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Imaging-Markt 07:  Hifi & Foto Koch:
The show goes on — Auf drei Standbeinen
powered bei DSLR steht man sicherer

Refill-Shops
Ungeliebte Mitbewerber
im Alternativ-Markt
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Beste Lage

In 1a-Lage an der Dusseldorfer Scha-
dowstralBe hat Hifi & Foto-Koch seinen
Hauptsitz. DI - Digital Imaging sprach
mit dem Geschaftsfuhrer Dr. Eckart
Gorner und Vertriebsleiter Stefan
Schroter Uber das Unternehmen, das
sein 88 jahriges Bestehen feiert, sowie
seine Zusammenarbeit mit Samsung.
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In zweiter Generation leitet Dr. Eckart Gérner das Fachgeschéft Hifi &

Aus der Duissel-
dorfer Zentrale
von Hifi & Foto
Koch werden
Endkunden sowie
gewerbliche
Anwender und
Handler beliefert.
Das Laden-
geschaft befin-
det sich im EG
und im ersten
0G.
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der Unterhaltungselekironik. Weitere wichtige Standbeine sind der ange-
schlossene Online- sowie der GroBhandel GSK Koch fir Wiederverkaufer

und gewerbliche Anwender.

I—I andlerportrat Hifi &
Foto Koch Drei Standbeine

hat der Disseldorfer Fotospezialist, der rund 80
Mitarbeiter beschéftigt. Mit seinem Ladenge-
schaft in der SchadowstraBe - die zu der Top 10
der Einkaufsstraf3en in Deutschland zahlt —
bedient Koch die fotobegeisterte Kundschaft aus
dem Grof3raum Diisseldorf. Wobei Grof3raum
wortlich zu verstehen ist. ,Besucher aus Holland

und Belgien sind keine Seltenheit und an starken
Samstagen kommen Gber 10.000 FuBgénger an
unseren Schaufenstern vorbei”, freut sich Dr.
Gérner. Parkplétze gibt es dennoch direkt hinter
dem Haus — wichtig fir den Verkauf der braunen
Ware. Rund 30 % des Umsatzes erzielt das
Unternehmen im UE-Segment.

Das zweite Standbein ist der Versand, der
bereits vor dem Krieg begann. Ziel war und ist
es, einen groferen Markt zu bearbeiten —
zundchst per Katalog und seit Ende der 90er
Jahre auch iber das Internet mit einem eigenen
Webshop. Als GroBhandel-Schnellversand Koch
(GSK) liefert das Unternehmen dariiber hinaus
an andere Fotohandler sowie gewerbliche End-
verwender. Damit steht GSK in Konkurrenz zu IT-
und Foto-Distributoren, den Kooperationen und
anderen GroBhdandlern. ,Wir versuchen, hart am
Markt zu segeln. Unsere Preise sind wettbe-
werbsfdhig und die Kunden sind zufrieden”,
erlautert der Geschaftsfihrer.

Die drei Bereiche stehen ungefahr gleichwer-
tig nebeneinander. Der Fokus liegt jedoch auf
dem Disseldorfer Fachgeschaft: ,Nirgends
erkennen wir Trends schneller”, so Dr. Gorner.
.Dort testen wir die Produkte auf lhre Akzeptanz
beim Kaufer.” Die Zukunft sieht Dr. Gérner posi-
tiv: , Wir wissen nicht, wie sich der Markt ent-
wickelt, ob der lokale Absatzkanal Gberwiegt
oder die Reise mehr in Richtung Online-Handel
geht. Langfristige Planungen sind nicht reali-
stisch. Aber wir sind in allen Bereichen zuhause
und agieren schnell. Wenn man offen und aufge-
schlossen der Zukunft ins Auge schaut, macht es
auch Spaf3.”
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Zufriedenheit, Aktualitat, Preis
Im direkten Umfeld gibt es drei weitere Fotofach-
geschéfte, eine Drogeriefiliale, zwei Saturn-
Maérkte und einen Media Markt. Von letzteren
grenzt man sich durch das Erscheinungsbild, die
Zielgruppe und v. a. das Auftreten deutlich ab:
.Media Markt gibt es Uberall, dafir muss man
nicht nach Diisseldorf kommen”, schmunzelt Dr.
Goérner. ,Bei uns gibt in keiner Form Selbstbedie-
nung. Wir haben Fachverkéufer, die versuchen,
die tatsdchlichen Bedirfnisse des Kunden heraus-
zufinden. Nach der Bedarfsermittlung kénnen
Sie dem Kunden geeignete Produkte einzeln pra-
sentieren.” Dies setzt nicht nur Know-how voraus,
sondern auch ein tiefes Sortiment, das fir alle
fotografischen Aufgaben eine Losung bereit halt.
Rund 20.000 Artikel sind auf Lager.

Zweimal pro Woche werden Newsletter an
rund 100.000 Kunden verschickt, in Hochzeiten
wie der Photokina steigt die Frequenz sogar
noch. Kundenbindung erreicht Hifi & Foto Koch
zudem durch regelmaBige Zeitungsbeilagen, die
Ausrichtung von Foto-Wettbewerben, Promotions
und Aktionen in Kooperation mit den Herstellern
sowie die neu gestartete Foto-Koch-Akademie. In
deren Programm werden zu verschiedenen foto-
grafischen Themen Kurse angeboten. Fir den
Kauf einer Kamera liegt ein Gutschein bei. Ent-
scheidet sich ein Kunde erst spater fir eine Ka-
mera, wird die Teilnahmegebihr beim Kauf an-
gerechnet. Doch auch so sind die Seminare stark
nachgefragt. Das Bildergeschaft sieht Dr. Gérner
fir seine Firma eher unter dem Service-Aspekt,
will aber investieren: ,Wir bieten alles an — vom
Sofortprint bis zum Fotobuch. Kinftig gehért

dazu auch die Maglichkeit, unkompliziert von
zuhause aus Bilder zu bestellen und schon kurz

darauf im Laden abzuholen. Dabei,
und bei den schnellen Bildern setzt er
kinftig auf die Kiosk-Lésungen von Di
Support und das Handelskonzept
.Foto to go” (wir berichteten in DI
1/08), das sich in dieser hochfre-
quentierten Lage anbietet.

Im Schaufenster
und im Eingangs-
bereich ist Sam-
sung bereits pra-
sent. Inzwischen
lauft das dritte
gemeinsame
Projekt an.

Marke im Fokus

Doch auch weitere Investitionen im Laden stehen
an. Dafir sorgt die Zusammenarbeit mit Sam-
sung, die seit rund zwei Jahren deutlich intensi-
ver geworden ist. ,Wir haben bereits mehrere
Projekte zusammen realisiert, um die Marke Sam-
sung an diesem Standort konzentriert darstellen
zu kénnen”, erldutert der Geschaftsfihrer. Eine
herausragende Schaufenster-Platzierung war der
Anfang, dann folgte eine Présentation im Ein-
gangsbereich. Diese besteht aus einem modula-
ren System von hell beleuchteten Présentations-
wiirfeln aus Acryl-Glas, die sich mit variablen
Aufstelldisplays zu einem wirkungsvollen Gesamt-
auftritt ergénzen. Durch die Verwendung hinter-
leuchteter Folien ist eine Aktualisierung der Inhalte

Im Ladenge-
schaft von Hifi &
Foto Koch wird
persoénliche
Beratung grof3-
geschrieben.
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méglich. Auch die Stromzufuhr ist clever geldst:
Interne Steckverbindungen statt offenliegender
Kabel sorgen dafir, dass nichts von der Marke
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Samsung und den Produkten ablenkt. ,Die Zu-

sammenarbeit macht nur Sinn, wenn beide erfolg-

reich arbeiten”, erklart Dr. Gérner. ,Durch die
Lage entstehen Kosten, die wir rechtfertigen mis-
sen.” Wenn sich Produkte, die ins Zentrum der

Kunden-Aufmerksamkeit geriickt werden, nicht gut

verkaufem werden sie ausgetauscht. Mit der kon-
tinuierlichen Marketingkampagne, die der Kon-
zern auch in Kooperation mit den Handlern vor-
antreibt, ist der Geschdaftsfihrer zufrieden. 2007
stieg der Umsatz mit Samsung um 100 %.

Verstarkte Prasenz

In naher Zukunft wird die Samsung-Présenz im
Laden weiter verstarkt: Eine Scule wird zum
Blickfang und Vitrinen-Standort umfunktioniert.
Ein halbhohes ,Top-Shop-Element”, auf dem die
Kameras prasentiert werden, schlief3t sich direkt
an. Es ist zusatzlich mit einem Flachbildschirm
ausgestattet. , Wir investieren mit Flache und
unserem guten Ruf — Samsung mit einer indivi-
duellen Planung und einer hochwertigen Ausfih-
rung”, so Dr. Gorner. ,Wir Fachhandler sind
meinungsbildend. Wenn wir uns fir Produkte
stark machen, glaubt uns der Kunde.”

Wer die stark
frequentierte
Schadowstralie
entlang flaniert,
stont bei Foto
Koch auf Sam-
sung-Produkte.

Mit dem Samsung-Portfolio ist man bei Foto
Koch zufrieden: ,Das Sortiment ist gut, und
innerhalb der Kompaktkamera-Serie gibt es klare
Abgrenzungen”, erlautert Vertriebsleiter Stefan
Schréter. ,Zudem gibt es schéne Verkaufsargu-
mente wie die zweijéhrige Garantie oder beson-
dere Ausstattungsmerkmale wie das Weitwinkel
und den doppelten Verwacklungsschutz bei der
NV 24.” ,Wenn Samsung die Herausforderun-
gen auf dem DSLR-Markt annimmt, dann bin ich
sehr optimistisch”, erganzt der Geschaftsfihrer.
.Mit der Sensor-Entwicklung bei der GX-20
wurde der richtige Weg eingeschlagen. Was wir
uns jetzt noch wiinschen, ist eine breitere verfig-
bare Palette bei den DSLRs und den Objektiven
— dann gibt es ein weites Feld der Maglich-
keiten.” [ am]
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