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Han har jobbat hos bade Elgiganten och Expert. Men som kedjechef hos Audio Video
vagrar han sugas in i priskriget.
— Att forlora pengar ir ingen bra affarsidé, siger han.
Market stimde triaff med Christer Palmgren och bad honom forklara vigvalet.

Han vagar valja

‘en egenvag

Audio Video satter ner foten: "Vi vagrar vara med i priskriget”

et blev en jittesnackis.

Nir andra hemelektro-

nikkedjor boérjade skrika
ikapp innan jul gjorde Audio
Video tvirtom. P3 kedjans sajt
hénvisades e-kunderna till de
fysiska butikerna och efter Mar-
kets rubrik "Audio Video hoppar
av priskriget” rasade det in kom-
mentarer.

Men vad ér det som pagér?

Market stimde triff med kedje-
chefen Christer Palmgren i Audio
Video-butiken pad Ostermalm i
centrala Stockholm.

Han kommer smaspringande
uppfor trappan frin personalrum-
met dér han pratat med medarbe-
tarna. Efter ett par snabba ord och
ett skratt tillsammans med butiks-
dgaren Andreas Arve sitter vi oss
pA ett kafé i samma kvarter.

Det ir en energisk 44-aring
med glimten i 6gat som berdttar
om ett helhetsgrepp. Det mirks
att Christer Palmgren brinner f6r
sitt vigval och han lutar sig fram
flera ginger med samma ord:

-Vi vinder pd det, det dr det
som ir tricket!

Erfarenheter fran jittarna
Christer Palmgren tillbringade
ungdomsaren pd Gotland, dir
han tidigt borjade jobba extra hos
Expert.

-Jag var mer intresserad av
affirerna 4n av tekniken. Darfor
fick jag rétt snart mer ansvar for
kampanjer och uppfoljningar.

125-arsaldern ville han ha storre

utmaningar att bita i och startade
Expertbutiker i Oskarshamn och
Vistervik.

~Da3 var Onoff och Siba de stora
prispressarna med platlador ute
pa potatisidkrarna. Men 1994 kom
Elgiganten. Jag blev imponerad
av hur duktiga de var pa att flytta
kartonger, men lonsamheten hade
de ju i J6nkdping, inte ute i varu-
husen.

2005 lockades Christer Palm-
gren Over till Elgiganten och star-
tade som franchisetagare i Vis-
tervik.

-Jag ville ta med mig service-
nivan frdn Expert. Elgiganten ir
bist i klassen pa att effektivt flytta
kartonger, men jag fick en “pracka
pa-kidnsla” som inte utgick fran
kundens behov.

Det blev ett ganska kort gist-
spel hos Elgiganten och efter en
ny period hos Expert kontakta-
des Christer Palmgren av Electra-
gruppen.

Och med sig har han en viktig
erfarenhet:

-Centralt st6d utan commit-
ment ger for dilig utvixling. En
kedja maste se minniskorna och
fa igng dialogen med butikerna.
Forst med motiverad personal far
du ut maximal 16nsamhet.

Analyserade koncernen

2008 fick Christer Palmgren ansvar
for att affarsutveckla inom Electra-
gruppen, med kedjorna Audio
Video, Ring Up och Digitalbuti-
kerna.

-Jag anvinde mitt forsta halvar
till analys. Kom snabbt fram till
att vi maste viga vilja vag, an-
nars skulle vi hamna i 1gpristras-
ket. Och det var en vig vi varken
ville eller kunde ta.

Han foreslog en effektivisering:
dela upp de centrala resurser-
na som marknads- och ekonomi-
avdelningarna pé de tre varumir-
kena och gbra dem till egna affirs-
omraden. Forslaget klubbades ige-
nom sommaren 2009 och Christer
Palmgren utsigs samtidigt till ked-
jechef for Audio Video.

Nu var tiden kommen f6r att
vixla ut erfarenheterna i hand-
ling.

Végvalet for Audio Video

Audio Video jobbar nu med stra-
tegin "Go local”, en “Ica-modell”
dir handlarna Zger sina butiker
och sjidlva bestidmmer 6ver utbud,
priser och marknadsféring - med
centralt stod fran Electragruppen.

Frin den plattformen ska
Audio Video locka med helhet
mer 4n pris. Forst hjalpa kunderna
vilja ritt och sedan erbjuda leve-
rans, installation och utbildning.

-Vi tar tillvara den centrala
effektiviteten utan att déda den
lokala entreprendrsandan, séger
Christer Palmgren.

Hur stor frihet har de enskilda
butikerna?

—-Full frihet. Handlarna #ger
sina butiker och skriver ett avtal
dir man committar sig for ked-
jans kdrnviarden. Sedan styr de

>>Det finns for manga aktorer i rutan prispress. Nagot kommer

att handa.>>
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sjilva efter sin lokala marknad.
Jag far ofta frigan "Ni kan vil inte
anpassa er efter nistan hundra
butiker?” Jo, det kan vi!

Hur bestammer handlarna hur de
jobbar?

-1 grunden finns en gemensam
marknadsplan fér Sverige. Sedan
gor alla 86 butiker sin egen mark-
nadsplan. Lycksele kanske har en
stérre marknad f6r telekom och
Ostermalm f6r ljudsystem, och da
satsar de pa det.

Men lokalanpassad marknads-
féring maste bli dyrare.

~Just dirfér har vi byggt ett
webbaserat system f6r reklam-
utskicken. Véart handlarrdd be-
stimmer vira gemensamma pro-
dukter, sedan lagger varje hand-
lare med ”drag and drop” in
produkterna de sjilva viljer. Det
blir dyrare 4n en central kampanj,
men betydligt billigare #n helt
lokala. Och det ger bittre utvax-
ling. Dessutom féar inkop signaler.
Vi ska kopa in det butikerna vill
silja och inte tvArtom.

Christer Palmgren Ilutar sig
fram igen och knyter niven.

—-Tricket ar att det hir ska-
par engagemang. Nu siger varje
butik "Nu startar kampanjen vi
valt”, i stillet for att fa ett centralt
meddelande om vad som giller.
Det frigdr energi!

Okej, men ar det inte bara pris
som gdller i dag?

—Jattarnas kampanjer har fatt
ett helt folk att likstilla billigast
med bist. Men vir tes 4r si hir:
de flesta kunder far bittre eko-
nomi, men allt mindre tid. Manga
vill byta pengar mot tid. Och det
ska ju funka ocksa. Folk borjar
tréttna pd att komma hem med
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Jobb: Kedjechef,
Audio Video.
Alder: 44 ar.
Bor: Gamleby,

harlig! Fru, en ny-
fodd dotter, tva
sbner pa tio och
tolv &r, tonars-
dotter pa 17

Bil: Volvo XC60.
Utbildning: T
stor del sjalv-
1ard. Last reklam/
kommunikation
pa RMI Berghs
och en méangd
kurser inom stra-
tegi, ledarskap
och ekonom

Gor pa fritiden:
"Begransad fritid,
men familjen gar
forst. Har kopt en
glassfabrik, dam-
mar av fina Gute-
glass. Supergott
och dyrt som fan!”
Laser just nu:
"Nextopia” av
Micael Dahlén.
Musik jag gillar:
"Vaéljer vag har
ocks3, ingen
mainstream. The
Cure, Muse, Nine
Inch Nails, Kraft-
wer
Favoritfilmer:
"Kalle och ch
ladfabriken. Alla
Johnny Depps fil-

York, dlskar den
staden.”
Ater helst: Lamm.

taekwondo.
Motto: "Vaga
valj vag!”
Erfarenhet som
format mig: "Re-
san fran eget f&-
retagande till
tjianstemanna-
skap.”

Gillar: "Att lyckas
tillsammans med
andra. Att 3ka
motorcykel.”
Gillar inte:
"Gamla sanningar,
att [3gga tid pa
saker for dess
egen skull.”

Mal privat 2012:
"Mer tid for

bade organisk
och via rekryte-
ringar. Glada och
nsamma hand-
lare.”
Favoritbutik:
errekiperingen
Carl-Otto i Vas-
tervik. Fantastisk
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HAR BESTAMT SIG. "Vi har valt att backa ur priskriget. Men det &r inte detsamma som att ha fel pris. Vi viljer ett eget race dir vi siljer utifran

kundens behov och levererar en helhetslésning med bade rétt pris och service”, siger Christer Palmgren, kedjechef Audio Video.

Foto: KALLE OSTGREN
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pa Ostermalm i centrala Stockholm.

en bunt manualer och en sladd-
h#rva. Manga pratar om det digi-
tala hemmet, men det &r inte sa
ménga som vet hur det gar till.
Vilka &r era kunder?

-De som lockas av oss dr unge-
far 15 procent av det totala antalet
kunder. F6r 85 procent fyller jat-
tarna en funktion och de tror sig
vara ndjda med ligsta pris. Men
bland dem finns 15 procent som
egentligen ir mer attraherade av
Audio Video, fast de vet inte om
det dn. Vart uppdrag ir att identi-
fiera dessa 15 procent.

-Vi har litt att nd medelalders,
de har ofta svirt med tekniken
men har pengarna. De vi attra-
herar allt mer #r vanliga familjer
som vill ligga tid pa annat.

Om en butik bestammer sig for
att satsa pa ett prisrace fullt ut,
vad siger du d3?

-Om de har gjort sin analys
och agerar i linje med varumir-
ket, da ir det bara att kora.

Men om de da gar ut med ldgre
priser @n andra Audio Video-
butiker?

-Da4 star vi for det. Nir nitet
kom sa alla ”nu &r allt transparent
och ingen kan luras lingre”, men
vi siljer en funktion och skims
inte fér en differentierad prisbild.
Vi ska vara bist pid behovsana-
Iysen och hjilpa kunden att képa
ritt produkt oavsett pris. Och
sedan fa det att fungera.

Era butiker dr sm3, kan ni matcha
jattarnas utbud?

-Utbudet i butikerna styrs av
de lokala handlarnas analyser och
var roll 4ar att hjilpa kunden att
vilja. Vi har inte rdd att matcha
jattarnas utbud, men vi kan ta
hem allt fran Electras lager i Kal-
mar - och da ir vi med pa priset.
Vad &r skillnaden jamfort med till
exempel Media Markt som driver
varuhusen som egna bolag och med
butikscheferna som deldgare?

-Det ir faktiskt Media Markt
som ir mest lika oss, men de job-
bar med firre varuhus och med
stdrre upptagningsomraden.
Onoff satsade pa servicekoncep-
tet "Help”, varfor ska ni lyckas
battre?

-Skillnaden #r trovirdigheten.
Onoff hade en omdijlig uppgift
att som prispressare erbjuda kun-
skap. Det har inte vi.

Sa ni ska tjina mer pa tjinster
framéver?

-Var snittkund vill badde ha en
tv och en tjinst. Och vi har rad att
vara med pa pris for att vi bygger
intikterna pa en storre affir.

Det var manga kommentarer
kring att "ni fagger ner e-han-
deln"”. Hur dr det med det?

-Nja, sé 4r det inte. Vi hinvisade
e-kunderna till butikerna medan
vi byggde om sajten. Det vi har
gjort ir att kliva av volymhan-
deln pa nitet. Nu har vi en sajt
som bygger pa dialog och radgiv-
ning, dir butikerna kan visa lokala
erbjudanden. Vi later ocksa kun-
derna beritta vad de vill ha och

sedan fi en offert fran sin lokala
handlare. Snart kommer vi ocksa
att ha ett kampanjsortiment som
viljs ut av handlarrddet och kan
kopas via webben. Sedan viljer
kunden sjilv om man vill ha det
hemskickat eller himta i ndrmas-
te butik.

Ar det hir egentligen nytt, har
inte Audio Video ldnge marknads-
férts som "lokala varldsmdstare”?

-Vi har alltid marknadsfért
kunskap, men nu l6per vi linan ut
genom att ge de lokala butikerna
en frihet de inte hade forut. Vi
tar ett steg till i att lokalanpassa
var affirsmodell genom att det ar
butiken och inte vi centralt som
kommunicerar med kunden. Det
ger butikerna #4nnu bittre for-
utsittningar.

Ar det inte manga som kommer
in och pratar med er och sedan
képer ndgon annanstans?

—-Det 4r en risk vi fir ta. Nir
vara siljare har lyssnat pa kun-
dens behov och skapat en hel-
hetsldsning kommer den att vara
oslagbar ocksa i pris. Vi vill sédlja
hela semesterresan och inte bara
flygstolarna
Forstar kunderna det hdr?

-Ja, det dr vir stdrsta utma-
ning, att konkretisera vart erbju-
dande. Det 4r dirfor vi satsar pa
att visa vardagscase i marknads-
féringen.

Funkar det d3, hur gar det for
Audio Video?
-Vi 4r 16nsamma, bade centralt

och i butikerna. Om vi skulle ge
oss in i priskriget skulle vi stinga
oss blodiga med volym som métt-
stock for att bli femma i stillet for
sexa. Jag har valt att inte vara med
i det spelet. Vi vigar vilja vig och
tar inte en fight pa andras villkor.
Hur ser du pa liget i hemelek-
tronikbranschen?

-Hela branschen ir oldnsam.
I ett positioneringsdiagram finns
det f6r manga aktorer i rutan pris-
press. Man vet helt enkelt inte vad
man ska gora. I ett prisrace finns
plats for ettan, tvidan och méjligt-
vis trean, sen ir det kort! Nagot
kommer att hinda. Tror det kom-
mer fusioner i nigon form.
Har du fatt ta strid f6r er modell?

-Ja, mycket. Ménga har varit
tveksamma, men det ir ju deras

jobb. Mina idéer vixer fram och jag
Iyssnar pa magkinslan, men sen gél-
ler det att skjuta in rubbet i en excel.
Jag bollar mycket med Roger Ham-
marstrém, centrumledare i Visby,
och med hela mitt kontaktnit med
butikschefer, revisorer, humanister..
Ar du en tavlingsmanniska?

-Ett biattre ord ir nog extremt
maldriven. N#r jag haft motet
med mig sjilv och fétt klartecken,
da kor jag. Och da dr det all in”.

-P4 vigen hoppas jag stdta pa
problem. Problem 4r bra. Om de
dyker upp vet jag att vi dr pa vig
mot nagot unikt. Om vi inte hade
haft problem under 2011 hade det
varit fér enkelt och di hade nagon
annan gjort samma sak.
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>>Problem &r bra. Om de dyker upp vet jag att vi dir pa viig mot nagot unikt.>>

CHRISTER PALMGREN
kedjechef, Audio Video

Foto: KALLE OSTGREN
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Antal butiker:
86, ett flertal nya
dppnas under
varen.
Detaljhandels-
omsattning
2010: Cirka

1 Mdkr.!
Moderbolag:
Electragruppen
AB i Kalmar.

Pa nitet: www.
audiovideo.se

(1) Kélla: Vem &r
vem (Market).



