
((Die Zukunft bei Revox ist
abgesichert! >r

A. Knecht, M. Schmid

Viel wurde in der letzten Zeit über das Regens
dorfer Trad jtionsunternehmen Revox geschrie
ben. Von Schulden in Höhe von 100 Millionen
Franken, von Liquidation und gar Konkurs war
die Rede. Handkehrum überraschte die bereits
totgesagte Revox an der Fera mit einem völlig
neuen Anlagenkonzept, das für einigen Wirbel
sorgte. Die Verwirrung war daher natürlich
gross. Aus diesem Grund galt es, den aktuellen
Stand der Dinge in Erfahrung zu bringen. Als
Gesprächspartner standen uns der neue Ge-
schäftsführer Dr. Nikolaus Peters (N.P.) sowie
Jakob Rohner (J.R.), neuer Marketing Manager
von Revox, zur Verfügung.
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N.P.: Das war einer unserer
grössten Erfolge. Die Reak-
tionen waren weit besser,
als wir uns das qedacht hat
ten. Und dabei sollte man
immer bedenken, dass wir
mit einem Preis von 5'000
Franken für drei Kom ponen-
ten im Konsu menten-Be-
reich noch immer der teuer-

ste An bieter waren. Das
Ziel, welches wir uns mit
dieser Aktion selbst ge-
steckt hatten, konnten wir
um gut 50 % überschreiten.

Sind die Preise der H-Serie
denn nun noch realistisch
oder lagen sie früher ganz
einfach zu hoch?

Herr Peters, der Wirt-
schaftspresse konnte man
in letzter Zeit entnehmen,
dass es um Revox nicht
sonderlich gut steht. lhr
Auftritt an der Fera zeichne-
te jedoch ein vollkommen
anderes Bild. Was stimmt
denn nun wirklich, wie
steht's um die Firma Re"

N.P.: Der Stand der Dinge
ist folgender: lm professio
ne llen Bereich. also Studio
e in richtu nge n und Kompo
nenten für Privat,Radios,
sowie im Education-Be
relch, den Sprach labo rs, ha
ben wir absolut keine Pro-
bleme. Was den Konsu men-
ten aber am meisten inter-
essiert und daher auch am
stärksten nach aussen ge-
drungen ist, ist natürlich die
Unterhaltungselektronik. ln
diesem Bereich, der in etwa
die Hälfte !nseres Ur|sat-
zes ausmacht, haben wir
schon geiitten. Vera ntwort-
lich hierfür waren zum
einen Altiasten in Form von
sehr teuren Produkten, zum
anderen die Marktlage. lns
besondere in jenem Preis

seg me nt, in welchem wir
aktiv sind, ist der Markt
doppelt schwierig gewor-
den. Das haben auch unse
re Mitbewerber gespü n.
Die Konsequenzen, welche
wir aus dieser Marktsitua
tlon heraus gezogen haben,
sind, dass wir der Marke
Revox auf dem Markt eine
neue Positionierung geben
müssen. Wir werden weiter
in unserem angesta m mten
Preissegment, d. h. in der
K asse 8'000 12'00A Fran
ken, aktiv sein. Mit neuen
Revox H i-Fi Systemen ge
hen wir verstärkt ein Seg
ment weiter unten an (Preis-
kiasse 4'000 - 6'000 Fran-
ken), ohne jedoch die schon
sprichwörtliche Oualität un-
serer Produkte zu vernach
ässigen. Damit sind Revox-

Prod u kte immer noch (Top
of market,, ohne jedoch un-
erschwing lich zu sein.

lm Sommer haben Sie die
Preise der H-Serie drastisch
gesenkt. Wie ist das beim
Handel und den Kosumen-
ten angekom menT



Nikalaus Peters, der neue Ge-
schältsführer det Revox.

N.P.: Sie sind realistisch.
Wir sind dabei, unsere

Kostenstru ktu ren zu reorga-
nisieren. Wir m üssen
(schlankeo werden. Unpro
d u ktivität kann man sich
heute nicht mehr leisten.
Wir mussten mit den Prei-
sen runter, weil der Markt
gar keine anderen Preise
mehr zulässt. Du rch gezielte
Kostenstraffung in der Pro
duktion werden wir diese
Preise auch über Jahre hin
weg ha lten können. Zudem
muss man dabei natürlich
die nun möglichen höheren
Prod u kTionsstückzah len mit-
einbeziehen, die die Kosten
wiederu m senken helfen.

Wo wird denn heute produ-
ziert, und welche Anderun-
gen bzgl. Produktion wur-
den vorgenommen?

N.P.: Wir produzieren heute
an zwei Standorten: in Re
gensdorf und in Löffingen/
BRD. Die vorgenom menen
Anderungen betreffen zum
einen die Streichung von
Stellen, die nicht direkt pro-
duktiv waren, und zum an-
deren eine Steigerung der
Automation in der Ferti-
gung.

Zur Fera haben Sie die neue
Anlage (evolution by Re-
vox)) präsentiert. Wie wa-
ren die Reaktionen von Sei-
ten des Handels und der
KonsumentenT
N.P.: Die Fera war für uns
natürlich der Prüfstein für
die Akzeptanz unserer neue-
sten Linie. Für uns war es
ganz kar ein Riesenerfolg,
und zwar in jeder Bezie-
hung.
Bei uns standen die Leute
von der ersten bis zur letz-
ten Min ute Schlange, um
ein bisschen mit der neuen
An lage spielen zu können.
Das haben die Händler na
türlich auch mitbekommen,
und die Begeisterung des
PublikLrrns ist tei welse auch
auf sie ( ü bergeschwapptD.
Die Bestellungen von Seiten
der Hä nd ler haben uns
denn auch positiv ü ber-
rascht. Wir haben mit der
(evolution, 50 % mehr Um-
satz erzielt, als je zuvor mit
einem neuen Revox-Produ kt
an der Fera gemacht wurde.

Welche Zielgruppe hatte
man denn bei der Entwick-
lung der (evolutionD im
Auge?
N.P.: Die neue Anlage ist
kein Massenprodukt, und
wir hatten auch nicht den
klassischen Revox-Kä ufe r
im Auge. Die Zielgru ppe
sind Leute zwischen ca.25
und 40 Jahren, die eine An-
lage suchen, die problemlos
auch in den Lebens- bzw.
Woh n bereich integrierba r
ist. Zudem spricht die äus-
serst einfache Bed ienu ng
besonders Leute an, die
sich nicht lange mit Eedie-
nungsanleitungen herum-
schlagen wollen.
J.R.: Erfreulich auch - da
nicht unbedingt einkalku
liert - war das Echo der

Jakob Rahner, Marketing Mana

weiblichen Fera-Besucher,
die sich sehr schnell mit
dem Design und der Hand-
ha bu ng der An lage anfreun-
den konnten. Wir haben
wohl Tests mit weiblichen
Personen durchgeführt, dies
jedoch noch in einem Proto-
typen-Stadiu m. Das ist dann
nie so aussagekräfti9, wie
jetzt an der Fera. Die Akzep-
tanz der weiblichen Konsu
menten unterstützt den Er-
folg einer derart design-
orientierten An lage natür
lich gewaltig.

Wann werden denn nun die
ersten Anlagen lieferbar
sein?
N.P.r Wir werden ab Okto-
ber liefern können und ge-
denken übers Weihnachts-
geschäft zwischen 2'000
und 4'000 Anlagen in der
Schweiz und in Deutsch land
a bzusetzen.

Das Evolution-System ist ja
modular aufgebaut. Welche
zusätzlichen Bausteine wird
es geben?
N,P.: Die Basis besteht aus
Verstärker, Tuner und CD-
Spieler, die jeweils mit ver-
schiedenen Lautsprechern
kombiniert werden ka nn.
G eich zu Beginn gibt's
selbstverständ ich ein Kas-
setten-Deck und je nach Be-
dürfnis und abhängig vom
Ma rkterfolg sehen wir auch
DCC oder Mini Disc-Geräte
als mögliche Bausteine.
J.R.: Ein Punkt scheint mir
in diesem zusam menha ng



noch w chtig: Evolution ist
natÜrlich auch Multiroom
tauglich - ein Argument,
das zunehmend an Gewicht
gew nnt.
Zur Evolution Anlage gibt
es aLrch einen im Design ab-
g estim mte n Fernseher, den
wir nac h unseren Spezlfika'
tronen fealigen assen.

Stichwort DSR: Revox bie-
tet ja auch einen DSR-Tuner
an. Wie ist diese Sache an-
gelaufenT
J.R.: Gut, wrr konnen den
letztes Jahr vorgestellten
Tuner H7 nun liefern, und
da sehr viele Kabe netzbe'
treiber das Signal nun auf-
gescha ltet haben, sind wir
hier sehr optimistisch.

Revox hat seit jeher ein
breites Lautsprecher-Sor-
timent. Was kann man
aus diesem Bereich erwar-
ten?
N.P.: Wir waren mit unseren
La uts prechern stets recht
erlolgreich, in Deutschland
etwas stärker als h er tn der
Schwe iz. Wir werden unser
So rt ment etwas straffen,
n icht mehr alle Furnier
Lautsprecher anbieten. Des
we ite ren werden wir ver-
meh rt optische Akzente set
zen, d.h. elnen Schritt in
Blchtu ng Design,Boxen tu n.
Auf ke nen Fall aber werden
wir dem Deslg n zuliebe
k anglche Abstr che in Kauf
nehmen.
Unsere professionellen Mo-
nitore leisten auch für den
KonsumBereich einiges,
hier können wir viel vom
Know-how profitieren. Elne
der lnnovationen des nach
slen Jahres wird ein LaLrt
sprecher sein, der mehr
professionelle Technik bein,
haltet a s alles, was heute
am l\/la rkt erhältllch ist.

Also ein aktiver Lautspre-
cher?
N.P: Das ist bestimrnt r ch
r g.

Revox hat mit den Hornan-
tennen frir Satellitenemp-
fang letztes Jahr eine Neu-
heit auf den Markt ge-
bracht. Wird man diese Sa-
che weiterführen7

J.R.r Ja, natürlich. Diese An
tennen laufen in der
Schwelz. in Deutschland
und Grossbritannien ausge-
ze ich net. Die Schweiz ist
durch ihren hohen Verkabe-
lungsgrad zwar nicht gera
de für Sät Direktem pfa ng
prädestin iert, trotzdem as-
sen sich die Antennen dank

ih re. kompakten Abmes
sungen sehr gut verkaufen.
Diese Prod u kte werden wir
a so eindeutig weiterführen.

Welchen Kurs wird Revox
1993 steuernT
N.P.: Nächstes Jahr werden
wir die E-. S und H Linien

weiterf rihren sowie natiir
lich die (evolution by Re-
vox'. Und eines ist sicher:
Züt FeG'93 werden wir et-
was vorstellen, das ähnlich
innovativ sein wird wie die
Evo lution-An lage.

Wir möchten hier nochmals
auf den Anfang zurückkom-
men. ln den diversen Arti-
keln über Revox hat es oft-
mals geheissen, es sei mög-
lich, dass der UE-Bereich
von Revox in einem Jahr
nicht mehr existieren wer-
de. lst man heute schon so-
weit, dass man sagen kann,
dies wird mit Sicherheit
nicht der Fall sein?
N.P.r Natürlich I Wir wissen,
dass wir einen sehr guten
Namen und eine sehr gute
l\4arke haben. Aus den Un-
tersuchungen der letzten
Monate ergab sich, dass un-
sere Marke so tragfähig ist,
dass wir in den nächsten
Jahren darnit weitergehen
und E rfolg haben können.
K ar ist uns aber auch, dass
wir in einzelnen Bereichen
noch in novativer werden
und noch zielg ru ppenorien
tierter vorgehen m üsse n.
Wir werden uns zukünftig
immer we n iger am Produkt
selbst, sondern verstärkt am
Ma rkt orientieren.
U nse re Entwickler arbeiten
mit (Volldampf) an n euen
Konzepten. N iema nd bei
Revox muss sich über eine
etwaige Einsteiiung des UE-
Bereiches den Kopf zerbre
chen. das ist heute definitiv-

Und wie stehen Sie zum
Handel?
N.P.: Der ist unser wichtig-
ster Ve rtriebsweg. Mit ihm
wo llen wir enger zusam
men a rbe iten, den Dialog
vertiefen, ihn optimal be-
treuen. Wir sind überzeugt,
dass der Handel gerade mit
Produkten wie den unseren
vernünftig verkaufen und
Ge d verdienen kann.

Besten Dank für lhre Stel-
lungnahme.

Revox
8105 Regensdorf
Tel. (01) B7A 77 11

Dte Ahe darf bleiben: Die E, S ls.Bild) und H.Linien werden auch näch
stes Jahr iü Progranm det Revox weitergefühn.

D;s Geschäft mit den Harnantennen machte man bet Revox nicht mis


