bei
Messen und Veranstaltungen ein. Wir
nehmen diese Ideen dankbar auf, um un-
ser System weiter zu optimieren.”

Wie der neue Kanal bereits jetzt im Fach-
geschaft genutzt wird, das erleben wir am
darauffolgenden Tag. Wir begleiten Bjorn
Abicht zu einem Kundentermin ins nie-
dersachsische Damme. Der Marketingma-
nager von ReSound war maf3geblich an
der Entwicklung des DS-Konzeptes be-
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teiligt. Ist so eine Stele denn tatséchlich
geeignet, mehr Umsatz zu generieren?
~Durchaus’, versichert unser Begleiter.
+Man kann mit der Stele erreichen, dass
der Kunde den Horakustiker von sich aus
anspricht. Wer nicht weil3, fragt nicht. Mit
Digital Signage lauft neben der eigent-
lichen Beratung permanent ein zusatz-
licher Kommunikationskanal. Ich schaffe
ein Informationsangebot fir all jene, die
sich in oder auch vor meinem Geschaft
aufhalten und denen ich mich gerade
nicht personlich widmen kann. Stellen Sie
sich vor, ich bin mit einer Kundin in der
Anpassung, und ihr Mann sitzt inzwi-
schen im Wartebereich. Er ist eigentlich
gar nicht im Thema, begleitet sie nur.
Doch wenn beide spéater mein Geschaft
verlassen, weill der Mann vielleicht mehr
Uber Wireless-Zubehor als seine Part-
nerin.”

Einzelkdmpfer Tiemann:
,Offen flr Neues”

Ganze 50 m? misst das Fachgeschaft von
Horakustik Tiemann in der GroRen Stral3e
in Damme. Dank raffinierter Planung Platz
genug fir alles, was Einzelkdmpfer Tors-
ten Tiemann flr den guten Kundenser-
vice braucht. Die interaktive Stele begriif3t
uns gleich hinter der Tiir; vom Bildschirm
lachelt das Konterfei des Horakustiker-

meisters. Ansonsten gibt es einen Warte-
bereich, einen kleinen Verkaufstresen mit
eingebauter kleiner Werkstatt. Und es
gibt eine Anpasskabine mit Fenster. ,So
bekomme ich mit, wenn jemand wahrend
der Anpassung den Laden betritt”, erlau-
tert unser Gastgeber.

Mit eigenem Geschaft gestartet ist Tors-
ten Tiemann vor rund einem Jahr, und
das mit Erfolg. ,Es lauft gut, besser als er-
hofft", so der Horakustiker. Auffallig sei,
dass vor allem viele jingere Kunden den
Weg zu ihm fanden; viele (iber das Inter-
net, Gber seine Google-Adwords-Kam-
pagne, Uber Facebook oder einfach nur
so Uber Google. Er selbst sei immer offen
fiir neue Dinge, nicht nur in der Werbung,
auch bei den Produkten. ,Die neuen,
smarten Moglichkeiten — etwa die TV-
Anbindung oder die Kopplung mit dem
Smartphone — werden immer mehr nach-
gefragt. Das sind Angebote, die ich grund-
satzlich jedem Kunden mit vorstelle.”

Das war fur ihn auch einer von mehreren
Griinden, um sich vor einigen Monaten
die ReSound-5Stele zuzulegen. ,Fiir mich
ist das eine gute Maglichkeit, bei relativ
wenig Platz Zubehor angemessen pra-
sentieren zu kdnnen’, so Torsten Tiemann.
LJAndernfalls hatte ich einen Fernseher
und ein Regal benétigt. Durch die Stele

.Die Gestaltung der Folien ist nicht anders als bei einer schlichten PowerPoint-Datei” - Torsten Tiemann
(links) und ReSound Marketing Manager Bjérn Abicht (rechts)
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spare ich Platz. Und sie ist zugleich ein
Touchscreen, tber den sich wartende
Kunden auch selbststandig informieren
konnen. Es gibt alle wichtigen Infos. Oft
nutze ich die Stele auch, um dem Kunden
etwas zu zeigen. Ich finde das besser, als
ihm ein Stlick Papier vor die Nase zu le-
gen. Es ist eben interaktiv. Ich kann die
Inhalte beim Gesprach so auswahlen, wie
der jeweilige Kunde sie braucht. Und ich
habe ein offenes System, in das ich ei-
gene Inhalte und sogar Filme anderer
Hersteller einbauen kann”

Zubehor erleben -
~einfach und superschnell”

Hinzu kommt die Méglichkeit zum Wire-
less-Test Uber den angeschlossenen Au-
dio Streamer 2.,Das geht einfach und su-
perschnell”, so der Horakustiker. ,Schon
in der Anpasssitzung, wenn die Gerate
noch mit dem Computer verbunden sind,
gehe ich kurz mal riiber, driicke die Taste,
und die Kopplung steht. Oder ich kopple
ohne PC. Man hért dann den Sound der
laufenden Filme. Es ist ein erster Eindruck.
Der Kunde hért, kann sich vom Bildschirm
abwenden, und hort immer noch. Rich-
tig testen kann er das Zubehér dann zu
Hause, also in gewohnter Umgebung, in
der vielleicht nebenher noch Gesprache
laufen oder andere Gerausche auftreten.
Aber mit der Stele erlebt man bereits,
dass das Koppeln kein Hexenwerk ist. Ste-
cker rein, und schon lauft es. Wenn die
Kunden das einmal gesehen haben, sa-
gen sie meist: ,Das bekomme ich auch
allein hin”

Als weiteren Grund fir die Anschaffung
nennt uns Torsten Tiemann seine Schau-
fenster. ,Die Scheiben sind zu einem
GroBteil beklebt, ganz bewusst um auf-
zufallen. Nach Feierabend drehe ich die
Stele immer in Richtung Fenster. Mit ei-
nem Fernseher an der Wand ware dieser
Effekt nicht moglich. So aber fallen die
bewegten Bilder auf. Leute bleiben ste-
hen und gucken. Bis ich die Stele tber
den Team-Viewer ausschalte. Morgens
schaltet sie sich automatisch wieder an.
Und am Wochenende lasse ich sie durch-
laufen. Wahrscheinlich lege ich mir ir-
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gendwann mal ein Netzwerkkabel, damit
ich sie einfach Gber LAN steuern kann.
Aber mit WLAN und Team-Viewer geht es
auch”

Dann sitzen Bjorn Abicht und der Hor-
akustikermeister vor dem Rechner, um
kurz ein paar Neuerungen in der DS-Soft-
ware durchzugehen. Es gab ein Update.
Torsten Tiemann 6ffnet die Oberflache.
Auf der sind in kleinen Kastchen samitli-
che Inhalte abgelegt, mit denen er sein
DS-Programm gestaltet. Alles wirkt leicht
Uberschaubar. Die Gestaltung der Folien
ist nicht anders als bei einer schlichten
PowerPoint-Datei. Videos lassen sich ein-
fach per Mausklick an- oder abwaéhlen.
Jlch stelle vor allem mein Unternehmen
vor”, erldutert Torsten Tiemann sein DS-
Programm. ,Ich bewerbe meine Ange-
bote, aktuell zum Beispiel eine Hortest-
woche. Fiir die gibt es auch einen Flyer,
einen Facebook-Beitrag und eine An-
zeige. Aber vielleicht hat die ja jemand
noch nicht gesehen. Oder er kennt noch
nicht die Sympatico-Horgerate. Das ist
das Private Label meiner Einkaufsge-
meinschaft”

Ein stylisches Accessoire fiir modernes
Flair? Flr Torsten Tiemann ist das DS-Pa-
ket deutlich mehr. Und er plant schon
weitere Dinge. Man kdnnte nicht nur
neue Aktionen bewerben oder weiteren
Content einbinden. ,Ich halte zum Bei-
spiel regelmalig Vortrage bei Veranstal-
tungen einer Selbsthilfegruppe. Auch
dort will ich demnéchst die Stele einset-
zen. Das macht schon Sinn.” AuBlerdem
fallt ihm auf, dass seine Kunden immer
selbstverstandlicher mit diesem neuen
Angebot umgehen: ,Anfangs haben sie
nur geguckt und das Programm verfolgt.
Doch mittlerweile kommt es haufiger vor,
dass ein wartender Kunde aufsteht und
sich durch das Menu klickt, wahrend ich
noch beschaftigt bin. In der digitalen Welt
gibt es eben immer wieder Neues zu ent-
decken. Zuerst hat man vielleicht etwas
Scheu, aber wenn man die Vorzlige erst-
mal kennt, ist es bald véllig normal. Das
ist fir die Kunden nicht anders als fiir uns
Horakustiker”

Martin Schaarschmidt
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