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Technik und Dienstleistung
zusammen unter einer Dachmarke
anzubieten, darum geht es

bei ,Sympatico’. Seit Oktober
vergangenen Jahres wird das
Vermarktungskonzept exklusiv von
der Einkaufsgemeinschaft IAS
angewendet. Wie es zu der Idee
kam und wie man das Konzept
nutzen kann, das erfahren Sie hier.

MARKETINGKONZEPTE

mail@audioinfos.de

I Von Dennis Kraus
Fotos: IAS, Innocentia

~>YMPATHISCHE PRODUKTE
VON SYMPATHISCHEN

en Begriff ,Private Label* moch-
te er mit Blick auf ,Sympatico”
nicht gelten lassen. Dabei
prangt der ,Sympatico“-Schrift-
zug auf Horsystemen jeglicher
Bauform - ohne weitere Typ-
oder Markenbezeichnung. Und
das ist noch nicht alles. Auch die Dienstleistungen
der IAS-Mitgliedsbetriebe lassen sich nun mit dem
,Sympatico“-Label versehen. ,Sympatico-Hortest",
~Sympatico-Beratung*, ,Sympatico-Nachsorge“ - um
samtliche Leistungen flr Endverbraucher lasst sich
das Wort weben. Aber warum ist ,Sympatico” kein Pri-
vate Label? ,Es ist das erste und einzige Positiv-Label
am Markt“, sagt JUrgen Leisten, geschéaftsfihrender
Gesellschafter der IAS. ,Es positioniert sich sowohl in
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MIENSCHEN

SYMPATICO

Sympathisch besser héren

Weil gutes Horen

sympathisch macht

Sachen Produkte als auch in Sachen Dienstleistung
positiv.“ Wie einige andere Marketingkonzepte stammt
»,Sympatico aus der Gedankenwelt des Krefelders
Andreas Lindackers.

Es ist nicht so, dass Lindackers der Idee einer exklusi-
ven Marke flr Filialisten oder Gemeinschaften nichts
abgewinnen kann. Private Label kénnen helfen, sich
vom Wettbewerber vor Ort zu differenzieren, weiB3 er.
Doch so, wie man das bisher macht, wirde es nicht
reichen. ,Letztlich sind das auch immer nur weitere
abstrakte Namen fUr Horgeréte®, sagt Lindackers. Und
mit denen kénnten Endkunden nicht viel anfangen.
Bei ,Sympatico” sei das anders. ,Das Wort sagt einem
hochemotional, dass da etwas drinsteckt, das man
mag*, meint Jirgen Leisten. Je &fter ein potenzieller
Endkunde das Wort lese, desto eher wirde er ein Fach-



geschaft ansteuern, in dem er Sympathisches vermu-
tet. ,Etwas Positivem wendet man sich zu, so sind die
Menschen*, sagt der Kopf der Einkaufsgemeinschaft.
Angetrieben wurde Andreas Lindackers bei der
Entwicklung des Konzepts von seinem Willen, die
Distanz abzubauen, die er zwischen potenziellen End-
verbrauchern, Horgeraten und den Dienstleistungen
von Hérakustikern sieht. Die sei zwar vielleicht etwas
kleiner geworden wéhrend der letzten Jahre. GroB sei
sie aber immer noch. Zu groB.

@6 Private Label sind auch
immer nur weitere abstrakte
Namen flir Horsysteme.
Endkunden konnen damit wenig
anfangen.

Grundlage der ,Sympatico“-ldee ist, dass man mit
einer Marke oder einem Namen auch etwas Positi-
ves verbinden kann. Und die Basis dessen ist eben:
Sympathie. So kam Lindackers auf den Begriff ,Sym-
patico”, den er sowohl mit Technik als auch mit Dienst-
leistungen in Verbindung bringt. ,Erst dann wird ein
Schuh draus”, sagt der Marketingexperte. Nun kénnen
Hoérakustiker sich als sympathisches Fachgeschaft dar-
stellen, sympathische Hoértests anbieten, sympathische
Preise, ,Sympatico“-Horsysteme und so weiter und so
fort. ,Damit wird eine positive Botschaft transportiert:
Né&mlich, dass Hoérgerate nicht doof sind, nicht nur
technisch, sondern dass sie im Gegenteil sympathisch
sind“, erklart er. ,Der Slogan, der dabei Uber allem
steht, ist: Sympathisch besser héren. Es geht um sym-
pathische Produkte von sympathischen Menschen.*

Das innovative Konzept wird Uber die Mitglieder der
Einkaufsgemeinschaft Individual Akustiker Service
(IAS) genutzt. Deren Mitglieder kénnen die ,Sympati-

co“ldee exklusiv ihren Kunden anbieten. Neben dem
,Chaméaleon“-Konzept steht der Gemeinschaft somit
ein weiteres Vermarktungselement zur Verfigung.
,Endlich ein Konzept, das anders ist als die auf dem
Markt bekannten®, findet JUrgen Leisten. FlUr den
Geschéftsfuhrer der IAS passt ,Sympatico® zur Dif-
ferenzierungsstrategie, die die IAS flr ihre Mitglieder
verfolgt. Dass das Konzept nicht nur Technik erfasst,
sondern auch die Dienstleistungen der Horakustik-Be-
triebe, helfe ,sehr gut, unsere Produkte und den Ser-
vice in einem positiven Umfeld zu positionieren®. So
lieBe sich etwa die ,vorbelastete Ausstrahlung eines
Hoérgeréats* spiirbar reduzieren. Uberhaupt sei in Zeiten
wachsender Filialisten ein Konzept wie dieses fur inha-
bergeflhrte Betriebe schlicht ,ein Muss®, meint Jurgen
Leisten.

Als Marke fUr Hortechnologie sowie fur Dienstleistun-
gen in der Hoérakustik ist ,Sympatico” freilich langst
eingetragen und geschutzt. ,Ich kann mir durchaus
vorstellen, dass das Wellen schlagen wird®, frohlockt
Marketing-Experte Lindackers.

Schon auf dem 62. Internationalen Horakustiker-Kon-
gress in Nurnberg seien Mitarbeiter einiger Hersteller
auf ihn zugekommen, und hétten ihn gefragt, was das
ist, ,Sympatico“, berichtet Andreas Lindackers. Nur
wenige Wochen spéter lieferte der erste Hersteller Hor-
systeme mit dem ,Sympatico“-Logo an die IAS-Mitglie-
der aus. Weitere werden folgen. ,Die Selbststandigkeit
unserer Mitglieder ist flir uns das hochste Gut”, sagt
Jurgen Leisten. ,Die darf keinesfalls eingeschrankt wer-
den. Daher ist es uns auch wichtig, uns nicht auf nur ei-
nen Hersteller zu beschrénken, sondern eine Auswahl
von Herstellern unter der Marke ,Sympatico’ anbieten
zu kénnen.” Spatestens flr das zweite Quartal schon
kindigt der IAS-Geschéaftsfuhrer ,Sympatico“-Horsys-
teme weiterer Hersteller an.

Die Industrie sei ,von dem speziellen Konzept der
IAS und dieses Labels Uberzeugt”, so Leisten weiter.
Die IAS-Mitglieder nehmen das Konzept ebenfalls an.
LWir bemerken eine hohe Akzeptanz und beobachten
schon nach kurzer Zeit verstarkte ,Sympatico’-Aktivita-
ten auf Facebook und in Printmedien®, berichtet der
IAS-Geschaftsfiihrer. Uber den aktiven Umgang ist
Leisten freilich erfreut. ,Diese Unternehmen werden
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nach und nach bei méglichen Neukunden als sym-
pathische Fachgeschéafte wahrgenommen und dann
nattrlich bei der Auswahl, zu welchem Akustiker man
gehen soll, besonders berlcksichtigt. Genau das wol-
len wir erreichen.” SchlieBlich soll die Auswahl nicht
zufallig erfolgen. Endkunden sollen sich bewusst flr
den sympathischen Betrieb entscheiden - fur das
Fachgeschéft eines IAS-Mitglieds.

@6 Uns ist wichtig, uns nicht
nur auf einen Hersteller zu
beschrdnken, sondern eine
Auswahl von Herstellern unter
der Marke Sympatico anbieten
zu kbénnen. 99

Wer was wie aus dem ,Sympatico“-Konzept nutzt, ist
jedem |AS-Mitglied selbst Uberlassen. Die Palette ist
nahezu allumfassend. Von Bildern flr Facebook-Posts
bis hin zu klassischen Werbematerialien fehlt es an
nichts. Mdchte man Neukunden gewinnen, wiirde sich
die offensive Kommunikation der ,Sympatico“-Produk-
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Marketing-Experte Andreas Lindackers A

te und Dienstleistungen mindestens empfehlen, betont
Andreas Lindackers. Jedenfalls wiirde man mit dem
L~Sympatico“-Begriff diese Leute ,auf eine positive Wei-
se auf sich abrichten®, meint er.

Ein weiterer Vorteil des Konzepts sei, erklart Linda-
ckers, dass ,Sympatico” keine bestimmten Horsysteme
oder Dienstleistungen meint. So l&sst sich das Konzept
auf die heute aktuellen Portfolios und Angebote genau-
so anwenden wie auf kinftige.

Ganz neu ist die Strategie, seine Produkte mit einem
sympathischen Image zu vermarkten, indes nicht. Im
Textilbereich etwa nutzt ein Unternehmen ein &hnliches
Konzept - allerdings weniger konsequent. Und auch in
der Hérbranche haben sich einige Fachgeschafte
schon mal als sympathische Ansprechpartner in Sa-
chen Hoéren dargestellt. ,,Die haben genau das Richtige
gemacht”, kommentiert Andreas Lindackers. Dennoch
sieht er einen Unterschied zum ,Sympatico“-Konzept.
SchlieBlich umfasse dies eben auch Hoérsysteme, auf
denen ,Sympatico” draufsteht, sowie all die ,Sympati-
co“-Dienstleistungen. ,So transportiert die Marke Sym-
pathie”, sagt er. Und genau das kénne man eben nun
exklusiv als IAS-Mitglied tun. |



