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DISKUSSION INTERN
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Podiumsgesprach der UE-Branche:

Neue Strukturen im Detailhandel

In Zurich fand am 7. No-
vember eine fur die UE-Bran-
che sehr aussagestarke Ge-
sprachsrunde statt, an der 200
Vertreter der von den aktuel-
len Fragen betroffenen UE-
Branche und Fotohandel teil-
nahmen. Exponenten des
UE-Marktes beantworteten
die Fragen von Moderator
Adrian Baumgartner,

der als Fachjournalist die
Branche gut kennt. Schllsse
aus den Aussagen mussen die
Zuhorer, je nach ihrer Markt-
position, wohl selber ziehen.

Geadnderte
Verkaufs-
strukturen

Mit den Grossflachenanbie-
tern, wie Mediamarkt oder
den Baumarkten, wird in der
Schweiz ein Verkaufskonzept
weitergefihrt, das europa-
weit Erfolg hat oder Erfolg
verspricht. Diese Markte bele-
ben das Kaufklima und haben
bisher kaum zu andauernden
Einbussen im Einzelhandel
gefuhrt. Sie zwingen jedoch
den Einzelhandel vermehrt zu
innovativer und flexibler
Handlungsweise.

Durch ein kontaktfreudiges
und dynamisches Auftreten
muss das Fachgeschaft seinen
Kunden beweisen, dass es sich
nicht immer lohnt, dort zu
kaufen, wo es am billigsten
ist.

Verkaufskanale ohne Berech-
tigung eliminieren sich selbst.
Fust-Jelmoli will europaféhig
werden. Das bedingt ein ent-
sprechend vollstandiges Sorti-
ment. Der stufenweise Einbau
von UE oder Foto entspricht
dem Konzept dieser relativ
neuen Ehe, die zu einer erfolg-
reichen Familie fUhren soll.
Auch den Kindern soll in die-
ser Familie ein gewisses Mit-
spracherecht zukommen.

Mindest-
verkaufspreise

Sind  Mindestverkaufspreise
(MVP) noch marktgerecht?

Dieses Thema wird die Markt-
teilnehmer noch langer und
intensiver beschaftigen, und
die Meinungen gehen stark
auseinander. So ist man bei

Konsequenzen nicht nur phi-
losophischer  Natur  sind.
Wichtig scheint auch, dass
nicht alle Produkte oder
Marktsegmente ohne weite-
res verglichen werden kén-
nen. Fur manchen kleineren
Handler in wenig kauffreudi-
gen Gegenden sind auch Min-
destverkaufspreise kaum eine
Existenzhilfe.

kann, denn hier liegt die gros-
se Chance des Fachgeschéaftes.
«Kinder wollen Marken-
produkte»

Sie sind und waren schon
immer markenorientiert. Man
denke nur an Gesprache
unter Kindern Uber Nike-
Turnschuhe, Lewis-Jeans, Ska-
teboards, Skier, Autos, und
vieles mehr.
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Die Marktentwicklung der UE-Branche in den letzten Jahren — europaweit und in der Schweiz.

Philips, wie auch bei Panaso-
nic oder bei Kilchenmann, der
Ansicht, dass ein Markenpro-
dukt mit einem eindeutigen
Preis identifiziert werden
muss. Nicht dieser Meinung
sind einige aggressive Hand-
ler und Elektro Plus, wo man
diesen «alten Zopf» abschnei-
den mdchte. Die These, dass
ein «Mit und Ohne» das Ei des
Kolumbus sei, zeigt, dass die

«Cash-Format»
fiir eine neue Fach-
zeitschrift

Das Podiumsgespréch
«Neue Strukturen im De-
tailhandel» war ein guter
Anlass fur den CE Verlag
und Alois Knecht, die neue

Fachzeitschrift «Audio
Video Photo Markt», vor-
zustellen. Die Publikation
ist eine durchgehend
vierfarbige Zeitung im A3
Format. Sie richtet sich

an die Verkéufer und Ein-
k&ufer der UE-, Foto-

und Kommunikationsmittel-
Verkaufsstellen.

Merksatze

Wahrend den Schlussbemer-
kungen von Peter Muheim
von der IHA Hergiswil habe
ich die folgenden Satze no-
tiert:

«Marktsattigung ist

kein Grund zur Umsatzein-
busse»

Je gesattigter der Markt,
desto hoher wird der Bedarf
nach Ersatz, nach der Neuheit
eingeschatzt.

«Ilnnovation verhindert
Preiszerfall»

Am Beispiel «Showview» oder
den 100Hz Fernsehern ist dies
klar zu erkennen.
«Gestresste Kunden lassen
weniger Geld im Laden»
Eine etwas widersprichlich
erscheinende Erfahrung, die
wenn man an den Schlussver-
kaufs-Rush denkt, auch wi-
derlegt werden kann.

«Wir brauchen mehr und
bessere Berater»

Eine Aussage, die nicht genu-
gend unterstrichen werden

(IHA, Hergiswil)

«Foto und Video wachsen
zusammen»

Es ist erfreulich, zu lesen, dass,
laut Agfa, «mehr fotografiert
wird als je zuvor». Foto und
Video sind durch das Bild
eben untrennbar verbunden.
«Wo bleibt der Beitrag der
Grossen an die Ausbildung
des Nachwuchses?»

Es gibt leider Grossfirmen, die
— gemessen an ihrem Umsatz
- relativ wenig fur die Ausbil-
dung ihres Personals tun. Eine
Frage, die in diesen Problem-
kreis hinein gehort: «Wer bil-
det die Ausbildner aus?»

«Bei den Grossen kann
man nhicht handeln»

Die Preise sind fest, den Ver-
kaufern steht kein Verhand-
lungsspielraum  zur Verfu-
gung. Sie arbeiten mit
Strichcodes, mit fester Preis-
auszeichnung und langfristi-
ger Planung. Das bringt die
Grosse des Unternehmens mit
sich, denn «mit einem Flug-
zeugtrédger kann man eben
nicht slalomfahren.» RS
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