B SPEZIAL

Die Handelsmarken des Gro3handels

Sekt oder Selters?

Ob im Supermarkt oder der Drogerie- allgemeinen Trend zur Handelsmark

kette, ob im Audio/Video-Fachge- anschlieRen soll. Noch vor zehn Jahren h

schaft oder der Textilabteilung desder Freundeskreis der deutschen Sanitéri
Kaufhauses — uberall begegnen uns Handustrie (DSI) in einer Resulotion geschlos
delsmarken oder Exklusivprodukte dessen gegen die Verbreitung von Handels
Handels. Bei den Lebensmitteln machen sienarken ausgesprochen. Mittlerweile produ
mittlerweile 20 Prozent Marktanteil aus. Jaziert sie fast jedes DSI-Mitglied, ganz gleich
selbst in der Automobilbranche gibt es im-ob man sie Handelsmarke, Handwerker
mer haufiger Angebote mit speziellen Aus-marke, oder Hausmarken nennt.
stattungsvarianten, die ausschlieBlich der
ortliche Kfz-Handler bietet. Helfen oder schaden Hausmarken nun u

serem Vertriebsweg? Sorgen Sie fur zu
Auch in der SHK-Branche flammt immer sétzliche Umsétze oder sind es schlichtwe
wieder die Diskussion um Sinn oder UnsinnMargenkiller? Die Antwort auf diese Frage
der Handelsmarkenphilosophie auf. Lautkann nur abhangig von Standpunkt des B
einer Schatzung der GroRhandelsdachorgabachters ausfallen. Zur Verdeutlichung de
nisation DG Haustechnik vertreibt mittler- unterschiedlichen Auffassungen haben wi
weile jeder vierte Grof3héndler Handels-je einen Vertreter der unterschiedlichen La
marken. Wahrend bei den meisten Branger zu Wort kommen lassen. Bilden Sie sic
chenthemen die Standpunkte — entsprethr Urteil, ob es sich bei Handelsmarken u
chend der Interessenlage der einzelne®ekt oder Uber Selters handelt. Oder liege
Vertriebsstufen, relativ einheitlich sind — die beiden Lobbyisten mit lhren Argumen-
gehen die Meinungen bei diesem Themden etwa vollkommen daneben?
ohne erkennbaren Fraktionszwang durch-
einander. Querbeet durch Industrie, beim ehmen Sie sich ein paar Minuten
Handwerk und Grof3handel gibt es Berr-N Zeit und schicken Sie uns lhre Ein-
worter und Widersacher. dricke. Die interessantesten Zu-
schriften dazu werden wir im Sinne einer

Nicht selten wird emotional und leiden- méglichst umfassenden Meinungsbildun
schaftlich Uber die diese Produktsparte disin den nachsten SBZ-Ausgaben veroffent
kutiert. Und mit den _ lichen. Doch nun zu
ersten Erfolgen gera- r "1 den Pro- und Contra-
ten so manch ein Fir- I Jhre Meinung ist gefragt! Statements auf der
menlenker ins gri- | néchsten Doppel-

beln, ob er sich dem | Schreiben Sie an den seite.
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Untersuchen wir die ,Hausmarke“ nachBei dem klassischen Markenprodukt eines
ihren Kriterien. Ist sie bekannt? Schon hierMarkenherstellers, der identifizierbar auf
sind erste Zweifel anzumelden. Jeder Fachdem Produkt prangt, geht die Produkthaf
mann weif3, was sich hinter den Begriffentung natirlich durch bis zum Hersteller-sel
Emco, Duscholux, Geberit, Hewi, Hippe ber. Der muf3, ob er will oder nicht, sich zu
oder Sanipa verbirgt. Viele wissen auch,dem Produkt bekennen. Naturlich gilt auch
was sich hinter den sogenannten Hausfir die Hausprodukte das Produkthaftungs
marken Format oder Delphis, Cosimagesetz. Nur — hier wird der GroBhandler in

oder anderen derart gelagerten PredukRegre3 genommen. Gibt es den aber nicht
ten verbirgt. Mit der Bekanntheit kann mehr, wurde er gekauft, geschluckt oder an
sicherlich sich kaum ein hauseigenegderweitig als eigenstandiges Unternehmen
Produkt des Grof3handels als Marke-briivom Markt genommen, wer haftet dann?
sten. Hier hat dann der Handwerker den Schwar

zen Peter.

Nun zur Qualitatsfrage. Viele Hausmarken
produkte, zumindest falls sie von deutscherist es eigentlich nicht anmaf3end tberhaupt
Herstellern kommen, sind auch Qualitats von Hausmarken zu sprechen? Das Wort
Der GroBRhandel waren. Doch weil3 der Kunde, wer das TeilMarke kommt von markieren, kennzeich
Contra moéchte die Haus produziert hat? Wei es der Handwerkerhen. Langst nicht alle Hausprodukte oder
produkte forcieren. Es konnte genauso gut ein Produkt mindeHausserien sind gekennzeichnet. Oft findet
Die Industrie mochte dagegen lieber Mar rer Qualitét beispielsweise aus dem Auslandgich in einem Karton mit einer Hauspro
kenprodukte absetzen. Nicht zuletzt, damisein. Was heute noch von einem deutschedukte-Aufschrift auch ein Markenprodukt,
nicht noch mehr Produkte aus dem Ausland\rmaturenhersteller geliefert wird, kann auf dem der Markenname deutlich prangt.
in den deutschen Markt kommen und nichtschon morgen in einer italienischen ,Gara Hier wird Etikettenschwindel betrieben. Ob
noch mehr Arbeitsplatze bei uns verlorengenfabrik® gefertigt werden. Von Qualitat nun bewul3t oder unbewuf3t, dies mag an
gehen, produziert die deutsche Markeninsprodukten kann hier wohl nicht mehr diedieser Stelle dahingestellt bleiben.
dustrie fiir den GroRhandel dennoch HausRede sein.
produkte in erheblichem Ausmal3. nd noch ein gewichtiges Argument,
Auch das Handwerk in seiner uberwiegen Und schlieRlich noch die Markenvorausset l ’ dal3 gegen den Verkauf von Haus
den Mehrheit méchte wissenschaftlichenzung der sogenannten Ubizitét, des tberall produkten spricht. Der Grof3handel
Untersuchungen und den Bekundungen desrhaltlich-seins eines Produktes. Bei derselber hat durch die Aufnahme Mehrkosten
ZVSHK zufolge lieber Marken und damit hier in Rede stehenden Produkten kann-hietin nicht unerheblichem Umfang. Denn das
den Markenmehrwert, die Markensicher von auf keinem Fall ausgegangen werdenHausprodukt wird immer zusatzlich ge
heit, die Markenbekanntheit und das Mar Versuchen Sie mal, bei einem rotgelbemmommen. Kein Gro3handler hat fur seine
kenimage. Auch wenn die Sanitdrmarken imHaus eine Armatur Delphis zu bekommen!Hausprodukte bislang Markenprodukte aus
Vergleich zu vielen Konsumgutern einenWas den Begriff Marke angeht, so muB al seinem Lieferprogramm geworfen. Auch
geringeren Bekanntheitsgrad haben. so ganz deutlich gesagt werden, er ist nichhicht aus dem Lagerprogramm. Da aber je
erfullt. Von daher sollten wir auch nie mehrdes Hausprodukt, das verkauft und einge
Ist die sogenannte Hausmarke tberhaupt evon Hausmarken reden. Richtigerweisebaut wird, ein Serienprodukt der Marken
ne Marke? Es gibt eine klare Definition des mul3 es heien: Hausprodukte der GroBharblockiert, verkauft der GroBhandel insge
sen, was eine Marke im klassischen Sinne&lelsunternehmen. samt nicht ein Stick mehr als ohne Haus
ist. Eine Marke definiert sich dadurch, daf3 produkte. Dafur mit geringeren Margen, d.
ein Produkt oder Produktname zum einerNoch weitere Fragen werfen diese Haush. daR das Hausprodukt in jeder Absatzstu
eine weitreichende Bekanntheit hat. Zumprodukte auf. Sie unterwerfen sich nur zufe aufs Ergebnis driickt. Dies ist auch dem
Zweiten gehort dazu eine gleichbleibendecinem geringen Teil der fur die Marken GroRBhandel durchaus bewuf3t. Alle diese
Qualitat. Drittens ist es notwendig, dal3 einprodukte der Markenhersteller UblichenFakten sprechen eindeutig gegen den-Ver
Produkt, wenn es eine Marke sein soll odeZehnjahres-Garantie. Nur fur Markenpro kauf von Hausprodukten. Gerade in einer
will flachendeckend erhaltlich ist. dukte gibt es zehn Jahre nach AuslaufeiZeit, wo sich die Branche um schlankere
noch Ersatzteile. Strukturen innerhalb unseres professienel
* Rainer Hinkes ist Geschaftsfiihrer der Industriever Doch auch ein Argument der Produktsi len Vertriebswegs bemuht, um gegeniber
einigung Badeinrichtung e.V. (IBE) cherheit spricht gegen die HausprodukteBaumakt & Co wettbewerbsfahiger zu sein,
e e e e e ist der Kostenfaktor Hausmarken so iber

flussig wie ein Kropf. O
Hinkes*: ,Die Fakten
sprechen eindeutig gegen
den Verkauf von Haus-
produkten.
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Auch in unserer Branche Bedingung dafir ist allerdings, daf3 es sich
PrO zéhlen die Handelsmarken zu bei den Hausmarken um eigensténdige Prg

den Aufsteigern der letzten duktlinien handelt. Lediglich in einer han
Jahre. Dennoch liegt ihr Anteil am gesam delsindividuellen Verpackung gelieferte
ten Einkaufsvolumen des Handwerks mitMarkenprodukte kdnnen keine Alleinstel
unter 5% deutlich niedriger als in anderen lung herstellen. Selbst bei ,Banalproduk
Branchen. So geht man beispielsweise been” wie Spulmittel oder Waschpulver ma
Waschmaschinen von tber 2§ bei Kiilht  chen sich Lebensmittel- oder Drogeriedi
geraten und im Lebensmittelbereich von cascounter die Muhe, mehr als nur dig
20% Marktanteil fur die Eigenmarken des Verpackung zu variieren. Hanndelsmar
Handels aus. Diese Zahlen zeigen: Dekenpolitik, als reines Verpackungsmar S
Markt — und damit der Endverbraucher —keting betrieben, bringt — das zeigerf
akzeptiert, ja verlangt Eigen- oder Haus vielféltige Beispiele in anderen Bran &
marken des Handels als sinnvolle Alternachen — dem Fachhandwerk nur -aussds
tive bzw. notwendige Ergdnzung zu Mar nahmsweise die angesprochenen-Vor
kenartikeln. Laut Marktforschung sind zwei teile.
Drittel der Verbraucher davon Uberzeugt,
dall Handelsmarken den gleichen QuaDie Eigenstandigkeit von exklusiven Han GroRhandler bei der Konzipierung ihres
litatsstandard haben, wie Markenproduktedelsprodukten ist ebenfalls eine Grundvor spezifischen Angebotes ausschlielich auf
Am haufigsten greifen Besserverdienendeaussetzung fir einen weiteren Kaufanreizden heimischen Markt konzentrieren.
zu exklusiven Produktangeboten von Hander speziell in unserer Branche die Attrak
delsorganisationen. e Stark ins Gewicht fallt in der Pro- und Gon

tra-Wertung des Handwerks auch das Ar

Dennoch ist die Frage, warum ein SHK- . . gument der Identifikation und des Engage
Handwerksmeister zu Handelsmarken grei Stillow*. ,,Handelsmarken ments der Vertriebsorganisation des
fen soll, berechtigt. Die Antwort liegt auf sind 1. Wahl! GroBhandels. Beide Aspekte sind natur
der Hand. Es gibt einen — offensichtlich : ; . gemalf bei Eigenmarken besonders hoch zu
wachsenden — Markt fir diese Vermark und nicht z WeltklaSSIg bewerten. Davon profitiert der Handwerks
tungsstrategie. Die Unternehmensberatung_________ betrieb, von der Ausstellungsberatung bis
Dolle prophezeit den Handelsmarken fiir zur Reklamationsbearbeitung oder defr Er
das Jahr 2010 Uber alle Branchen hinwegivitdt von Handelsmarken ausmacht: dersatzteilbevorratung.
einen Markanteil von 2@. Dabei kdnnen Systemcharakter. So stammen beispielsAll diese Aspekte z&hlen vor allem deshalb,
und werden Handelsmarken die klassischeweise die Badewannen, Duschabtrennungeweil der Handwerksmeister davon ausgehen
Markenartikel nicht verdrangen oder gar er oder Armaturen der ,Concept‘-Produktrei kann, dal Handelsprodukte von Markenar
setzen. Sie sind aber eine marktgerechtdie aus ein und derselben Designwerkstattikelherstellern produziert werden. So wie
profitable und profilierende Variante. Die Eine Grol3handelsorganisation, die einalie Aldi-Eigenmarken von der Creme der
positiven Erfahrungen, die die in der ISGHandelsmarke erfolgreich vertreiben will, Markenartikelindustrie produziert werden,
zusammenarbeitenden GroRhandler und ihwird schon aus EigeninteresseBz.darauf laufen auch in unserer Branche die Haus
re Kunden in den letzten 25 Jahren mit derbedacht sein, daR3 Ventileinsatz, Heizkérpemarkenprodukte auf den Bandern der- eta
Marken Concept und Optima sammelnund Thermostatkopf der Hausmarke in al blierten Markenanbieter.
konnten, lassen folgende Schlu3folgerunlen technischen Aspekten optimal aufein
gen zu. ander abgestimmt sind. Weil Handelsmarken obendrein zu

einem  attraktiven  Preis-/Lei

Beim Einsatz von Handelsmarken pattizi Ein weiterer Pluspunkt von Eigenmarken stungsverhaltnis angeboten wer
piert ein Handwerker von der ExKklusivitat. des Handels ist in der Marktnédhe desden kdnnen, wird ihr Erfolg versténdlich.
Und dies gilt in doppelter Hinsicht. Zum-ei GroRRhandels zu sehen. Wahrend MarkenailUnbelastet von aufwendigen Werbemillio
nen stehen Eigenprodukte des Handels nichitkler — in unserer Branche teilweise mit-Ex nen im Endverbrauchermarketing bieten sie
in den Regalen von Baumérkten. Preisverportanteilen von mehr als der Halfte ihresdem unternehmerisch handelnden Hand
gleiche mit in Lockvogelmanier beworbe Umsatzes — bei der Produktentwicklungwerksbetrieb eine willkommene und reiz
nen Markenartikeln sind deshalb ausgeauch auf Auslandsmaérkte und deren- Bevolle Alternative im Alltagsgeschéft.
schlossen. Aber auch bei Ausschreibungedirfnisse achten mussen, kdnnen sicliHandelsmarken starken zweifelsohne den

im Objektgeschéft kann man sich mit dem klassischen Vertriebsweg und helfen dem

Einsatz von Handelsmarken Eigenstandig Handwerk, sich im Wettbewerb zu anderen

keit und ExKlusivitat sichern. Vertriebswegen zu behaupten. Sie erheben
nicht den Anspruch, Markenartikel zu-er

* Dr. Bernd Sullow leitet das Produktmanagement setzen, sondern sehen sich als attraktive und

der ISG Sanitar Handelsgesellschaft marktgerechte Erganzung 0
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