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S z2hnt funktionier sein
Konzept nun  schor,
das da heibt »Klasse staft
Masse«. Manfred Menz hat
¢ fiber all die Jahre verstan-
den, sciner Firma immer
wieder die gerade fiir cinen
unabhingigen Programman-
bieter so lebenswichiigen
Spitzenfilme zu verschalfen.
Ob ez in der zunickliegenden
Zeit bei Umfragen um
Markthedeutung, Vertriehs-
starke oder um Handelsren-
diten ging: marketing war
fast immer unter den Ersten.
Die »Tobis« der Videowin-
schall nennen demn auch
menche Insider die Bochu-
mer Independent-Firma und
haben damit gar nicht s¢ un-
reche. Das Erfolgsrezept von
Manfred Menz 15t dem von
Horst Wendlandi schr &hn-
hich: Wenige Spitzenfilme
spitzenmiBig zu vermarkten,
und zwar so, daf nicht nur
die eigene Kasse stimme,
sondern auch die des Ge-
schifispartners.

Dennoch 1s¢  markeling
jetzt in die SchuBlinic gera-
ten: Die Preise sind’s, die der
Hande!l {bekanntiich ja nicht
aur bei marketing-film) im
Visier hat, »Unsere Preise
sind von Film zu Film kalky-
liert und orientieren sich im
wesentlichen an den Lizenz-
kosten#, kontert Manfred
Menz den Vorwarf, dafi seine
Einkaufspreise zv hoch sind
»Alle Welt weiB, dall wir fur
unsere Spitzentitel auch Spit-
zensummen auf den Tisch le-
gen missen« Suymmen will
Menz zwar nicht nennen,
»aber die Einkaufspraise fuir
A-Filme liegen nun mal zwi-
schen ciner und zwel Millio-
nea Mark, wobel nach oben
hin keinerlei Grenzen gesetzt
sind«, Ein weiteres Problem:
Die Vorizufzeiten beim Ein-
kauf werden immer lénger.
Inzwischen mul} ein Video-
anbicter sehr haufig bereits
im Produktionsstadium mit
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eit knapp ¢inem Jahs- |

marketing-film

Dar Macher unc
sain Star:
Manifrad Menz
ung Pubikums-
iebling Otto
Waskes

Manired Menz — Der »Spitzen--

Manager von marketing-film

Video-BoB Manfred Menz sprach mit VideoMarkt
{iber Konzepttreue, Fingerspitzengefihi und
sein auch 1988 wieder stark hitverdachtiges Programm

Geld einsteigen, wenn er eine
Lizenz haben will. »Wir fi-
nanzicren Filme zum Teil bis
zu zwei Jahren vor. Fir dic
Filmproduzenten ist dicse
Form der Yorvermarkiung
¢in vnabdingbarer Bestand-
teil threr Finanzierung, fir
uns ¢me nicht unbetrachili-
che Belastung. Uns enlgehen
erhebliche Zinsentrige, weil
wir alles, was wir ginkaufen,
selbst  finanzicren.«  Aber
nicht nur dic Hohe der Li-
zenzkosten rechufertige aus
der Sicht vom Marketing-
Chef Menz die Preise seiner
Firma.

Sein Prinzip, nur wenige,
aber fiir den Hande! gewinn-
trichtige Titel auf den Markt
zu bringen, zwingt ihn nach
seinen Worten zu entspre-
chend angepaliter Preiskal-
Kulation. »Auch wir kénnten
rusammen mit Superreanern
mithelos emige sehr viel
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schwichere Titel in den |
Markt dricken. Wir tun dies
panz bewuBt nicht und ver-
zichten somit aufl die Mog-
lichkeit, ein gutes Zusalzge-
schéft zu machen. Das muld
sich bei unserer Preispolitik
natiiclich nicderschlagen.«
Keine Frage, 0 ¢in Verzicht
verdient Honoriereng, Von
der Hundelsseite ist aller-
dings zu hdren, dab zwar die
Firma marketing an 1hre Fil-
m¢ keine B- und C-Titel |
dranhingt, dz8 dieses aber
angeblich immer wieder sei-
tens der Verreter geschicht,
die ja marketing nicht exklu-
siv verlreten, sondemn mei-
stens noch zwel, drei andere
Labels mit anbieten.

Hier ist indes wieder der |
informierte Videothekar ge-
fordert, der selektiv einkauft
upd sich nicht  jeden
wSchrottu aufschwatzen 1a61,

| was zugegebenermalen bei !

der ungehcuren Titelflut (je-
de Woche xommen tiber 20
Filme neu heraus) wirklich
keine leichte Aufgabe ist. Al-
so kurzfristig wohl Xeine
Preisseakung bei marketing,
aber man hat sich ctwas aus-
gedacht: ein Bonussystem, an
dem — und das st das eigent-
lich Neue daran — nichl nur
die groBen und mittleren Vi-
deotheken partizipieren kdn-
nen, sondern auch die klei-
nen, »An unserem neusn Bo-
nussystem nimmt bereits ¢in
Kunde teil, der im Vorjahr
mit uns einen Umsatz ven
3000, — Mark gemacht hat,
For 30 Prozent Mehrumsatz
gibt ¢s 2,5 Prozent Bonus, fur
60 Prozent dann 3.5 Prozent,
fir 100 Prozent sind es [onf
Prozent.« Den Bonus kann
ibrigens auch ecin Neukunde
haben: Daanwird der Januar-
umsatz '88 zugrunde gelegt.
Das Minimum liegt dann bei
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1500,— Mark und einer ent-
sprechenden  Bonusszaffel.
Aufgrund des "§8er Mchran-
gebotes von Top-A-Titeln
kann jeder marketing-film-
treve Kunde eine Umsale-
verdoppelung erreichen. Und
noch eine Neuerung: Auch
an tinem Werbekostenzu-
schull kann jeder partizipic-
ren. Entsprechendes gilt fiir
di¢ ncue Mengenstaffel: Hier
liegt die Untergrenze bereits
bei zwei Cassellen, sleigert
sich uber finf Stack, {5 Stack
usw, bis zu cinem Maximaul-
rabatt von acht Prozent. » Wir
habden bel unseren Kalkula-
tionen darauf geachtet, daff
miemand ctwas verliert, well-
ten jedoch erreichen, dafl
kiinftig auch kleine und mit-
ilere Kunden in den GenuB
von Rabatten kommen kin-
gen. Bei ,OTTO IF hat sich
das schon  ausgewirkl«

Uberhaupt stellt sich fir
Manfred Menz die Preisdis-

Hilisdarzrean: b M. und Ofia

kKussion als reiner Neben-
kriegsschauplatz dar. »Ent-
scheidender ist die Titelflut,
Hier gilt es [ir Abhilfe zu
SOTEEN. «

Menz sieht cinen Weg 7ur
Verringerung des Titelange-
bots vnd damit einer gleich-
zeitigen  Verbesserung des
Programms erstens in der
Kaufcasseite und zweitens im
Entstehen eines neuen Vi-
deothekentlypus. =»Ber der
Kuaufcassette, die fiir uns
ibrigens Ji3ngst 7zu ecinem
wichtigen zweiten Bein ge-
worden st wir machen
damit zwischen 2§ und 30
Prozent unseres Gesamtum-
satzes von in digsem Jahr
voraussichtlich 20 Millionen
Mark — wonsche ich mir
mehr Engagement seitens des
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Handels, Im Videothekenbe-
reich kOnnte ich mir vorstel-
len, da8 schon bald Qutlets
entstehen, die sich auf Spit-
zenfilme konzentrnicren.« Die
Nutzerstudiz gibt Menz in
dem Punkt Titelfiot sicher
reche: Langst ist nicht mehr
alles zu vermarkten, was o
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| Dar Mann kommi an; Max Heacrcom

auf Zelluloid gebannt wor- [

denist.
Dariiber hinaus sicht der

| marketing-Chef den ProzeB

| kaulscassette zu

J

der Videothcken-SchlicBung
noch nicht beendet, »Es fin-
det eine zunehmende Kon-
zenteation stat, Die Zahl der
Grofieinkiufer vad Ketten-
laden steipgt, Das mag fur
manchen Videolhekar eine
Gefahr sein, andererseils se-
he ich in der Top-Videothek,
also einer Videothek, diesich
auf ein reines Qualitatspro-
gremm konzentriert, ¢ine in-
teressante Markenische, die

nach meiner Einschitzung |

auf Dauver stark ausbaufihig
ist. Fiir Videothekare, die
sich im Laule der Jahre eine
intensive  Produktkenatnis
angesignet haben und dazu
zuch die Kenntms des Ge-
schmacks ihrer Kunden. liegt
hier ¢ine Riesenchance.«

Wie schitzt Manfred Menz
dic Zukunft des Mediums
Video ein? »Positiv. Schr
positiv! Auch wenn ich sicher
bixt, daf der Mackt noch al-
lerdel Schwankungen untes-
wordfen sein wird, hat sich das
Medium [est instaliiers. Ganz
andere Formen der Vermark-
tung sind allerdings durchaus
denkbar.

Man mub sich ja nur im
Ausland umsehen, Zum Bei-
spiel: USA — Versuch, durch
Einsatz von ungeheuer hohen
Werbebudgets wirklick grofe
Stiickzahlen uhzuselzen.
Oder: Frankreich — Test, auf
Vermictcassetic ganz 7 ver-
zichten, und nur die Ver-
lancieren,
Oder: Lngland — Preisent-
wicklung sinemseils und An-
heizen des Markles durch
verkiirzte Insten  anderer-
seits. Vieles wird sich noch
wandeln, aber das Medium
Video bleibt.«

Max Headroom —
Kultstar der 80er

Max Headroom hat alle Vor-
aussctzungen, zum absoluten
Kultstar der Computer-Kid-
Generation aufzusteigen, Er

RCA/ quumbia

st witzig, [rech, respekilos
und besitel Chansma. Und

l'ag legt, nicht gezielte Pro-
vokation ist und ob er sen

despektierliches Stottern
nicht nur zis Mittel zum
Zweck einsetzt,

Die Haare streng mit Gel
peglittet, die stahiblaven Auv-
gen Ray-Ban-Sunglasses ver-

| deckt — ein Outflt, das selbst

Don Johnson drmlich ausse-
hen 136t So gestylt startet
Max scinen Feldzug in die

Die Gassgeber:
Nis Johnk
(KA Wiscer-
Zugreznnen),
Fntz Egner,
Fhvlan Weischar
und szt but gt
lezst Clauda
Baumhdver

das, obwohl — oder gerade
weil — er ein Kunstohjekt ist
Von ¢inem findigen User im
Elektronenhirn gezeugt, diist
Max durch dic Glasfaserwelt
des Elektronik-Zeitaltess und
taucht immer da vaversehens

sten erwariel

Max weil: Coolness Is The
Coming Allraction — und
danach lebt er auch. Nie-
mand kann genau sagen, ob
die Naivitdi, die er an den

Yan Max
pefesselt: A
chasl Ecken
(Cnamg| Peter
Haker und Artur
Jng vom V-

d geoharks

Herzen der Video-Kids
Allerdings, Max laBt sich
nurschwer handlen. Eristetn
schwieriger Charakter, Wenn
thm elwas mchl gefillt, dana
bringt er dies entweder laut-

| stark zum Ausdruck oder

auf, wo man thn am wenig- |

zicht sich schmollend zuriick.
Bei der Fete jedenfalls, die

| RCA/Columbia zu seinen

Ehrenin der Minchner New-
Wave-IHsco  »Wolkenkrat-
zer«  veranstaltete,  wollte
Max nicht so recht mitspie-

VideoAfarke 5758



