Produkte & Konzepte

Mit Sorgfalt zur echten Marke

Der Einrichtungspartnerring VME hat mit seiner Eigenmarke , Interliving” in kurzer Zeit eine hohe Markt-
durchdringung erreicht. Fir diesen Erfolg braucht man aber auch die richtigen Industrie-Partner.

Der Verband will
seine Eigenmarke langfristig in al-
len Produktkategorien entwickeln
und am Markt platzieren. Dabei ist
besondere Sorgfalt gefragt, denn
zum einen investiert man jedes
Jahr Millionen in die TV-, Print- und
Online-Werbung flr ,Interliving’
um diese langfristig in den Képfen
der Verbraucher zu verankern. Und
zum anderen ist ,Interliving” ja
nicht nur eine Kollektionsmarke,
sondern auch eine Unternehmer
Marke: Rund 50 renommierte
Standorte von VME-Mitgliedern
tragen inzwischen ,Interliving” in
ihrem Unternehmensnamen.

Das bei vielen Mitgliedern oft Gber
Jahrzehnte aufgebaute gute Image
als , Local Hero" soll dabei unter
stltzt werden. Deswegen sind
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Markenpflege und Verlasslichkeit
oberste Pramisse bei , Interliving”:
Wir wollen hier etwas schaffen,
das langfristigen Bestand hat und
unseren Mitgliedern die Zukunft si-
chert. Deswegen kann , Interliving”
nicht nur aus kleineren Exklusivita-
ten bestehen, sondern muss eine
durchdachte und eigenstandige Kol-
lektion sein’ erklart VME-Einkaufs-
geschaftsflihrer Jens Westerwelle.

Langfristige Entwicklung

Deswegen setzt der Verband bei
der Entwicklung dieser Kollektion
auch auf langfristige Entwicklungs-
partnerschaften mit der Industrie.
Anstatt Pseudo-Exklusivitdten zu
sammeln, wie es in einigen Berei-
chen der Branche nicht untblich ist,
will man mit den Mobelherstellern,
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die sich ,Interliving” verschrieben
haben, eine echte Kollektion auf-
bauen und pflegen. ,,Nur so kon-
nen wir die Marke voranbringen
und dauerhaft auf hohem Niveau
halten’, so Westerwelle.

Dabei kann der Einrichtungspart-
nerring VME seinen Entwicklungs-
und Produktionspartnern einiges
bieten: ,Die Marke ,Interliving’ ist
bei unseren Mitgliedshdusern fla-
chendeckend platziert und dartiber
hinaus auch noch bei unseren Part-
nern aus dem Union-Verband’ so
VME Hauptgeschaftsfihrer Frank
Stratmann. ,,Dadurch erreichen wir
eine hohe Anzahl an garantierten
Platzierungen. Zudem bieten wir ei-
ne stark wachsende, dynamische
Marke mit hoher medialer Préasenz
und dementsprechend eine hohe
Verlasslichkeit fir unsere Partner
aus der Industrie, die diesen Weg
mit uns gehen’ so Stratmann
weiter.

Einer dieser Partner ist die Polipol-
Gruppe aus Diepenau, einer der
groRten Polstermdbelhersteller in
Europa. Lesen Sie im Interview
mit Polipol-Geschaftsfiihrer Marc
Greve, welche Vorteile eine solche
Partnerschaft auch fur die Indus-
trie bietet. as

'
.

The careful creation of a genuine brand

In a short time, the Einrichtungspartnerring VME has achieved excellent
market penetration with its own brand, “Interliving” However, this suc-
cess also relies on finding the right industrial partners, ones who not on-
ly view you as a supplier, but also as a development partner. The Polipol
Group, one of the largest upholstered furniture manufacturers in Europe,
is such a partner. In an interview, Managing Director Marc Greve empha-
sised that a real collection can only come about through a specific prod-
uct development process and that, here, small, exclusive products do
not suffice. To ensure that this development process — and the aspects
of production which follow it — runs smoothly, he believes that the trade
partners involved should also play their part: “Of course, we need to be
well-enough placed in retail for the development of the model to be
worth our while. However, we also need this to be followed by the cor
responding sales for each model in order to uphold production quality.
VME and their retailers do a great deal in this regard. Their use of adver-
tising campaigns, as well as the appropriate showcasing of the products
at the POS and the involvement of the customers, are exemplary.”

Das ,Interliving” Sofa ,Serie 4050“ wird von Polipol produziert.
The “Interliving” sofa “Serie 4050” is to be produced by Polipol.
Photo: Einrichtungspartnerring VME, Polipol

,Partnerschaft ist die Zukunft!”

Die Polipol-Gruppe ist ,Interliving”-Partner
der ersten Stunde und verantwortlich fir ei-
ne ganze Reihe an Polstermdbeln aus der ak-
tuellen Kollektion. material+technik mobel
Redakteur Arnd Schwarze sprach mit Polipol-
Chef Marc Greve (Foto oben) tber die Ent-
wicklung der Marke und die Zusammenar-
beit mit dem Verband.

m+t: Herr Greve, Sie sind , Interliving”-Part-
ner der ersten Stunde. Wie hat sich die Marke
aus lhrer Sicht entwickelt?

Greve: Wir sind mit der Entwicklung der Marke
sehr zufrieden. Die Bekanntheit steigt kontinu-
ierlich und das tun die Umséatze ebenfalls. Das
liegt sicher auch daran, dass eben nicht nur viel
Werbung gemacht wird, sondern dass die Mit-
lieder des Einrichtungspartnerring VME das Sys-
tem , Interliving” in ihren Hausern kompetent
und gut erkennbar umsetzen.

m+t: Wie eigensténdig sind die Produkte, die
Sie fiir , Interliving” entwickeln?

Greve: Wir pflegen mit demVME, wie mit ande-
ren Verbanden ja auch, seit vielen Jahren eine
enge und gute Partnerschaft. Bei , Interliving”
war von Anfang an klar, dass wir wirklich Produk-
te entwickeln wollten, die anders und eigen-
sténdig sind. Gleichzeitig sollen sie natirlich in
der Mitte des Marktes zuhause sein. Am Anfang
definieren wir gemeinsam die Modelle und die
dazu gehorigen Zielgruppen — und welche Pro-
dukteigenschaften hier gefragt sind. Daflr tref-
fen wir uns regelmafig mit dem Einkaufsaus-
schuss und schauen zum einen, was der Markt
braucht, und zum anderen, was ,Interliving”
noch fehlt.

m+t: Ware das mit jedem Hersteller so zu ma-
chen?

Greve: Nein, nicht mit jedem, denn es ist eben
auch extrem wichtig, darauf zu achten, ob man
als Hersteller diese entsprechenden Eigen-
schaften in seiner Produktion in der gewlinsch-
ten Qualitat abbilden kann. Sie dirfen nicht ver-
gessen, dass gerade in Polstermobeln viel
Handarbeit steckt und es eben auch auf die Er
fahrung der Mitarbeiter ankommt, ob man ein
bestimmtes Modell umsetzen kann.

m+t: Was erwarten Sie bei so einer Zusam-
menarbeit von lhrem Vermarktungspartner?
Greve: Es geht nicht um Erwartungen, sondern
um Notwendigkeiten. Und da ist die Anzahl an
Platzierungen nur eine Seite der Medaille. Wir
bendtigen darlber hinaus auch auf jedem Mo-
dell die entsprechenden Umsatze. Denn auch
das darf man bei Polstermdbeln nicht verges-

sen: Sie kdnnen die Qualitat eines Modelles nur
hochhalten, wenn es auch regelmafig produ-
ziert wird. Und bei , Interliving” sehen wir, dass
in der Vermarktung der Modelle Uber die Werbe-
mafRnahmen hinaus im Handel sehr viel pas-
siert, was uns eben die bendtigten Umsatze und
Produktionsvolumina beschert — mit einem kon-
tinuierlichen Wachstum.

m+t: Wie stellt sich das konkret da?

Greve: Die Marke wird immer mehr gelebt,
auch am POS. Die Mitglieder des Einrichtungs-
partnerring VME haben bei ,, Interliving” verstan-
den, dass man kontinuierlich an so einer Marke
arbeiten muss, damit sie beim Endkunden an-
kommt, aber auch, damit sie beim Verkaufer an-
kommt. Ohne dass dieser die Marke verstanden
hat, sich bei der Beratung sicher flhlt und sie
gerne verkauft, wird man keinen Erfolg haben.
Und hierflr wird eben auch viel getan, z. B.
durch die speziellen ,, Interliving” Schulungen far
die Einrichtungsberater, die der Verband regel-
maéfdig gemeinsam mit uns aus der Industrie an-
bietet. Das ist wichtig, denn so lassen sich eben
auch Zusatzumsatze erzielen, indem man inner-
halb eines Modells hoherwertig verkaufen kann.
Und davon profitieren alle: Der Handel, der Ver-
band und wir als Industrie-Partner. Das ist auch
wichtig, schlieRlich investieren wir laufend viel
Geld in unsere Entwicklungsabteilung, das wie-
der hereinkommen muss. Ich glaube, dass hier-
far solche intensiven Partnerschaften, wie wir
sie mit dem VME rund um ,,Interliving” pflegen,
die Zukunft sind.

m+t: Vielen Dank flr das Interview.
Das Interview flihrte Arnd Schwarze.
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