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Die Betreuungsqualitat
steht im Vordergrund

CE-Mark sprach mit Onkyo Vertriebsleiter
Deutschland/Osterreich, Heinz Fischer, der
sein YAmt« am 1. Februar 2007 ubernommen
hat, Uber die Vertriebskooperation mit Elac

Wer, wenn nicht wir?
Wann, wenn nicht jetzt?

Von Peter Kafitz, Executive
Director Marketing & Sales
Onkyo Europe Electronics
GmbH, 82194 Grébenzell

Il NACH OBIGEM
MOTTO lieRe sich
die Situation von
Onkyo in diesem
Jahr ganz gut
beschreiben.

In den letz-
ten Jahren hat
sich ein starker
Wandel im Be-
reich Home Au-
vollzogen.

Die Umsatz-
rickgange in fast ganz Europa
und auch in Deutschland wa-
ren beim Handel und den Her-
stellern zu spuren. Als Folge
wurden viele HiFi-Studios ver-
kleinert oder aufgegeben.

Bei der Analyse der Um-
satzentwicklung stellt man
fest, dass besonders die so
genannten »No-Names«
im Home-Audio-Markt stark
ricklaufig waren. Aber auch
viele Vollsortimenter verlo-
ren Marktanteile, wahrend die
Audio-Spezialisten wie On-
kyo deutlich Marktanteile zu-
legen konnten. Die rucklau-
figen Umsatze im Home-Au-
dio-Markt wurden bereits An-
fang 2006, spatestens je-
doch in der letzten Saison ge-
stoppt; die Entwicklung ver-
lauft wieder positiv.

Onkyo erkannte diese Ent-
wicklung friihzeitig und startete
bereits im Sommer 2006 eine
Produktoffensive. Dabei erwei-
terte Onkyo nicht nur die Pro-
duktrange deutlich, sondern
passte auch die Ausstattung
an die veranderten Konsu-
mentenbedurfnisse an. Es ge-
lang auch bei uneingeschrankt
guter Marge fur den Handel
den UVP deutlich attraktiver
zu gestalten. Weitere Onkyo
Produkt-Highlights sind in den
nachsten Monaten zu erwar-
ten. Also: Wer, wenn nicht On-
kyo? Wann, wenn nicht sofort?
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CE-Marki: Herr Fischer, welche
Uberlegungen fiihrten letztend-
lich dazu, die Onkyo-Vertriebs-
struktur neu zu gestalten ?
Heinz Fischer: In den vergan-
gen drei Jahren waren wir mit
sechs fest angestellten Au-
Rendienstmitarbeitern im deut-
schen Markt prasent. Das ste-
tige Wachstum an neuen Kun-
den und somit auch an Umsatz
zeugt von der bisherigen gu-
ten Arbeit unseres Vertriebes.
Vielfaltige Analysen unserer
Vertriebsstruktur lieRen in uns
die Erkenntnis reifen, dass es
unter der Beibehaltung der
bisherigen Betreuungsqualitat
des Fachhandels und der Er-
reichung unserer mittel- und
langfristigen Umsatzziele nur
eine Entscheidung fiir die Zu-
kunft geben kann: Die Anzahl
der Mitarbeiter im Au3endienst
spurbar zu erhéhen.

CE: Aus welchem Grund haben
Sie sich fir eine Vertriebsko-
operation mit Elac als Partner
entschieden ?

Fischer: In einer Vertriebsko-
operation sahen wir die bes-
ten Méglichkeiten, unsere Ziel-
setzung dem Markt mehr Ver-
triebsmitarbeiter zur  Verfi-
gung zu stellen und somit das
Niveau und die Intensitat der
Beratung deutlich zu erhéhen.
Die Entscheidung von Onkyo
fur die Partnerschaft mit Elac
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Kooperation im Vertrieb von Elac und Onkyo

Il ELAC UND ONKYO, zwei tra-
ditionsreiche Unternehmen im
Bereich HiFi-Elektronik und
Lautsprecher, haben kurzlich
eine strategische Kooperation
im Vertrieb vereinbart. Bisher
waren flur Onkyo sechs Ge-

basiert auf fol-
genden Punk-
ten:

® Uberein-
stimmung in
der Vertriebs-

strategie St
® GroRe Ak- {i
zeptanz  von  einz Fischer
Elac im Fach-

handel und Fachmarkt

® Der hohen Qualitatsstan-
dart der Elac-Produkte.

CE: Wie verlief der »Fusions-
prozess« der beiden bisher
getrennt agierenden Vertriebs-
mannschaften?

Fischer: Vollig problemlos. Bei-
de Mannschaften stehen voll
und ganz hinter der Kooperati-
on und sind hoch motiviert.

CE: Fuhrt dies zu einer insge-
samt héheren Betreuungsqua-
litdt fir den Fachhandel ?
Fischer: Hier kann ich uneinge-
schrankt nur mit ja antworten.
CE: Welches sind die Vorteile
fur lnre Fachhandelspartner?
Fischer: Die Fachhandelsvor-
teile liegen auf der Hand:

® Intensivere Betreuung

® Erhéhung der Beratungs-
qualitat

® Saubere Vermarktungsstra-

tegie

® Schnelle Umsetzung von
Kundenwlnschen

® Die Moglichkeit gemein-

samer Promotionaktionen und

bietsverkaufsleiter und fir Elac
neun Handelsvertreter tatig.
Kunftig werden in Deutschland
elf fachlich und vertrieblich
kompetente Handelsvertre-
tungen zur Verfiigung stehen.
Ziel der Kooperation ist es, die

Paketangeboten und vieles an-
dere mehr.

CE: Es heilt, es gibt weiter-
hin getrennte Vertrage mit den
Handlern, aber sicher wer-
den Sie doch darauf hinwir-
ken, dass Onkyo-Handler, die
bisher nicht Elac fihrten, kinf-
tig beide Marken anbieten sol-
len. Wie werden Sie dies for-
cieren?

Fischer: Eine sehr interes-
sante Frage, die bereits sehr
haufig gestellt worden ist. Es
ist absolut richtig, dass dem
Handel weiterhin getrennte
Vertrage fur die Zusammenar-
beit mit Elac oder Onkyo an-
geboten werden. Denn beide
Partnerunternehmen sind und
werden auch weiterhin recht-
lich und wirtschaftlich absolut
eigenstandig und unabhangig
von einander bleiben. Somit
bleibt die Entscheidungsfrei-
heit des Handels, ob er aus-
schlief3lich mit Elac oder mit
Onkyo zusammenarbeitet, ein-
deutig erhalten. Die Zwanghaf-
tigkeit, Elac und Onkyo fiihren
zu mussen, ist somit ausge-
schlossen. Um so mehr freuen
wir uns, wenn sich der Handel
aufgrund der Qualitat unserer
Produkte und der Beratungs-
kompetenz unserer Vertriebs-
mitarbeiter flr beide Marken
entscheidet.

CE: Welche Unterstiitzung bie-
ten Sie den Handlern kiinftig?
Fischer: Fir das Jahr 2007
planen wir ein Schulungspro-
gramm mit den Schwerpunk-
ten Produkt und Verkauftrai-
ning. Neben den klassischen
Werbungen in den Fach- und
Online-Magazinen werden wir
den Handel weiterhin mit Pro-
motion-Aktionen am POS un-
terstutzen.

CE: Herr Fischer, Vielen Dank
fur dieses Gesprach!

Vielversprechender Verkaufsstart der neuen Stereoprodukte: Onkyo verzeichnet groBes Interesse fiir die
beiden neuen Vollverstarier A-9155 (2 x 65 W, UVP 229 Euro) und A-9355 (2 x 80 W, UVP 399 Euro)

http: //www.ce-markt.de



Betreuung des Fachhandels
zu intensivieren und damit das
Niveau der Beratungsqualitat
deutlich zu erhdhen.

Die Unabhangigkeit bei-
der Firmen bleibt durch diese
Vereinbarung unberihrt. Somit
werden die Unternehmen wei-
terhin voneinander getrennte

Vertrage und Konditionen mit
ihren Partnern im Fachhandel
vereinbaren.

Im Gegensatz zur in der
Vergangenheit oft praktizier-
ten Strategie der Diversifizie-
rung gehen Onkyo und Elac
den Weg der Spezialisierung
zweier eigenstandiger Unter-

Gutes Margenpotential
fiir den Fachhandel

Mit Oliver John, Gesamtvertriebs- und Marke-
tingleiter von Elac, sprach CE-Markt Uber die
Umsetzung strategische Vertriebskooperation
seines Unternehmens mit Onkyo im Markt

CE-Marki: Herr John, was
macht es fir Sie als Lautspre-
cherhersteller sinnvoll, diese
Vertriebskooperation?

Oliver John: Die haufigsten Fra-
gen an unsere Endverbrau-
cher-Hotline sind: »Welche
Elektronik empfehlen Sie zu |h-
ren Produkten?« Diese Frage
kénnen wir nun mit Uberzeu-
gung passend beantworten.
CE:Warum passt Onkyo so gut?
John: Beide Firmen haben
groRes Know-how sowie eige-
ne Produktionsstatten und sind
innovationsgetrieben. Unsere
Produkte und Philosophien
passen perfekt zusammen.

CE: Was macht die Zusammen-
arbeit zur Win-Win-Situation?
John: Wir haben hier eine
Mehrfach-Win-Situation: Ange-
fangen vom Fachhandler, tber
den Handelsvertreter bis zu
den Firmen Onkyo und Elac.
Wir profitieren in der Einspa-
rung von Vertriebskosten, wie
Messen, Roadshows, Promo-
tions usw. Wir steigern die Be-
treuungsintensitat durch Ge-
bietesverkleinerung und Erho-
hung der Handelsvertreteran-
zahl. Dadurch versprechen wir
uns eine deutliche Umsatzstei-
gerung und Wettbewerbsvor-
teile.

CE: Wie profitiert der Handel?
John: Es ist das Gebot der
Stunde, sich auf wenige star-
ke Marken zu konzentrieren,
die sauber vermarktet werden
und damit entsprechende De-
ckungsbetrage bringen. Onkyo
und Elac sind die ideale HiFi-
Kombination von Spezialis-
ten aus einer »Vertriebshand«.
Der Einkaufer spart Zeit, Ter-
mine und hat vor Ort einen

verlasslichen

Ansprechpart-
ner flr passen-
de Angebote.

CE: Wie wer-
den Sie lhre
Handelsvertre-
ter auf Erfolgs-

kurs bringen?  gjiver John
John: Wir wer-
den durch Schulungsmal3-

nahmen das Potenzial unserer
Mannschaft fordern. Elac ar-
beitete bisher mit freien Han-
delsvertretern, die exklusiv fur
uns tatig waren. Unsere zu-
kiinftigen Handelsvertreter aus
dem Onkyo- und Elac-Team
werden ausschlieBlich die bei-
den Marken Onkyo und Elac
vermarkten. Unsere Handels-
vertreter sind selbstandige Un-
ternehmer, denken unterneh-
merisch und haben damit bes-
te Chancen erfolgreich zu sein.
CE: Wie wurden die Vertriebs-
mannschaften zusammenge-
schweil3t?

John: Dieser Prozess ist im
Augenblick in vollem Gange.
Bei Elac hat sich das Paten-
schaftsprinzip bewahrt. Neue
Mitarbeiter bekommen einen
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Weltweit erfolgreich: Neue Elac
Linie 120 (Best Buy of the Year<)

nehmen, die gemeinsamen
den Vertrieb organisieren. Da-
bei bleiben alle Tatigkeiten au-
Rerhalb der Kundenbetreuung
wie Warenlager und Logistik
jeweils in eigener Hand.

Laut offizieller Pressemel-
dung bietet die strategische Ko-
operation zwischen Elac und

erfahrenen Paten, der sie in
den ersten Monaten »beglei-
tet«. Auch unseren neuen
Handelsvertreterkollegen aus
dem bisherigen Onkyo-Team
haben wir Paten beigestellt,
die fiir eine reibungslose Inte-
gration ins Team sorgen.

CE: Wie stellen Sie sicher,
dass ein bisheriger Elac-Au-
Rendienstmitarbeiter genauso
kompetent Onkyo vertritt wie
umgekehrt ein Onkyo-Auflen-
dienstmitarbeiter Elac?

John: Unser Ziel ist es, ei-
ne der besten Vertriebsmann-
schaften zu formen, die kom-
petente Spezialisten fiir beide
Marken sind. Wir werden daftr
in Trainingsmalnahmen und
und Schulungen investieren.
CE: Planen Sie auch in ande-
ren Landern ahnliches?

John: Ja. Aktuell kooperieren
wir bereits in Osterreich, Dane-
mark und Indien erfolgreich.
CE: Bedeutet die vertriebliche
Zusammenarbeit mit Onkyo
auch einen gemeinsamen Auf-
tritt auf Messen?

John: Ja. So werden wir auf der
Ifa 2007 einen gemeinsamen
Stand haben. Nach au3en wer-
den wir getrennt auftreten, aber
den Innenbereich, unser Fach-
Fachhandelszentrum, gemein-
sam nutzen.

CE: Wie sieht die gemeinsame
Vertriebsstrategie aus?

John: Elac hat in der Vergan-
genheit erfolgreich den Spagat
zwischen mittelstandischen
Handlern und GroRflache ge-
schafft und durch saubere,
margenorientierte  Vermark-
tung Uberzeugt. Onkyos Ver-
triebstradition ist ahnlich. Ge-
meinsam werden wir ein gutes
Margen-Potenzial bieten.

CE: Wo wollen Sie Ende des
Jahres stehen?

John: Bei allen kompetenten
Fachhandlern und Fachmark-
ten, die unsere Konzeption der
sauberen Vermarktung ver-
sehen und mittragen, moch-
ten wir zu den drei wichtigsten
Lautsprechermarken geho-
ren und zum Jahresende die
10 Prozent Marktanteilsmarke
laut GfK-Anteil durchstoRen.

Onkyo bietet die ideale Platt-
form fir weiteres Wachstum
und Erhéhung der Marktanteile
beider Unternehmen. Damit
tragen Elac und Onkyo auch
dem Interesse des Endver-
brauchers Rechnung, der im
Bereich HIFI wieder verstarkt
auf Marken und Qualitat setzt.

Zwei Firmen mit jeweils
eigener Identitat

Von Wolfgang John, einer der
geschéftsfiihrenden Gesell-
schafter der Elac Electro-
acustic GmbH, 24113 Kiel

Il BEI UNSEREN
Uberlegungen
zur Frage »Wie
machen wir un-
sere Fachhand-
ler mit Elac noch
erfolgreicher?«
haben wir oft
Uber eine idea-
le HiFi-Kette,
deren Produkte
keine Kompro-
misse eingehen,
nachgedacht. Ich habe mich
daher schon lange bemiht,
einen geeigneten Elektronik-
hersteller zu finden. Bei Ge-
sprachen mit Onkyo hatte Ke-
vin Miyagi, Prasident von On-
kyo Europe, die Idee der jet-
zigen Vertriebskooperation, die
wir als einzigartige Ausnutzung
von Synergien und ideale Ko-
operationsform empfinden.

Zwei inhabergeflhrte Un-
ternehmen mit langjahriger
Tradition beide spezialisiert
auf ihre Kernkompetenz bil-
den eine strategische Vertrieb-
sallianz. Dieses Modell ist des-
wegen so spannend, weil hier
zwei Firmen mit eigener Iden-
titdt und eigenem Markenima-
ge vertrieblich zusammenar-
beiten.

Auch technisch harmoniert
Elac mit Onkyo. Wir haben die
Elektronik von Onkyo immer
schon gut gefunden. In Zu-
kunft wird sie bei unserer Pro-
duktentwicklungen eine be-
sondere Rolle spielen.

Wir freuen uns auf die Zu-
sammenarbeit mit Onkyo. Wir
sind vom Onkyo-Management
begeistert und sind sicher,
dass wir auch menschlich har-
monieren, denn hier arbeiten
zwei inhabergeflhrte Unter-
nehmen mit langjahriger inter-
national erfolgreicher Markt-
prasenz auf gleicher Augen-
héhe zusammen.

W. John, Elac
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