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»yWir dirfen stolz sein«

Die Mainzer Verbundgruppe telering macht das Vierteljahrhun-
dert voll. Vom 16. bis 18. April feiern die Mitglieder und Lieferan-
ten in Bonn die Erfolgsgeschichte einer Kooperation, die im en-
gen Schulterschluss aus Einzel- und GroBhandel heute moderner
denn je ist. Die hitec-Redaktion sprach mit Franz Schnur, der mit
seinen zehn Jahren telering-Geschéftsfiihrung ebenfalls ein klei-
nes Jubilaum feiern kann.

Am 3. Mai griindet Helmut Scholz zu-
sammen mit acht Einzel- und GroBhand-
lern in Mainz die telering. Das gemein-
same Ziel: Die gegenseitige Forderung
und Unterstiitzung im zunehmenden

Wettbewerb.

Herr Schnur, 25 Jahre sind fiir Mittel-
stindler eigentlich kein Alter, vielleicht
sogar die besten Jahre. Oder hat die Kri-
se auch bei telering zugeschlagen?

Wir diirfen auf ein Vierteljahrhundert
telering zu Recht stolz sein! Wahrend in
dieser Zeit in Deutschland tausende Elek-
trofachgeschafte fiir immer ihre Pforten
schlossen, ist es uns gelungen, die telering
zu einer prosperierenden, gesunden, dyna-
mischen Kooperation auszubauen. Dank
des Mittelstandes haben wir die weltweite
Finanzkrise besser bewdltigt als andere. Er-
freulicherweise gab es fir die telering so-
gar einen weiteren Zuwachs von insge-
samt knapp sechs Prozent gegeniiber dem
Jahr 2007,

Das Motto Ihrer Jahrestagung klingt ein
wenig nach ,Gehirn-Jogging. Was
steckt dahinter?

Wir haben unsere Jubildumsveranstal-
tung 25 Jahre telering nicht zuféllig unter
das Motto , Intelligenter handeln” gestellt.
Das heift némlich zugleich: ,Die Zukunft

Franz Schnur feiert mit seinen zehn Jahren telering-
Geschaftsfiihrung ebenfalls ein Kleines Jubildum

Telering erreicht 859 Millionen
DM Zentralumsatz, die Bilanzge-
winnausschiittung an die Fach-
betriebe liegt bei 11,88 Prozent.
Die Gruppe zahlt 1259 Mitglie-
der mit 1302 Betrieben.
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Markenprofi wird als zweite
Marketinglinie neben telering
gegriindet. Bis Ende September
zahlt man bereits 252 Handler
mit dem Sortimentsschwerpunkt
Haustechnik, 500 sollen es bis
Ende 1999 werden.

Helmut Scholz iibergibt das Ruder
als telering- und Weltfunk-Ge-
schaftsfiihrer an Franz Schnur.
Der Wachwechsel erfolgt auf der
Jahrestagung , telering 2000 in

Bonn.

sichern mit 1Q". Als David gegen Goliath
im Wettbewerb mussen wir besser und
schneller im Kopf sein. Auch die QualiFee
ist letztlich nur die visuelle Umsetzung des
,1Q"-Gedankens fiir unsere Werbe- und
MarketingmaBnahmen. In Bonn werden
wir zeigen, welche intelligenten Antworten
der kompetente Fachhéndler mit Unter-
stlitzung von telering auf die aktuellen He-

Das ,, ABAKUS"“-Renditesteigerungs-
konzept soll mit seiner Lenkungswir-
kung die Renditechancen steigern.
Durch Konzentration auf Bestseller-
Produkte erreichen Mitglieder zusdtz-
liche Boni von bis zu vier Prozent.
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Der Einkau
Mitglieder

rausforderungen geben kann. Dazu geho-
ren natirlich auch knackige Messeangebo-
te auf unserer Warenbdrse. Neben Exklu-
sivgeraten im  Unterhaltungselektronik-
und Hausgerate-Bereich stellen wir 25 ab-
solute Jubildumskndiller vor.

Das hort sich ein wenig nach Schndipp-
chenjigermentalitiit an ...

Nichts liegt uns ferner. Unser Motto ist
eher ,Faszinieren statt Rabattieren”. Wer
nur Uber Preise spricht, braucht sich nicht
wundern, wenn der Kunde nur nach Prei-
sen fragt. Ein Verkaufer mit 1Q muss Wiin-
sche wecken kdnnen, von denen der Kunde
gestern noch nicht wusste, das er sie heute
haben wird. Natiirlich entscheidet bei Ver-
gleichbarkeit der Preis. Deshalb miissen wir
fir den Kunden einzigartige Preis-/Leis-
tungs-Kreationen schaffen und mit innova-
tiven schwer kopierbaren Wahlmdglichkei-
ten faszinieren. Das ideale telering-Ge-
schaft ist eine unverwechselbare Qualitats-
Marke. Rabatte sind oft nur ein Ausdruck
von Ideenlosigkeit und mangelnder Kun-
denorientierung.

Apropos Preis. Wie schiitzen Sie die Rolle
des Internet im Markt ein?

Ein GrofBteil der Internet-Kunden sind
rein preisorientiert. Aber noch mehr als die
Preise erschrecken mich die Marktanteile
des Vertriebsweges Internet bei Flachbild-
Fernsehern mit groBen Diagonalen. Hier
mussen wir uns gemeinsam mit unseren
Lieferanten fragen, wie es sein kann, dass
sich 50-Zoll-GroBbildgerédte so gut iber
das Internet verkaufen. Die Online-Dienst-
leistung hért an der Bordsteinkante auf —
hier haben wir Potenziale, Terrain zuriick zu
erobern. Der Fachhandel muss hier aber
auch mehr Mut zur GroBe, sprich groBeren
Diagonalen haben, und diese im Verkaufs-
gesprach auch aktiv anbieten.

Also ist die Kundenndihe nach wie vor
unverzichtbar?

Ja, aber trotz allem gilt auch: Wer heut-
zutage mit seinem Geschaft nicht im Netz
prasent ist, ist out, das heift, er wird von
ganz vielen Kunden und potentiellen Kun-
den gar nicht mehr wahrgenommen. Eine
moglichst professionell gestaltete Internet-
prasenz, ein ,verlangertes Schaufenster”,
muss fir jedes Geschaft heute eine Selbst-
verstandlichkeit sein. Denn damit verfligt
der Fachhandler Uber ein weiteres moder-
nes Marketinginstrument, das sich ausge-
zeichnet zur Kundengewinnung und zur ei-
genen Profilierung einsetzen Idsst. Fir die
Einrichtung und Pflege der ,1Q"-Website
steht ein giinstiges Angebot von telering
zur Verfigung. Uber die telering- oder
Markenprofi-Website kénnen sich die Mit-
glieder zugleich professionell prasentieren.

Ist Professionalitit und Qualitit im
Handel nicht auch eine Frage der Quali-
fikation der Mitarbeiter?

Unbedingt. Wir helfen unseren Handlern
sowohl bei der Qualifizierung ihres Ge-
schaftes in Form von Ladenbau und Fassa-
dengestaltung, als auch bei der Weiterent-
wicklung und Weiterbildung von Inhaber
und Mitarbeitern. Nicht ohne Stolz verwei-
se ich da auf 210 Teilnehmer bei der Quali-

fizierung zum PluralMedia-Berater allein in
diesem Jahr. Bis Ende 2012 wollen wir
1 000 geschulte PluralMedia-Berater in
den telering-Reihen haben. Wir tberneh-
men fir telering- und Markenprofi-Fach-
héndler 30 Prozent der Seminargebihren.
Wir halten das fir eine unverzichtbare
Qualifizierung fur diejenigen, die nicht auf
Umsatz- und Ertragsméglichkeiten im dy-
namisch wachsenden Geschdftsfeld der
multimedialen Heimvernetzung verzichten
wollen.

Herr Schnur, wir danken Ihnen fiir das
Gespriich. |

VOLLES HAUS IN BONN
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Seit 2007 ist die QualiFee
die Werbebotschafterin von
telering. Das ,,10"-Laden-
baukonzept steht seit 2008
zur Verfiigung

Die Jahresveranstaltung der telering vom 16. bis 18. April im
Maritim-Hotel in Bonn war bereits Monate vor dem Termin
ausgebucht. Unter dem Motto , Intelligenter Handeln” prasentie-
ren die Verbundgruppe, die GroBhandelspartner und die Lieferan-
ten ihre Leistungsfahigkeit. Die Auftaktveranstaltung am Freitag
(14.30 Uhr) er6ffnen Dr. Reinhard Zinkann (Miele) und Werner Graf
(Panasonic) mit Gastvortragen, danach startet die offizielle Gesell-
schafterversammmlung (16 Uhr) mit Aufsichtsratwahl. Samstag
und Sonntag stehen im Zeichen der telering-Warenborse, der Gala-
abend ,25 Jahre telering” startet am Samstag um 20 Uhr. Mit
dabei: Ein weltberiihmter weiblicher Uberraschungsgast, der das

Maritim-Hotel rockt.
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telering im Profi

DIE VERBUNDGRUPPE

In der telering arbeiten GroB- und Einzelhandel erfolgreich zusammen:
2 327 Gesellschafter der Einzelhandelsverbundgruppe und elf GroBhan-
delsgesellschaften der Weltfunk. Die Leistungen der telering-Zentrale in
Mainz sowie die individuelle Betreuung durch den GroBhandel vor Ort
erganzen sich wirkungsvoll. Drei Fachhandler und drei GroBhandelsver-
treter bilden den Aufsichtsrat, Interessen von GroB- und Einzelhandel
werden gleichberechtigt vertreten und gewahrt.

ZWEI MARKETINGLINIEN

Die Verbundgruppe bietet zwei Marketinglinien telering und Markenprofi.
Die Ausrichtung der beiden Marketinglinien folgt der 4-Saulen-Strate-
gie: 1. Preiskampfe vermeiden. 2. Fachkompetenz starken. 3. Mehr Nut-
zen verkaufen. 4. Aktiv den Markt bearbeiten.

IQ - IMMER QUALITAT

Das Konzept ,1Q — Immer Qualitat” mit dem goldenen Logo durchzieht
die Komunikations- und WerbemaBnahmen der Verbundgruppe. ,1Q"
ist nicht nur die Abkiirzung von ,Immer Qualitat”, sondern als Kiirzel
von Intelligenzquotient auch die Antwort auf , Ich bin doch nicht blod”.
Den Mitgliedern steht ein umfangreicher Marketing-Baukasten zur Um-
setzung des Qualitatsgedankens zur Verfligung — inklusive Ladenbau-
Konzept.

ABAKUS

+ABAKUS" ist das Bestsellerprogramm der Kooperation mit Unterstiit-
zung von GroBhandel und Markenherstellern. Das Bonus-System hat
zum Ziel, durch Nachfragebiindelung die Rendite der Fachhandler deut-
lich zu verbessern. , ABAKUS" konzentriert sich auf qualitativ hochwer-
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tige, fachhandelsadaquate A-Marken-Produkte aus den Bereichen Un-
terhaltungselektronik, Satellitentechnik, Telekommunikation, Elektro-
groB- und Kleingerate. Mit , ABAKUS” wird ein Spannenvorteil von bis
zu vier Prozent erzielt.

JUBILAUM 2010

Zur Veranstaltung ,25 Jahre telering” bietet die Verbundgruppe
eine Reihe von Messeangeboten und Exklusivgeraten an. Im Jubildums-
jahr wird ,ABAKUS” ausgeweitet: durch den Verkauf ausgewahlter
+ABAKUS"-Plus-Produkte haben Mitglieder die Mdglichkeit vier Pro-
zent zusatzlichen Bonus zu erwirtschaften und sich somit einen
ABAKUS“-Bonus von bis zu acht Prozent zu sichern.

KONTAKT

telering Marketing GmbH & Co. KG

Hintere Bleiche 34
D-55116 Mainz

Postfach 43 50
D-55033 Mainz

Tel.: 06131-28881-0
Fax: 06131-28881-81

E-Mail: info@telering.de

Internet:
www.telering.de
www.markenprofi.de





