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Sammanfattning

Trots att vi idag konsumerar hemelektronikprodukter som aldrig forr star
hemelektronikbranschen infér en tuff framtid. Dagens storsta aktorer Elgiganten, Siba och
ONOFF har fatt en ny stor aktor att konkurrera med, den tyska lagpriskedjan Media Markt.
Den 28 september 2006 6ppnade Media Markt sitt forsta av 30 planerade varuhus i Kungens
Kurva i Stockholm med affarsidén “det bredaste sortimentet till de lagsta priserna”. Media
Markts framsta konkurrent Elgiganten reagerade direkt med att stimma Media Markt for falsk
marknadsforing.
Syftet med denna uppsats ar att genom en fallstudie kartldgga och analysera Media Markts
forutsattningar att lyckas pa den svenska marknaden genom att besvara féljande fragor:

e Varfor valde Media Markt att ga in pa den svenska hemelektronikmarknaden?

e Hur ser Media Markts marknadssituation ut idag?

e Vilka forutsattningar har Media Markt att konkurrera med de stora etablerade

hemelektronikforetagen, framst Elgiganten?

Uppsatsen avgrénsas till att behandla Media Markt och dven Elgiganten i Kungens Kurva.
Information har samlats in dels genom artiklar fran Internet och tidningar men aven genom en
intervju som gjordes med Media-Saturns marknadsansvarige Andre Wedin. Da uppsatsens
empiridel huvudsakligen byggs pa insamlat material i form av artiklar och intervju grundas
studien pa den kvalitativa metoden. De modeller som har anvénts & Konkurrentanalysen och
Kotlers Marknadsmix.

Media Markt har stora mojligheter att lyckas pa den svenska marknaden framst tack vare sin
storlek pa den europeiska marknaden och volymen pa produkterna man koéper in som tillater
laga priser. Dessutom har de ett stort sortiment med bade billiga och dyra produkter som ar
bredare an nagon annan svensk aktor. Media Markts intrade pa den svenska marknaden beror
pa en stagnerande tysk marknad och man planerar att 6ppna upp ett 30-tal varuhus i Sverige
eftersom den svenska marknaden anses ha stor tillvéxtpotential. Detta kréaver dock att den
snabba teknikutvecklingen haller i sig. Media Markts storsta hot kommer ifran konkurrenten
Elgiganten som trots dver 50 butiker i Sverige planerar att fordubbla antalet. Da Elgiganten
marknadsfor sig som den billigaste aktoren med det storsta utbudet har de tva foretagen stamt
varandra for falsk marknadsforing och kampen kommer att fortsatta. 1 langden har dock
Media Markt bast forutsattning att klara sig, da Elgiganten dras med stora forluster. Dock kan
det bli svart for Media Markt att 6ppna 30 varuhus i Sverige pa 3 000 kvadratmeter da den
svenska marknaden ar for liten. Trots det kommer Media Markt att pressa konkurrenterna och
ta marknadsandelar.
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1 Inledning

| detta kapitel ges en bakgrundsbeskrivning till uppsatsamnet. Bakgrunden féljs av en
problemformulering dar tre fragor stélls upp, darefter redogors for uppsatsens syfte samt

dess avgransningar.

1.1 Bakgrund

Den svenska hemelektronikbranschen har under de senaste artiondena genomgatt en stor
forandring. Fran att tidigare ha dominerats av manga, sma lokala radio- och tv-butiker
placerade i stadskarnorna runt om i Sverige, utgors branschen idag av tre stora aktorer

Elgiganten, Siba, och ONOFF samt ett antal mindre aktorer’.

Det 4ar inte bara hemelektronikbranschen som har genomgatt férandringar. Aven
konsumenternas beteende och krav vid kép av hemelektronikprodukter har férandrats. |1 och
med den snabba teknikutvecklingen i kombination med en 6kad trendkanslighet och ett dkad
valstand hos konsumenterna, konsumerar vi mer idag an tidigare.

Martin Bengtsson, delégare for Siba séger “ elektronik blir alltmer som mode. Konsumenterna
ar krasna, livscykeln for en produkt ar kort, ibland bara tva manader och butiken maste ha rétt
produkt med ratt farg och form inne under den period nar den efterfragas. Det gar inte att

"2 Martin Bengsston menar dven att elektronik har blivit en

lagga saker i lager idag
konsumtionsvara istéllet for en kapitalvara vilket leder till att konsumenterna oftare byter ut
fullt fungerande apparater for att man vill ha nytt. Ett exempel ar Platt-TV som slagit igenom
stort i Sverige och far konsumenter att byta ut fungerade vanliga TV-apparater till de mycket
populédra platt-TV. Dessutom leder genomslagskraften och populariteten hos stora sport-
evanemang som Fotbolls-VM och OS till ett 6kat intresset fér TV-apparater®.

Konsumenternas intresse och kopvilja har lett till att aven dagligvarukedjorna har fatt upp

ogonen for den goda forsaljningen av hemelektronik. Till exempel arbetar Ica Maxi pa att fa

! http://www.newsdesk.se/pressroom/el-giganten/document/view/297
2 http://www.e24.se/dynamiskt/nyheter/did_12368601.asp
® http://www.dn.se/DNet/jsp/polopoly.jsp?a=542606



in hemelektronik-produkter i butikerna®. Allt fler konsumenter har dessutom bérjat anvinda
Internet for att kopa TV-apparater och DVD-spelare. Internetforetaget, NetOnNet, omsatte
mellan 2004 och 2005 over en miljard kronor, vilket innebar en 6kning pa drygt 30 procent
mot &ret innan®.

Det Okade intresset for hemelektronik och konsumenternas vilja att spendera har lett till en
hardare konkurrens mellan hemelektronikforetagen. Trots att man de senaste aren har dragits
med forlust planerar Elgiganten att fordubbla antalet butiker i Sverige. Aven ONOFF planerar
att oppna fler butiker, fran dagens 66 till 75 stycken inom tre &r°. Trots konkurrensen gjorde
en ny aktor entré i hostas.”. Den 28 september 2006 6ppnade den tyska lagpriskedjan Media
Markt sitt forsta varuhus i Kungens Kurva Sverige och konsumenterna kdade i timmar for att
fa ta del av deras oppningspriser. Av de narliggande konkurrenterna var det Elgiganten som
reagerade starkast, de svarade med l&gre priser och korde 6ver konsumenterna med bussar
frdn Media Markt till Elgiganten®. ”Deras (Elgigantens, red. Anm.) koncept &r nastan identiskt
med Media Markt. Fighten att alltid halla det lagsta priset blir svar pa lang sikt” sager
ONOFFs VD Sten Schroder®.

1.2 Problemformulering

Med en redan pressad marknadssituation dar det rader en standig kamp om konsumenter och
marknadsandelar har nu den tyska lagpriskedjan Media Markt etablerat sig. Deras mal &r att
bli den storsta aktdren i hemelektronikbranschen och att ha de bésta priserna, en position som
nu innehas av den svenska lagpriskedjan Elgiganten. Utifran den diskussion som forts leder
det till foljande fragestallningar:

e Varfor valde Media Markt att ga in pa den svenska hemelektronikmarknaden?

e Hur ser Media Markts marknadssituation ut idag?

e Vilka forutsattningar har Media Markt att konkurrera med de stora etablerade

hemelektronikforetagen, framst Elgiganten?

* http:/Avww.n24.se/dynamiskt/nyheter/did_12368601.asp

> http://www.dn.se/DNet/jsp/polopoly.jsp?a=450044

® \Veckans Affarer, 051219

" http://www.e24.se/dynamiskt/nyheter/did_11053103.asp

® http:/iwww.e24.se/dynamiskt/konsumentvaror/did_13758656.asp
% Veckans Affarer 051219



1.3 Syfte

Syftet med denna uppsats ar att genom en fallstudie kartldgga och analysera Media Markts
forutsattningar att lyckas pa den svenska marknaden. For att battre kunna beskriva vilka
styrkor och svagheter samt forutsattningar som Media Markt for att lyckas i Sverige sa tar
uppsatsen &ven upp Elgiganten, eftersom Elgiganten &ar det foretag som hotas mest av Media

Markts etablering och da de tva har liknande koncept och véander sig till samma marknad.

1.4 Avgransningar

Denna uppsats koncentrerar sig pa Media Markt och inte hemelektronikbranschen som helhet.
Uppsatsen begrénsas till att endast studera hur Media Markt agerar och konkurrerar pa den
svenska marknaden, delvis for att de ar nyetablerade och darmed har ett annat utgangslage an
de redan etablerade kedjorna och delvis for att uppsatsen ar for liten for att kunna avhandla
alla de stora aktorerna. Uppsatsen avgransas till Media Markt och Elgiganten i Kungens
Kurva i Stockholm.



2 Metod

| detta kapitel beskrivs vilka metoder som har anvénts, varfor studien har valts att

genomfdras genom en fallstudie samt hur informationen har samlats in.

2.1 Induktiva och deduktiva studier

Induktiv ansats i vetenskapliga studier innebar att man utgar fran observationer i verkligheten
och soker sammanfatta regelbundenheter till teorier. Induktiv studie ar lamplig da man initialt
saknar en teori. Nackdelen med detta ar svarigheten att gora de ratta beddmningarna om man
inte har tillrackligt med kunskap inom omrédet™.

Vid en deduktiv studie tillampar man en vedertagen teori eller prévar hypoteser. Nackdelen
med denna metod &r att man blir last i forfattarens egna tankemaonster och har svart att se nya

méjligheter™.

Denna uppsats bedrivs utifran den deduktiva studien da de teorier och modeller som valts
ligger till grund for den intervju som genomforts, den empiri som samlats in samt for

analysen.

2.2 Kvalitativa och kvantitativa metoder

Normalt skiljer man mellan tva olika angreppssatt inom samhéllsvetenskapliga studier. Dessa
metoder ar kvalitativa eller kvantitativa. De kan anvandas bade var for sig och i kombination.
Vid kvalitativa metoder anvander man sig av verbala analysmetoder. Vid kvalitativ forskning
kan man ga djupare in pa problemet och metoderna koncentreras pa forhallandet mellan
forskaren och det som ska utforskas. Kvalitativa data ar produkten av en tolkningsprocess, det
blir inte anvandbart forran man har tolkat det och analyserat det. Man bor tanka pa att
forskarens “jag” far en central roll i forskningen da forskaren tolkar och analyserar
informationen pa ett subjektivt satt*2.

Kvantitativa metoder bygger pa siffror och redovisas i diagram och tabeller. Det som studeras

gors méatbart och undersdkningsresultaten presenteras numeriskt. Det finns vissa fordelar med

0\Wallén 1994:89
11 patel och Davidson 1994:21.
12 Denscombe 1998: 244



att kunna kvantifiera data. Matresultatet kan beskrivas exakt och det blir mgjligt att jamfora
olika resultat pa ett objektivt satt eftersom de kan presenteras i olika typer av tabeller och
diagram®. Det kvantitativa angreppssattet forutsatter att forskaren anvander sig av samma

metod for analysen av alla variabler™.

Da denna uppsats fokuserar pa ord snarare an siffror baserar den huvudsakligen pa den
kvalitativa metoden. Den lampar sig bast da en stor del av empirin grundas pa intervjuer med
foretag samt nyhetsartiklar.

2.3 Forskningsstrategi

2.3.1 Fallstudie

En fallstudie anvands ofta vid samhallsforskning och i synnerhet vid smaskaliga
undersokningar. Den kannetecknas av att man undersoker nagot specifikt pa djupet. Man
koncentrerar sig pa endast en eller ett fatal undersokningsenheter for att darmed kunna fa en
djupare forstaelse. Man brukar sarskilja en fallstudie fran andra studier genom vissa
karaktaristiska drag;

e man fokuserar pa en eller ett fatal undersokningsenhet(er),

e man gar pa djupet,

e man fokuserar pa relationer och processer i den naturliga miljon

e anvander sig av flera kllor och metoder™.

Denna studie bedrivs utifran en fallstudie da det som ska studeras ar avgransat till tva foretag
och studien kraver detaljerad och langtgaende information som gynnas av om man anvander

fler metoder och kallor.

13 Denscombe, 1998:208
14 patel och Davidson 1994:12
> Denscombe 1998:41-43



2.4 Datainsamling

2.4.1 Primar data:

Man skiljer mellan data som samlats in for forsta gangen, primardata, samt de data som redan
finns, sekundardata. De vanligaste satten att samla in priméardata ar genom direkta

observationer, intervjuer och enkaéter.

Intervjuer &r generellt sett som ett latt och populart satt for projektforskare att samla
information. Det ar ocksd mycket anvandbart vid en fallstudie da intervjuer generar
djupgaende och detaljerade data. Det finns tre olika sétt att genomfora en intervju pa och man
brukar da skilja pa strukturerade, semistrukturerade och ostrukturerade intervjuer. Med
strukturerade intervjuer menas nar den som stéller fragorna har en mycket stor kontroll 6ver
bade frdgornas och svarens utformning, man anvéander forutbestamt ordnade fragor som t ex
ett frageformular. Vid semistrukturerade och ostrukturerade intervjuer tar forskaren mer sikte
pa att lata den intervjuade sjalv formulera och utveckla sina egna tankar, asikter och
varderingar. Man kan visserligen utga fran en uppséattning fragor men ar 6ppen for att lata den
intervjuade prata fritt och utan avbrytande. | intervjuarsammanhang talar man dven om den
s.k. intervjuareffekten. Man syftar da pa den inverkan som forskarens alder, kon, etniska
ursprung kan ha pa den intervjuade.

Man kan samla in informationen man far under en intervju genom olika séatt som
faltanteckningar och bandupptagningar sasom video- eller ljudinspelningar. Att endast forlita
sig pa faltanteckningar innebar att det da inte finns nagon objektiv upptagning.
Anteckningarna far istallet kompletteras med forskarens minne och tolkningar. Utrymme for
feltolkningar kan vara stort. Vid ljudinspelningar far man ett permanent, fullstandigt och

objektivt underlag av den genomférda intervjun®.

Vid genomforandet av denna uppsats har en personlig intervju gjorts med André Wedin,
marknadsansvarig pa Media Markt. Vid intervjun anvandes semistrukturerade fragor for att
uppmuntra/ge chansen den intervjuade sjalv fa utveckla sina svar. Vid tillfalle har svaren

foljts upp av kompletterande fragor. Data har samlats in genom anvéandandet av en digital

16 Denscombe 1998:135 ff

10



bandspelare for att forfattarna ska kunna forsékra sig om att svaren redovisas som de avgivits.
Svaren har sedan skrivit ner och anvands som underlag fér empirin. Intervjun genomfordes

den 1 december 2006 i Kungens Kurva i Stockholm dar Media Markt har sitt varuhus.

2.4.2 Sekundar data:

Med sekundar data menas data som redan har samlats in och som finns att tillga. Exempel pa
sekundar data &ar skriftliga kéallor som t ex bdcker, tidskrifter, dagstidningar, Internet och
statspublikationer och officiell statistik. Det ar ett enkelt och billigt satt att fa tillgang till
mycket information och det kan med létthet kontrolleras av andra da det ar bestaende. Dock
maste man ta hansyn till vissa faktorer som att den information man far fran borjan var menat
till ett annat andamal. Man maste dven ta i beaktande hur trovardig kallan ska bedémas vara; i
vilket syfte skrevs dokumentet, av vem och nér? Detta for att informationen i dokumentet kan

vara vinklat till ngons fordel eller paverkat av okanda faktorer®”.

| denna studie har anvands ett flertal artiklar fran flera olika tidningar samt fran Internet.
Information har dven hamtats fran foretagens hemsidor samt deras arsredovisningar och
direktreklam. Da informationen redan ar insamlad och bearbetad sedan tidigare finns risken
att den inte ar objektiv och att den tagits ur sitt sammanhang. Forfattarna anser dock inte att
detta har en stor paverkan pa uppsatsen och dess analys och slutsatser da informationen har
hamtas fran flera olika kallor.

2.5 Validitet och reliabilitet

Med validitet (giltighet) menas att de undersdkningar man genomfor &r giltiga. Det som maéts
ar det som avses att matas och inget ovidkommande paverkar resultatet.

En mer allmén definition &r att matinstrumentet inte skall ge nagra systematiska fel. Man kan
fraga sig hur giltiga de erhallna resultaten ar, men &ven matinstrumentets giltighet och

undersokningens upplaggning kan ifragaséttas.

1 Denscombe 1998:198

11



Att hamta feedback (aterkoppling) fran informat6rerna ar en strategi for validering. Har kan
man underséka om informatéren och forskaren dar eniga géllande tolkningen och
slutsatserna’®.

Nar man genomfor en undersokning maste man ta hansyn till reliabiliteten (palitligheten) for
att resultaten ska kunna anses vara relevanta och riktiga. Man ska kunna upprepa en
undersokning flera ganger med olika méatinstrument och matmetoder men &nda komma fram

till samma resultat®®.

Validiteten och reliabiliteten i denna uppsats bedomer forfattarna som relativt hog da
informationen har samlats in fran flera olika kallor och mycket av materialet som anvénds ar
artiklar och darmed dokumenterat och bestandigt. Dessutom har forfattarna haft mojlighet till

vidare fragor och aven fortydliganden fran den intervjuade.

18 patel och Davidson 1994:86.
19 patel och Davidson 1994: 87
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3 Teorier och Modeller

| detta avsnitt redogors for de tva teorier som anvéands som utgdngspunkt i denna uppsats.

3.3 Konkurrentanalys

Vid en konkurrentanalys gor man en djupgaende analys Over konkurrentens situation,
beteende, mojligheter och svagheter vilket leder fram till en positionering av det egna
foretaget sa att de egenskaper som skiljer sig fran konkurrenterna utnyttjas maximalt. Denna
analys ar till for att ta fram en trolig forestallning om vilka sannolika strategiférandringar,
som varje konkurrent kan gora. Aven om denna modell rér fragor gallande konkurrenterna sa

kan den &ven anvéndas for att studera och analysera det egna foretaget®.

2 porter 1983:64 ff

13



Det finns fyra komponenter i en konkurrentanalys®.

Vad konkurrenten
go6r och kan gora

Konkurrentens
drivkrafter

FRAMTIDA MAL AKTUELL STRATEGI

. /

KONKURRENTENS REAKTIONSPROFIL
e Ar konkurrenten ngjd med sin nuvarande position?

e Vilka utspel eller strategiférandringar kommer
konkurrenten sannolikt att genomféra?

e Var ar konkurrenten sarbar?

e Vad kommer att framkalla den storsta och mest effektfulla
vedergallningen fran konkurrenten?

MOJLIGHETER

FORESTALLNINGAR

Konkurrentanalysens komponenter, enligt Porter

3.3.1 Framtida Mal

Genom att ha en kunskap om konkurrenternas framtida mal kan ett foretag skapa prognoser
som visar hur nojd konkurrenterna & med sin nuvarande position och de ekonomiska
resultaten. Med detta som grund kan en bedomning goras om hur sannolikt det ar att nagon
konkurrent kommer att &ndra sin strategi eller sattet den reagerar pa handelser i omgivningen.
En kannedom om konkurrentens mal hjélper oss ocksa att forutse hur denna kommer att
reagera pa strategiska forandringar. Forutom de ekonomiska aspekterna s maste man aven ta
hansyn till andra faktorer, sasom dennes mal gallande marknadsledarskap, teknologiska

position, samhallsroll osv?.

2L porter 1983:65
22 porter 1983:67
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3.3.2 Forestallningar

Den andra avgérande komponenten ar att identifiera varje konkurrents férestallningar. Dessa

delas upp i tva kategorier
o Konkurrentens forestallningar om sig sjalv
o Konkurrentens antaganden om branschen och de andra féretagen i denna.

Varje enskilt foretag arbetar med vissa forestallningar beroende pa sin omgivning. Detta kan
ge oss information om hur de ser sig sjalva i forhallande till branschen, till exempel som
branschledare, lagkostnadstillverkare eller som foretaget med den basta saljkaren. Dessa
forestallningar kan ge information, dar vi kan svara pa varfor konkurrenterna beter sig som de

gor och hur de kan tankas reagera pa olika handelser®,

3.3.3 Aktuella strategier

Den tredje komponenten utgar fran att beskriva varje konkurrenters aktuella strategier utifran
deras svagheter och styrkor. En konkurrents strategi kan beskrivas vara varje foretags

nuvarande medel och verktyg som man anvander sig for att konkurrera med andra foretag®.

3.3.4 Mojligheter
Den sista komponenten ar att beskriva konkurrentens mojligheter. Utifran dess svagheter och
styrkor kan man darmed identifiera dennes férmaga att initiera eller reagera pa strategiska

utspel och hantera handelser i omgivningen och branschen?.

Genom att kartlagga och analysera de fyra ovanstaende komponenterna kan man sedan
besvara fragorna fran konkurrenternas reaktionsprofil och darmed utvardera konkurrenternas
formaga att na sina mal och konkurrera med branschen.

Konkurrentanalysen kan dven tillampas for att analysera och utvérdera det egna foretaget och
det ar fran den utgangspunkten som konkurrentanalysen kommer att anvandas i denna

uppsats.

= porter 1983:73-75
2 porter 1983:78
% |bid
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3.4 Marknadsmixen, 4P:na

Marknadsforingsmixen &r ett konkurrensmedel som ett foretag kan anvanda sig av for att na
och paverka sin malgrupp. Dessa konkurrensmedel klassas in i fyra grupper. Produkt, Pris,

Paverkan och Plats?.

3.4.1 Produkt

Med produkt menas summan av alla varor och tjanster som ett foretag erbjuder marknaden.
Det ar allt fran forvarv, anvandning eller konsumtion for att tillfredstalla ett behov eller

dnskemal. Det inkluderar personer, fysiska objekt, tjanster, platser, organisationer och idéer?’.

Produkten bestar av tre dimensioner:

» Grundprodukten - &r den mest grundldggande delen och &r det som konsumenten

egentligen koper.

» Faktiska produkten - Saker runtomkring karnprodukten sasom produktens delar,
kvalitetsniva, egenskaper, design och méarke.

« Utdkade produkten - Ar produktens totalnytta sdsom garanti, installation, fri leverans?®

3.4.2 Pris

Priset avser den mangd pengar som konsumenten &r beredd att betala for produkten eller
tjansten. Priset skiljer sig ifran de andra P: na pa sa sétt att de skapar intakter, medan produkt,
paverkan och plats skapar utgifter.

Foretagen maste ta hansyn till en rad olika punkter innan prissattningen sasom interna och
externa faktorer. De interna faktorerna ar foretagets marknadsforingsmal, val av strategi samt
kostnader inom foretaget och organisationen.

De externa faktorerna ar den marknad som ett foretag infinner sig i samt efterfragan.
Konkurrenter och konjunkturen raknas ocksa till externa faktorer som kan paverka vid

prissattning®.

% Kotler et al 2002:97
27 |bid
2 Kotler 2002:460

16



4.2.3 Paverkan

Med péaverkan menas de handlingar ett foretag anvander sig av for att fa fram en produkts
eller tjansts fordelar till konsumenterna vilket ska leda till ett kopbeslut. Detta avser alla de
aktiviteter som anvands i foretaget for att kommunicera med omgivningen i allménhet och
med marknaden i synnerhet. Det kan bland annat vara via annonsering, personlig forsaljning
och uppbyggnaden av ett varumarke. Den atgard eller kombination av atgarder som é&r

lampligast varierar med situationen®.

4.2.5 Plats

Plats bestar av foretagets samtliga aktiviteter som gor en vara eller tjanst tillganglig for
konsumenterna. De flesta producenter anvander sig av mellanhander for att fa ut sina
produkter pa marknaden, detta sker genom att man skapar en distributionskanal. En
distributionskanal ar alltsa alla organisationer som en produkt maste passera mellan

produktion och konsumtion®".

2 Kotler 2002:98
%0 Ibid
1 1bid
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4 Empiri

| detta kapitel redovisas den empiri som har samlats in om respektive foretag. Kapitlet inleds
med en presentation av foretagen och foljs sedan av en jamforelse av service, reklam och

priser mellan de tva foretagen.

4.1 Media Markt

4.1.1 Foretagsfakta

Media Markt grundades i Munchen i Tyskland 1979 av Walter Gunz, Erich och Helga
Kellerhals och Kopald Stiefel. De var forst ut med att lansera en stormarknad med
hemelektronik. Tidigare kdpte konsumenterna TV: n i elaffaren, skivorna i skivaffaren och
tvattmaskinen pa postorder, men i och med 6ppnandet av Media Markt fanns alla produkter
under samma tak. Media Markts vision med stora golvytor, ett brett produktsortiment, snava
vinstmarginaler och hog omséttning har sedan dess visat sig vara mycket framgangsrikt.
Media Markt har sedan starten expanderat kraftigt och finns idag i 13 europeiska lander med
417 butiker, varav 209 finns i Tyskland®. Media Markt ingdr idag i den tyska
handelskoncernen Metro AG och styrs genom Metro-Saturn-Holding dar aven den tyska
hemelektronikkedjan ~ Saturn ingar. Idag & Media Markt Europas framsta
hemelektronikkedja®®. 2004 belénades de for fjarde géngen pa fem &r med MAPIC-priset® for

sin framgangsrika expansion®.

Den 28 september 2006 6ppnades den forsta Media Markt butiken i Sverige i Kungens Kurva,
och man har sedan dess aven dppnat en butik i Géteborg®. Dessa tva butiker &r de forsta som
Media Markt har i Norden och anledningen till expansionen har &r att den tyska marknaden
anses vara mattad, det gar inte att 6ppna fler butiker. Daremot ser man Sverige som en av de
marknader som fortfarande har tillvaxtpotential. Med tanke pa att kapitalvaror sa som platt-
TV och liknande i dagslaget sédljer mycket bra och manniskor garna investerar i sana

# \www.mediamarkt.se under fliken "Om Media Markt” och "Framgang”

# \www.mediamarkt.se Om Media Markt” och ”Europa”

¥ MAPIC &r en méssa for varldens ledande aktdrer inom detaljhandelsfastigheter som hélls i Cannes varje r och
som sedan 1996 delar ut ett pris

® \www.mediamarkt.se Om Media Markt” och ”Europa”

% http://sv.wikipedia.org/wiki/Media_Markt (070104 kl 11.51)
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produkter, sa anser de att de har kommit in i ett bra skede. Vi har undersokt Sverige under en
langre tid och anser att markanden &r lukrativ och expansionskraftig” sédger Media Markt
talesperson Bernhard Taubenberger. ”Nu har vi kapaciteten att ga in pa marknaden och darfor
gor vi det”. | dagslaget finns det inga planer pa att 6ppna Saturn-butiker har i Sverige, Media
Markt vill forst och framst etablera Media Markt-varuhus och man vill inte 6ppna butiker med
ytor mindre dn 3 000 kvm. Media Markt har heller i dagslaget inga planer pa att Gppna en

Internethandel®®,

4.1.2 Affarsidé/koncept

Media Markts affarsidé ar att ha det bredaste sortimentet till de lagsta priserna, nagot de ocksa
gick ut med i sin reklam infér Sverigeetableringen®. Detta ledde dock till att Elgiganten
stdimde Media Markt i Marknadsdomstolen for falsk marknadsforing. Media Markt blev féallda
pa vissa punkter i stamningsansokan och far inte langre anvéanda uttryck som ”Nu ger vi er de
lagsta priserna” och ”De basta priserna hittar du har”*®. Om de trotsar forbudet riskerar de vite
pa 500 000 kr*!. Det har lett till att Media Markt tvingats omvardera séttet de kommunicerar
med marknaden pa, men de havdar fortfarande att de har det bredaste sortimentet med ungefar
45 000 produkter till de basta priserna. Vilket i sin tur har lett till att Media Markt nyligen
stdmt Elgiganten i Marknadsdomstolen for att de sager sig ha "Nordens bredaste utbud” och
"Norra Europas storsta sortiment” 2. Media Markt vill att Elgiganten ska botfallas med 500
000 kr om de inte slutar att anvanda uttrycken. Enligt Media Markt sjalva ar det viktigaste att
halla koll pa konkurrenterna och att fokusera pa att vara billigast, eller att halla sa laga priser
som majligt*™®. ”Vart mal ar att alltid ha lagst priser lokalt. Media Markt haller generellt l3ga
priser. Det som sarskiljer oss fran andra ar att vi har det bredaste urvalet av produkter. Sa dven
om vi har generellt laga priser kan vi inte alltid lova att alltid ha lagst priser pa varje enskild

produkt” sa Media Markts Sverigechef Erwin Rauh nyligen.*

3" http://www.dagensps.se/article.aspx?articleid=13702&categid=31

zz Intervju med André Wedin, marknadsansvarig pa Media Markt
Ibid

“0 http://www.e24.se/dynamiskt/konsumentvaror/did_13876946.asp

*! http://www.dn.se/DNet/jsp/polopoly.jsp?a=581386

*2 http:/Iwww.e24.se/dynamiskt/konsumentvaror/did_14365873.asp

* Intervju med Media Markts marknadsansvarige Andre Wedin

* http://www.dagensps.se/article.aspx?articleid=21686&categid=18
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Media Markt drivs genom ett decentraliserat koncept vilket innebdr att varje butik &ar ett
fristdende foretag™. Butikerna &gs till 9,9 procent av varuhuschefen som ansvarar for
sortiment, prissattning och personal®®. Detta uppmuntrar till ett lokalt entreprendrskap och ett
storre engagemang. Pa detta satt forsoker man att undvika den toppstyrdhet som annars latt
uppstar i stora butikskedjor. Dessutom innebar det lokala dgandet att motgangar paverkar
Media Markt som foretag mindre om en butik skulle vissa sig ga daligt. Pa grund av storleken
pa butikerna finns lagret i sjalva butiken. Med de kvantiteter som Media Markt koper in,
planeras dven inkdpen langt i forvag. Med sin storlek och betydelse pa den europeiska
marknaden har Media Markt en stor forhandlingsstyrka vid inkdp av sina produkter.” N&r
vara produktchefer sitter och pratar om att ta in en produkt sa pratar vi om volymer som &r
ganska stora, sa att man vill inte direkt vara ovan med oss sa att sdga, utan vi far ganska bra
avtal med vara leverantorer och levererar valdigt bra forsaljningsméassigt ocksa” sager Media
Markts marknadsansvarige André Wedin®*'.

4.1.3 Finansiell information

Media Markts dgare Metro AG omsatte 2004 56,4 miljarder kronor, Media-Saturn omsatte
samma &r 12,2 miljarder kronor*. Det finns idag inga officiella siffror p& omsattningen i
Sverige, men den forsta dagen i Kungens Kurva sa omsatte Media Markt 13,4 miljoner kronor
och de fick efter forsta veckan nyanstélla 25 personer. Butiken i Goteborg som 0ppnades den

25 oktober 2006 omsatte 13,6 miljoner kronor forsta dagen®.

4.1.4 Framtiden

Media Markt planerar att inom ett par ar 6ppna upp ett 30-tal butiker Gver landet. Som
tidigare namnts ska varje butik ha en yta av minst 3 000 kvm och vara belagna i omraden
liknandes Kungens Kurva dér det redan finns ett stort kundfléde och dér konkurrenter och
andra stora butiker finns. Media Markt vill sa snabbt som majligt expandera men hindras av

att det ar svart att fa tag pa de ytor som behovs. Sverige &r det forsta land som Media Markt

** www.mediamarkt.se "Om Media Markt” och ”Personal”

*® http://computersweden.idg.se/2.139/1.77545

“Intervju med André Wedin, marknadsansvarig Media Markt
*® Veckans Affarer NR 51-52 19 december 2005

* Intervju med André Wedin, marknadsansvarig Media Markt

20



gar in i utan att direkt bli marknadsledande, vilket de ar i de flesta andra europeiska lander.
Media Markts huvudkonkurrent i Europa ar Dixon, som i Sverige finns i form av Elgiganten
och har har ett 6vertag da de ar betydligt storre &n Media Markt. Det &r Elgiganten som Media
Markt ser som sin tuffaste konkurrent. Ja, det &r Elgiganten, helt klart. Ja, det har ju ett litet
forsprang eftersom de har varit har under en lite langre tid och sen har det sa pass manga
butiker, de ar Gverallt. Hade vi haft lika manga butiker sd hade vi kunnat ge dem en match
idag men de har sd pass manga och sen har de... de ar ganska tuffa i sin marknadsforing
ocks har i Sverige s& de ar duktiga helt klart” sager André Wedin*°.

Media Markt raknar med att andra konkurrenter som Siba kommer att forsoka differentiera sig
for att klara av den dkande konkurrensen genom att bli mer lokala och satsa pa andra koncept.
Att aven Elgiganten har planer pa att éppna upp fler butiker i Sverige ar inget som bekymrar
Media Markt.” Jag har inte hort sd mycket mer om det an att de har sagt det”, sager André
Wedin”. Det kan bli spannande att se, jag tycker att de finns nog pa de stallen de bor finnas

och dér vi bor finnas ocksd kanske. Det kanns lite som om de har slagit i taket”*.

4.2 Elgiganten

4.2.1 Foretagsfakta

Elgiganten oOppnade sin forsta butik i Barkarby i Stockholm 1994 och har sedan dess
expanderat kraftigt. ldag &r Elgiganten Sveriges ledande varuhuskedja inom hemelektronik
och vitvaror och &r det tredje stérsta detaljhandelsforetaget inom séllankdpsvaror™. Foretaget
ags av norska koncernen Elkjop som i sin tur &gs av den brittiska hemelektronikkoncernen
DSG International Plc (Dixon). Dixon grundades 1937 och har idag omkring 1450 butiker
med 25 000 anstallda i 27 lander®®. Férutom i Sverige finns Elgiganten sedan 1996 i Danmark
i 22 stader. VD for Elgiganten ar den 33-arige Henrik Bjonnes. Foretaget har omkring 52

butiker i Sverige och ca 1500 anstallda> .

*Intervju med André Wedin, marknadsansvarig Media Markt

*! 1bid

%2 http://www.newsdesk.se/pressroom/Elgiganten/pressrelease/view/110475
%3 http://sv.wikipedia.org/wiki/DSG_International Plc 061208

** http://www.newsdesk.se/pressroom/Elgiganten/document/list
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4.2.2 Affarsidé/koncept

Elgigantens affarsidé ar att uppnda god lonsamhet genom att vara den mest effektiva
distributionskanalen for hemelektronik, elektriska hushallsapparater och relaterade tjanster till
flest konsumenter i Norden.> Varorna kops in till ett stort centrallager i Jonkoping p& 80 000
kvm varifran man har hand om hela Nordens distribution och logistik. Lagret 6ppnades 1997
och gor det mojligt for Elgiganten att kdpa in stora volymer och sedan transportera ut
produkterna till butikerna. Elgigantens malsattning ar att erbjuda “ett gigantiskt sortiment av
markesvaror och relaterade tjanster till laga priser”.

Enligt arsredovisningen ar malet att bli det sjalvklara valet for konsumenter inom

hemelektronik.

4.2.3 Finansiell information

Trots en genom daren okande omséttning har Elgiganten sedan 2001 gatt med okad forlust.
Mellan 2005-05-01 och 2006-04-30 hade de en nettoomséttning pa 3, 8 miljarder kronor och
gjorde en forlust pa 178 miljoner kronor. Dessutom erh6ll de for samma ar ett koncernbidrag

pa 311 miljoner kronor®.

4.2.4 Framtida planer

Trots ett negativt resultat planerar man att dppna ett stort antal nya butiker i Sverige "Var
ambition att 6ka marknadsandelen i Sverige med 10 procent till 25 procent ligger kvar” sager
Bjonnes®’. Elgigantens mal &r att 6ppna 8-10 nya butiker varje ar, dar en del av butikerna ska
vara franschisedrivna och att slutligen att ha omkring 100 butiker. ”Vi ska in i mellanstora
och mindre stdder. Den typiska franschisetagaren ar en lokal butik som idag bara saljer

"8 sade Henrik

vitvaror, men som genom samarbetet med oss blir en fullsortimentbutik
Bjonnes nyligen i en intervju. Vi har markt att pa mindre orter ar det mer avgorande for att
lyckas att ha lokal kannedom. Att sortimentet &r mer anpassat till den lokala marknaden och

att handlaren &r kand pé orten”®. Dessutom satsar Elgiganten stort pa att ta marknadsandelar

*® Elgigantens uttalade affarsidé pa www.elgiganten.se

% Elgigantens rsredovisning 2005-05-01 — 2006-04-30

> http://www.e24.se/dynamiskt/reklam_media/did_13745883.asp E24.se
%8 http://www.n24.se/dynamiskt/nyheter/did_12368601.asp

% http:/www.e24.se/dynamiskt/konsumentvaror/did_12291088.asp
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via nathandeln. | februari i ar (Ias 2006) gick man ut med malet att vara storst pa e-handel i

Sverige inom ett &r®.

4.3 Jamforelse

4.3.1 Reklam
Media Markt

Media Markt anvander sig av utomhusreklam pa tunnelbanor, bussar, pelare och radioreklam
samt direktreklam. De har den svensk-tyske fotbollstrénaren och kommentatorn Peter Antoine
som dragplaster som bland annat séger “det &r scheissebillig det har” om Media Markts
priser®. I dvriga Europa anvander sig Media Markt av slogan ”Ich bin doch nicht bléd”, vilket
betyder "Jag ar ju inte dum”®%. Media Markt har fatt en hel del kritik for sin reklam med bland
annat kommentarer som “reklamen for den tyska prispressaren ar sa usel att man blir generad

nar man tittar p& den”®.

Den aggressiva marknadsforingskampanjen som foranledde
oppnandet i Kungens Kurva bestod bland annat av en reklamlat i radion dar Media Markt
tackade for allt som Sverige gjort (bland annat ABBA, algskyltar och blixtlaset) genom att
komma hit och pressa priserna for hemelektronik. Media Markts Sverigechef Erwin Rauh
véljer dock att kalla foretagets reklam for “varmt humoristiskt”®*. Eller som Andre Wedin
sager; "Den kan man ha synpunkter pa, den ar véldigt skrikig och valdigt osvensk men i de
matningar vi har gjort sa har den haft den effekt som vi vill att den ska ha, sa att den far se ut
som den gor”®. Tack Sverige-kampanjen gjordes av Media Markts egna reklambyr& RedBlue
som finns i Miinchen och uteslutande gér all Media Markts direktreklam®. | fortséttningen
kommer kampanjerna i Sverige att goras tillsammans med den svenska reklambyran
Scholz&Friends for att fa en kansla for den svenska marknaden. ”Att ha den tyska byran bara

hade inte funkat utan man maste ha lokalkannedomen ocksa” sager Andre Wedin.

¢ D 060203 Strandberg, Hans

&% \wwww.mediamarkt.se 070107

82 http://sv.wikipedia.org/wiki/Media_Markt

i http://www.e24.se/dynamiskt/reklam_media/did_13746088.asp
Ibid

® Intervju med Andre Wedin

% |bid
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Direktreklamen, som kommer ut varje torsdag, skickas framst till naromradet kring Kungens
Kurva men dven Storstockholm, dock inte norr om Stockholm®.”Vi kommer att skicka ut mer
an tio miljoner broschyrer i manaden. Betydligt mer &n vi nagonsin gjort” kommenterar
Media Markts Bjorn Abild®®,

Elgiganten

Elgiganten har reklam i tidningar, tv och direktreklam, och man anvénder sig av den svenska
artisten Dogge Doggelito som kant ansikte. Deras slogan ar “det & dumt att betala for
mycket”®. Direktreklamen kommer varje mandag och &r fargglad med fokus p& priserna.
Aven Elgigantens reklam har fétt kritik for att inte vara tillrackligt fin men detta &r ndgot som
den forra VD: n Per Sigvardsson avfardar. Vi later produkt och pris tala i var
marknadsféring” menar han. Vi &r inte intresserade av att det ska bli flashigt, eller att vinna
priser. Meningen med verksamheten ar att salja varor, det ar darfor vi annonserar”.”® Med den
okande konkurrensen har Elgiganten dven satsat mer pa marknadsféring. ”Vi har okat vara
investeringar i marknadsféring varje ar av den enkla orsaken att vi vaxer valdigt snabbt i
Sverige. | ar &r det lite annorlunda eftersom vi satsat valdigt mycket pa TV-reklam” sager

Bjonnes™.

4.3.2 Service

Media Markt

Media Markt erbjuder konsumenterna en plusgaranti som innebér att vid en tillaggskostnad sa
far konsumenten fri reparation i upp till fem ar beroende pa hur mycket man véljer att betala.

Detta fungerar dock inte som en garanti eller forsékring, konsumenten far inte en ny vara om

den gamla gar sonder. De flesta produkter omfattas av Media Markts 30- dagars Oppet kop,

7 Intervju med Andre Wedin

% http://www.dagensps.se/article.aspx?articleid=20886&categid=77
% Elgigantens reklamblad 2-7/1 -07

" http://www.dn.se/DNet/jsp/polopoly.jsp?a=325659

™ http://www.e24.se/dynamiskt/reklam_media/did_13745883.asp
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och sedan har konsumenten &dven ettarsgaranti pa de flesta varorna. Om fel uppstar pa kopta
vitvaror ar det inte Media Markts ansvar, utan konsumenten maste ta kontakt med
leverantdren. Media Markt levererar produkterna hem till konsumenten till en kostnad av 379
kr inom fem mils radie. Utéver fem mils radie tillkommer en kostnad pa 149 kr. For bade
hemleverans och installation maste konsumenten betala 599 kr, detta kallas plug-and-play.
Dessutom atervinner Media Markt kundens gamla apparater vid kop av nya Media Markt
erbjuder i Sverige ingen lagstapris-garanti utan man satsar istillet pd att matcha
konkurrenternas lasta priser och att ha ett storre antal forsaljare ute i varuhuset. Media Markts
hemsida ar &n sa lange ganska bristfallig, de har endast veckans reklamblad pa sidan och inte

en fullstandig redovisning av sina produktpriser’.
Elgiganten

Elgiganten tillampar en sa kallad prisgaranti, vilket innebér att om konsumenten inom 30
dagar skulle hitta samma produkt med samma marke och motsvarande specifikationer
billigare nagon annstans, sa betalar de tillbaka mellanskillnaden. Dessutom lamnar Elgiganten
3 dagars prisgaranti, som innebdr att om den utannonserade varan skulle ta slut inom tre dagar
fran annonsdatumet och de inom tio dagar inte fatt fram produkten sa ar konsumenten
garanterad en liknande produkt till samma pris, forutsatt att varan inte & méarkt med
“begransat antal”. Vid kdp av nya produkter eller uppvisande av kvitto tar &ven Elgiganten
hand om och atervinner gamla produkter. For hemleverans inom Storstockholm &r priset 400
kr och for att installation tar Elgiganten 295 kr. Elgigantens hemsida &r informationsrik och
eftersom Elgiganten har Internethandel sa har de aven sina produkter och priser tillgangliga pa
Internet, dven fast de priser som redovisas endast galler for Internethandeln och inte i

butiken”®.

"2 Enligt uppgift frAn Media Markt i Kungens Kurva
™ Enligt uppgift fran Elgiganten i Kungens Kurva
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4.4 Prisundersokning

En prisjamforelse mellan utvalda produkter fran Elgiganten och Media Markt har genomforts
i deras respektive butiker i Kungens Kurva. Den genomférdes den 11 december 2006. Malet
med prisjamforelsen ar inte att ge ndgon generell verblick om vilket av de tva foretagen som
ar billigast, utan ar endast en prisjamforelse pa vissa produkter. Trots att bade Media Markt
och Elgiganten séljer samma marken var det svart att hitta exakt samma produktnamn vilket
har lett till prisjgmforelsen ar delvis bristfallig. Priserna ar ordinarie butikspris, om inget annat

anges. Mobiltelefonernas pris &r utan abonnemang.

Typ av produkt Produktnamn Elgiganten Media Markt
Mobiltelefon Sony Ericsson W950i 5390 5499
Nokia 6233 2790 2189
Samsung Z540 3590 3589
Sony Ericsson Z610 2890 2 889
Hemmabio JVC TH-P7 3495 3299
Spis Electrolux EKD60760X 21990 21 990
Digitalkameror  Sony Alpha 100k 7 895 7999
Canon IXUS850IS 4 090 3990
Nikon COOLPIXP3 2990 2790
Samsung NV3 2890 2890
Barbara datorer Fujitsu Siemens Amilo 1520 12 999 11 999
Fujitsu Siemens Amilo 1505 9999 8 499
MP3 Creative Zen photo 8 GB 2490 2299
DVD LG 80GB RH117 2990 2895
JVC MH300E 6 495 5890
Mikrovagsugn  Whirlpool MAX 28 ALU 1790 1799
Platt-tv Phillips 23PF5321 6 795* 6 490
Phillips 50PF7521D 22 495 24 490
Phillips 32PF7331 12 495 10 990
Total kostnad= 136 558 132 475

* Reapris, ordinarie butikspris ar 6 995:-

Denna prisjamforelse visar att Media Markts priser ligger 4,4 % under Elgigantens.
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5 Analys

| detta kapitel analyseras empirin utifran teorierna for att forsoka besvara syftet och de

fragor som stalldes upp i borjan av uppsatsen

5.1 Konkurrentanalys- Analys av Media Markt

5.1.1 Konkurrentens drivkrafter (framtida mal och forestéllningar)

Media Markts mal for framtiden ar tydligt; man vill 6ppna upp ett 30-tal varuhus dver Sverige
och bli konsumentens forstahandsval.

Media Markt ser sig sjalv som en stark aktor med manga framgangsrika etableringar bakom
sig och stor finansiell styrka. Sverige &r det 13: e land i Europa som de gar in i vilket innebéar
att de har en stor erfarenhet av hur man ska ga tillvaga nar man Gppnar upp ett nytt varuhus.
Hittills verkar de inte heller ha stott pa nagra storre svarigheter vid tidigare expansionen, men
de erkanner att Sverige ar det forsta landet dar Media Markt gar in utan att omedelbart bli
marknadsledande. Har i Sverige finns det redan ett antal hemelektronikkedjor, och da framst
Elgiganten vars koncept paminner mycket om Media Markt framgangsrikt drivit i andra
lander. Elgigantens dgare Dixon och Media Markt ar sedan tidigare konkurrenter pa den
europeiska marknaden vilket innebar att de har kunskap om varandras satt att konkurrera.
Konkurrensen kan bli ett storre motstand an vad Media Markt har raknat med. Med ytterligare
en stor aktor ar det troligt att branschen pa sikt kommer att se en del omstruktureringar, dar
mindre aktorer blir uppkopta av storre eller dar foretag fusioneras for att battre klara sig.
Déaremot har Media Markt stor mojlighet att ta marknadsandelar fran de andra aktérerna i
Sverige, de kommer att fa det svart att konkurrera med nagon sa stor och maktig.

Media Markt ser den svenska marknaden som expansionskraftig och menar att i dag koper
konsumenterna mycket hemelektronik, en utveckling de tror kommer att halla i sig och som
darfor motiverar 6ppnandet av ett 30-tal varuhus. Samtidigt anser de att Elgiganten har natt
sin fulla kapacitet i Sverige, Elgiganten finns dar de ska finnas och dar dven Media Markt ska

finnas.
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5.1.2 Vad konkurrenten gor eller kan gora (aktuell strategi och méjligheter)

Media Markts aktuella strategi &r snarast fortsatta med expansionen i Sverige och &ven gora
konsumenterna uppmarksamma pa deras koncept och fordelar.

Media Markt har bra mojligheter att lyckas uppna sina mal, forst och framst med tanke pa den
starka finansiaren i form av moderbolaget de har i ryggen. Sa lange som koncernen anser att
det finns pengar att tjdna i Sverige och tycker att den svenska marknaden &r attraktiv och
I6nsam kommer de att ldagga ner pengar pa att ta marknadsandelar. Majligheten att ta
marknadsandelar och placera sig som atminstone ett av de storsta hemelektronikforetagen i
Sverige ar bra men forutsétter ocksa att den nuvarande utvecklingen haller i sig. Som det ser
ut idag, har konsumenter ett stort intresse for hemelektronik och méanga haller dessutom pa att
byta ut gamla apparater mot nya, till exempel platt-TV. Konsumenters kdpvilja grundas dven
pa att vi for narvarande befinner oss i en hégkonjunktur med féljden att konsumenterna géarna
spenderar pengar. Om denna trend skulle brytas, kan det ha forédande konsekvenser for
Media Markt, och sjélvklart deras konkurrenter. Att teknikutvecklingen fortsatter i samma
takt ar ocksd en forutsattning for att hemelektronikforetagen ska kunna fortsatta ha den
forsaljning de har, idag kommer det standigt nya produkter, med ny design och nya
mojligheter vilket gor att konsumenter standigt vill kdpa nytt och ersatta det gamla. De
populdara hemelektronikprodukterna som DVD, platt-TV, MP3 och mobiltelefoner ar snart
nagot som finns i varje svensks hem. Det galler att det standigt kommer nya produkter som

konsumenterna inbillar sig att de inte kan vara utan.

Media Markts varuhusuppbyggnad ger ocksa en ¢kad flexibilitet och majlighet att folja upp
trender och konsumenternas preferenser pa den lokala marknaden, varuhuschefen &r inte sa
beroende av “huvudkontoret”. Da varuhuschefen ansvarar for sortiment, prissattning och

personal Okar detta engagemanget.

5.1.3.Konkurrentens reaktionsprofil:

Ar konkurrenten nojd med sin nuvarande position?

Media Markt ar néjd med sjdlva etableringen, den massmediala exponeringen har varit stor
och varuhuset i Kungens Kurva ar populart. Dédremot & Media Markt inte néjd med sin
nuvarande position. Visserligen har de i Stockholmsomradet pa kort tid lyckats konkurrera
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med de stérsta konkurrenterna men de har endast tva varuhus i Sverige och ar langt ifran
landstackande, till skillnad fran konkurrenterna. Deras prioritet att expandera medfor

problemet att hitta passande lokaler i dessutom lampliga omraden, vilket kan ta tid.

Vilka utspel eller strategiférandringar kommer konkurrenten sannolikt att genomféra?
Vad kommer att framkalla den storsta och mest effektfulla vedergéllningen fran

konkurrenten?

Det krig som blossat upp mellan Media Markt och Elgiganten géllande vem som har det
lagsta priset och det bredaste sortimentet kommer troligtvis att fortsatta. Kampen kommer at
fortsatta vara mycket hard, Media Markt har inget att forlora och de gick in pd marknaden
inforstadda med att de skulle méta motstand. Elgiganten & sin sida maste forsvara sitt "revir”.
Eftersom Media Markt pa grund av Elgigantens stamning, inte langre kan havda att de har de
lagsta priserna, bor de istallet fokusera pa sitt enorma utbud, det &r dar de pa allvar skiljer sig

ifran konkurrenterna.

Var ar Media Markt sarbar?

En nackdel for Media Markt &r att de dn sa lange ar i borjan av sin Sverigeetablering med
endast tva varuhus Oppnade, och de &r placerade i Sveriges tva storsta stader. Att Oppna ett
30-tal varuhus i Sverige pa minst 3000 kvm vardera kan bli en stor utmaning, da Media
Markts koncept med ett jattevaruhus med enormt sortiment kréaver att det ligger i ett omrade
dar det finns manga konsumenter. Om Media Markt ska bli marknadsledande kravs det att de
tacker in storre delen av Sverige, men hur manga svenska stader har tillrackligt med invanare
for att ett Media Markt-varuhus pa 3000 kvadratmeter och 45 000 produkter ska bli 16nsamt?
Sen kan det bli svart att hitta passande lokaler i just de omraden dar Media Markt bor befinna
sig.

Den tyska marknaden har stagnerat, och dar har man en befolkning mycket storre an Sveriges.
For eller senare kommer dven den svenska marknaden att stanna av, och &ven om Media

Markt ar en av de béast rustade, kommer de att fa det tufft.

En annan nackdel for Media Markt ar att de an sa lange inte har sina priser tillgangliga pa
Internet, vilket pa sa vis forsvarar jamforelser med andra butiker, konsumenten maste bege sig

till butiken for att se precis vilka produkter som erbjuds och till vilket pris. Att Media Markt
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inte finns tillganglig pa Internet innebar ocksa att man inte finns pa med pa Internetsajter som
t ex pricerunner.se som jamfor priser at konsumenter. Vet konsumenten exakt vilken produkt
den vill ha ar det ett snabbt och enkelt alternativ att forst kolla pa pricerunner.se vem som &r

billigast och sedan aka och kdpa den.

Dessutom galler det att klara av den sa kallade "vardagen” i Stockholm. Sjalva éppnandet av
varuhuset i Kungens Kurva har gatt mycket bra, och man har fatt mycket medieexponering.
Men det ar inte forran nu som Media Markt borjar komma in i nagon sorts “normal”
forsaljning. Oppnandet av varuhuset foranleddes av en stor reklamkampanj med billiga
Oppningserbjudanden som gav mycket uppmérksamhet och skapade nyfikenhet. Darefter
kom julen med tillhérande julklappshets som sedan féljdes av den mycket populdra
mellandagsrean. Nu &r det dock upp till bevis for Media Markt, hur mycket var bara nyhetens
behag?

5.2 Marknadsmixen

Pris och produkt

Bada Media Markt och Elgiganten forsoker marknadsfora sig som det billigaste
hemelektronikforetaget, vilket har utmynnat i ett krig foretagen emellan dar det framsta
vapnet ar stamningar. Att vara eller framsta som billigast ar forsta prioritet och det leder till en
prispress pa produkterna. Flera olika prisjamforelser har gjorts mellan Media Markt och
Elgiganten for att forsoka se vem som ar billigast men sjéalvklart ar det svart att fa ett tydligt
svar. Forfattarnas prisundersokning visade att Media Markt har en lite lagre prisniva, pa vissa
produkter var det bara nagra kronor, pa andra skilde det ett par hundralappar. Priserna pa
produkterna &r i stdndig forandring, med teknikutvecklingens hdga fart kommer det standigt
nya produkter vilket leder till prispress pa gamla, dessutom har bada foretagen lokala priser.
Media Markt har dock en prissattning pa samma niva som Elgiganten och om Media Markt
lyckas med sin malsattning att pressa priserna pa den svenska hemelektronikmarknaden
ytterligare kan Elgiganten pa sikt fa det svart att behalla sin position som marknadsledande.
Elgiganten dras sedan ett antal ar med stora forluster och for tillfallet far man stora
koncernbidrag fran sin agare. For att fortsatta kunna konkurrera med Media Markt pa det satt
som man gor idag, med priset som karnkoncept, krévs det att Elgiganten lyckas vanda sin
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forlust till vinst och att hoppas att dgaren inte trottnar pa att pumpa in pengar. For att
Elgiganten ska kunna ga med vinst i fortsattningen och klara av expansionen, maste de 6ka
sin marknadsandel och sélja mer. Detta blir dock tuffare med Media Markt som ny utmanare
som tar marknadsandelar fran dem och som dessutom har kraften att under en langre tid ga ut
med riktigt laga priser for att vinna 6ver konsumenter och ocksa placera sig som nummer ett i
konsumenternas huvuden. Om det ar ett framgangsrikt satt att konkurrera pa ar dock fragan.
Det ar beroende pa hur trogna konsumenter ar ett visst foretag eller om konsumenterna endast
styrs av priset, de storsta markena aterfinns ju i vilket fall som helst hos i princip alla stora
hemelektronikforetag.

Anledningen till att foretagen kan halla sa pass laga priser ar pa grund av de volymer man
koper in. Dar har Media Markt en stor fordel, da de &r en sa pass stor aktor pa den europeiska
marknaden att leverantGrerna &r beroende av dem och det faktum att inkdpen skots centralt i
Europa.

Bade Media Markt och Elgiganten &r dessutom beroende av att konsumenterna faktiskt
prioriterar pris. Med dagens avancerade teknik blir det svarare for konsumenter att sjalva vélja
ratt produkt och sedan installera den. Stora hemelektronikvaruhus forutsatter att konsumenten
vet vad den vill ha, har kunskap om vilken sorts produkt man &r ute efter och ocksa kunskap
att valja vilken man faktiskt ska kopa, vilket gor att de blir i allt stérre behov av service och
att de darmed &r beredda att betala mer. Med tva sa stora aktérer som Media Markt och
Elgiganten som bada marknadsfors sig som lagpriskedjor, kan man missa de konsumenter for
onskar/kraver en mer servicepraglad aktor och mer hjalp. Ett énskemal hos konsumenterna

kan vara mer service for att fa ett mervarde som Media Markt kanske inte kan tillhandhélla.

Den service som Media Markt respektive Elgiganten erbjuder &r till stor del densamma, men
till skillnad fran Media Markt erbjuder Elgiganten prisgarantin. Det innebér ju att om en
konsument skulle hitta en produkt kopt hos Elgiganten billigare nagon annanstans sa far
konsumenten tillbaka mellanskillnaden. Fragan ar dock hur manga konsumenter som
egentligen ar intresserade av att aka fram och tillbaka mellan foretagen for att spara nagra
kronor, och dven hur medvetna konsumenterna & om Elgigantens prisgaranti? Risken att
konsumenterna faktiskt hittar exakt samma produkt med exakt samma produktnamn hos en
konkurrent billigare verkar vara ratt sa liten, vilket forfattarna markte vid prisjamforelsen.
Dessutom &r det ju fore kopet som konsumenten har intresse av att leta fram det bésta priset,
hur manga konsumenter gor det efter képet? Det troliga ar istéllet att konsumenten for att
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spara tid gar direkt till den aktor som uppfattas som billigast oavsett om den faktiskt &r det

vilket forklarar Elgigantens omedelbara reaktion pa Media Markts Tack-Sverige kampan;.

Plats

Att Media Markt lagger den forsta butiken i Kungens Kurva &r valdigt smart med tanke pa det
stora antal kunder som &r dér varje vecka. Bara IKEA (som finns i Kungens Kurva) i sig drar
ju mycket folk, men ur Media Markts synvinkel &r det viktigt att &ven Elgiganten, Siba och
ONOFF ér placerade dar. Eftersom Media Markt &r nya i Sverige kan de inte forlita sig pa sin
egen dragningskraft, de hade inte kunna 6ppna ett varuhus pa en plats dar det normalt inte

finns konsumenter.

Paverkan

Vare sig Media Markt eller Elgiganten har gjort sig kanda for en flashig och smakfull reklam,
men enligt de sjdlva ar det inte malet. Man vill silja och skapa uppméarksamhet, nagot de bada
lyckas med. Infor Sverigelanseringen gick Media Markt ut med en ganska aggressiv
reklamkampanj som definitivt lyckades géra malgruppen intresserad. Dessutom har de snabbt
lyckats skapa ett igenkannande och en image av foretaget som visserligen kanske inte later sa
bra men dnda kommunicerar Media Marks affarsidé, tysk och billig. Deras sportoverallkladde
frontfigur Peter Antoine har ocksa pa kort lyckats skapa avtryck hos konsumenterna, fragan &r
bara hur valkand han egentligen &r? Av alla konsumenter som nas av Media Markts reklam ar

det nog langt ifran alla som kanner igen honom eller ser nagon koppling till Media Markt.
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6 Slutsats

Har redovisas de slutsatser som kommit fram i analysen

Den tyska hemelektronikkedjan Media Markt har mérkt av en stagnerande utveckling
pa hemmamarknaden i Tyskland. Man har under en langre tid undersokt den svenska
marknaden och anser att den har stor potential att fortsitta vaxa och darmed skapa
Ionsamhet. Media Markt planerar att 6ppna runt 30 varuhus i Sverige, idag finns ett i
Stockholm och ett i Goteborg. Etableringen har &n sa lange varit lyckad, forsta dagen i
Kungens Kurva gav en omsattning pa 13,4 miljoner kronor. Dessutom har Media
Markt fatt mycket publicitet.

Media Markts affarsidé &r att ha det bredaste sortimentet till de l&gsta priserna, vilket
mojliggors tack vare att Media Markt ar en sa stor aktor pa den europeiska marknaden

och kan dra fordel av sin storlek mot sina leverantorer.

Media Markts framsta konkurrent dr Elgiganten som idag ar Sveriges storsta
hemelektronikkedja. De tva foretagen har mycket liknande koncept och marknadsfor
sig som billigast med storst sortiment vilket har lett till en hard kamp om vem som far
marknadsfora sig som vad. Bada har en stark koncern i ryggen som ger dem den
finansiella mojligheten att under en langre tid halla laga priser for att locka
konsumenter. Elgiganten dras dock med stora forluster och kan darfor pa sikt fa svart

att uthdrda ett priskrig mot Media Markt.

Media Markt har de forutsattningar som kravs for att lyckas pd den svenska
marknaden men det forutsatter att Media Markt lyckas fa konsumenterna att uppfatta
dem som storst och billigast. Dessutom forutsétter det att konsumenterna faktiskt
ocksa prioriterar pris vid kop av hemelektronik. For att Media Markt ska fa plats i
branschen och kunna expandera kravs dven att den snabba teknikutvecklingen haller i
sig. For att Media Markt ska kunna bli en av de storsta aktdrerna kravs att de tacker in
storre delen av Sverige men att 6ppna runt 30 varuhus pa vardera 3000 kvadratmeter
ar nog mer an vad den svenska marknaden klarar av. Dock kommer Media Markts

konkurrenter fa svart att havda sig mot en san stor och maktig aktor som Media Markt.
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7 Diskussion

| detta kapitel fors en allmén diskussion kring hemelektronikmarknaden och vad som kan
handa i framtiden

7.1 Framtiden for elektronikmarknaden

Man kan redan nu om spekulera framtiden for den nuvarande hemelektronikmarknaden. Den
pressen som nu rader i branschen kommer mycket troligtvis att leda till en rationalisering av
branschen, dar mindre aktorer blir uppkopta av storre aktorer eller fusioneras med varandra
for att darmed 6ka sin styrka och mojlighet att konkurrera. Detta for att de mindre aktérerna
inte kommer att kunna konkurrera med de storre aktorer som har stordriftférdelar. De redan
etablerade stora aktdrerna har skakats om genom Media Markts etablering, dar de enda riktiga
vinnarna &r konsumenterna. For att de stora aktorerna ska kunna Overleva krdvs att de
antingen béast klarar att pressa kostnaderna i distributionsledet och darmed har de lagsta
priserna eller differentierar sig mot konkurrenterna genom att fokusera pa service eller
liknande.

Det ar inte bara pa den traditionella marknaden som hemelektronikforetagen moter en hardare
konkurrens, &ven Internet har blivit ett allt storre hot. Samhéllet i allménhet blir allt mer
beroende av Internet och dven mer van att utnyttja alla dess fordelar. Om konsumenten vet
vilket produkt den vill ha, ar det da enkelt att genom Internet nar som helst pa dygnet bestélla
produkten till ett pris billigare an det man far betala i hemelektronikvaruhusen. Konsumenten
har dven majligheten att se produkten i varuhusen och sedan anda utnyttja Internetvaruhuset.
Internetvaruhusen har &ven fordelen att de slipper de traditionella varuhusens stora kostnader i
form av lokal- och personalkostnader och eventuellt reduceras &ven en del av

transportkostnaderna.
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