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Nicht erst seit dem beschlossenen Beitritt der Wohngruppe macht sich Alliance
auch im Bereich Discount stark. Mit dem „Preisbrecher“ hat der Verband ein
SB-Konzept entwickelt, das diesen Namen auch verdient. Jetzt präsentierte
Hermann Uschold in Schwandorf das Pilothaus. Das Sortiment ist SB pur, bei
der Aufmachung werden jedoch auch wohnliche Elemente – wie Stellwände,
Teppichböden, Laminat und ein wenig Deko – eingesetzt.

„Preisbrecher“-Pilothaus: Alliance-Mitglied Hermann Uschold in Schwandorf

„ P u rer Discount – nur schöner“
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Oben: Hermann Uschold (links)
mit seinem jungen Team in

S ch wa n d o r f. Die CI hört bei der
Bekleidung nicht auf. Zusätzlich

zu den Po l o - S h i rts gibt’s auch
n o ch sch i cke We s t e n .

Die Ausstellung:  SB-like aber
d o ch anspre chend und wo h n l i ch

p r ä s e n t i e rt.  

Der „Preisbrecher“ ist ke i n
Schnellschuss. Denn auch
die Ve rmarktung von Dis-

c o u n t ware funktioniert heute
nicht mehr von allein. Rund 12
Monate Zeit haben sich Schie-
nenmanger Georg Lange und der
SB-Einkaufsausschuss von Alli-
ance deshalb genommen, um den
Markt zu sondieren, das Ko n z e p t
und die komplette CI gemeinsam
zu entwickeln. „Ein großer Vo r-
teil waren dabei die kurzen Ent-
s c h e i d u n g swege bei Alliance“, er-
l ä u t e rt Hermann Uschold, der als
Mitglied im Einkaufsausschuss
viele Impulse geben konnte. Aus
der Praxis weiß er, dass heutzuta-
ge auch im Discount-Bereich Ser-
vice-Lesitungen, wie Lieferu n g
und Montage, verstärkt nachge-
fragt werden. Und dass ein Haus
nicht mehr komplett nach unter-
ster Schiene aussehen darf: „ D e r
Verbraucher denkt nicht in Ko n-



zepten. Der denkt auch nicht über
Discount nach. Der will einfa c h
Möbel kaufen. Ansprechend prä-
s e n t i e rt und günstig!“

Im Dezember 05 startete Her-
mann Uschold mit dem Umbau
seines Standorts in Schwa n d o r f ,
den er seit knapp zehn Jahren
f ü h rt. Mitte Juni konnte er seinen
Ve r b a n d s ko l l egen dann das
„Preisbrecher“-Pilothaus präsen-
tieren. Der Selfmademan  zeigt
das Konzept auf 3.000 qm Ve r-
kaufsfläche. „Sicherlich die opti-
male Größe.“ Aber kein Muss.
Die Mindestgröße liegt bei ca.
1.500 qm. Geeignet als Stand-
Alone oder integr i e rt in eine pas-
sende Fläche. Das kann ein Ein-
richtungshaus sein – oder aber z.
B. ein Bau- und Heimwe r ke r-
markt. Dass auch das funktio-
n i e rt, konnten die SBler von Alli-
ance ebenfalls von Herm a n n
Uschold erfahren. Er betreibt seit

April letzten Jahres eine Dis-
count-Fläche im Hagebau-Markt
in Weiden, die jetzt natürlich
auch auf „Preisbrecher“ umgerü-
stet wurde.

Highlight der neuen Ausstel-
lung ist zweifellos die Küchenab-
teilung, die bereits seit Januar am
S t a rt ist. Eine Investition, die sich
schon jetzt ausgezahlt. Der Anteil
Küche am Gesamtumsatz stieg
seitdem von  20 auf über 35 Pro-
zent. Das interessante dabei:
Uschold verkauft heute Küchen-
Kommissionen im We rt von bis
zu 10.000 Euro (!). Das Geheim-
nis hinter der erfolgreichen Ent-
wicklung: eine zwar SB-gerechte,
aber doch wohnliche Ausstellung
in der nicht nur Blocks stehen,
s o n d e rn Küchen auch professio-
nell geplant werden. Um den Um-
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Z we ckmäßig, aber doch viel wo h n l i cher und pro fessioneller als in ande-
ren Discount-Märkten: die neue Küchenabteilung des „Pre i s b re ch e r s “
bei Uschold in Sch wa n d o r f. Auf gute Beratung muss ein SB-Ku n d e
d e m n a ch heutzutage nicht mehr ve r z i chten. Und dann steigt der We rt
einer Komission durchaus auf bis zu 10.000 Euro .

Zur Verbandsarbeit ge h ö rt nicht nur die Bereitstellung von Pro s p e k t e n ,
K a t a l ogen, Besch i l d e r u n gen, Fahnen oder Trage t a s chen. Unter
w w w. p re i s b re ch e r - m o ebel.de hat Alliance auch einen komplett der CI
a n gepassten Webauftritt entwickelt. 

satz weiter anzukurbeln, will der
Verband im Oktober, zusätzlich
zum „Preisbrecher“-Wo h n k a t a-
l og, einen 52 Seiten starke r
K ü c h e n - K a t a l og auflegen. Auch
a u ß e rg ew ö h n l i c h .

Ebenso wie Stellwände, Te p-
pichböden, Laminat sowie (we n i-
ge) Deko-Elemente, mit der die
Präsentation bei sämtlichen Wa-
r e n gruppen aufgepeppt wird.
Weshalb die Macher des „Preis-
brechers“ davon ausgehen, dass
sich die positive Entwicklung bei
den Küchen auf die anderen Sor-
timente übertragen lässt – und
a u f grund dieses Erfolgs we i t e r e
Discount-Spezialisten des Ve r-
bands das Konzept installieren
werden. 

Bislang konnte Schiemenma-
nager Georg Lange 35 (???) Ge-
sellschafter vom „Preisbrecher“
überzeugen. Sein Planziel für die
kommenden 12 Monate: weitere
30 (???). Nicht unrealistisch, da
Alliance durch den Beitritt der
Wohngruppe zum 1. Januar 2007
im Bereich SB stark zuleg e n
wird. Und damit kann das Kon-
zept dann soga r, wenn die CI
strikt von sämtlichen Te i l n e h-
m e rn 1:1 umgesetzt wird und
durch die Möglichkeit überregio-
naler We r bung die Bekanntheit
steigt, in die Kategorie von Rol-
ler (aktuell 78 Märkte) oder Mö-
bel Boss (72) aufsteigen. 

E v e lyne Ke rl

FACTS & FIGURES 
■ Preisbrecher:
SB-Schiene von Alliance

■ Schienenmanager:
Georg Lange

■ VKF-Maßnahmen: Katalog,
Prospekte, Beschilderungen,
Aufkleber, Fahnen, Trageta-
schen, Infoboxen, ganz neu:
Polohemden + Westen

■ Katalog: Wohntrends 2006, 
68 Seiten stark, ab Oktober 06:
zusätzlich separater Küchen-
Katalog (52 S.)

■ VK-Fläche: 1.500 bis 3.000 qm,
als Stand-alone oder integriert

■ Teilnehmer: aktuell ?? Händ-
ler, Ziel für Ende 2007: ?????

Mehr Infos:

www.preisbrecher-
moebel.de@


