SACHON TOP BRANDS

Profitec

Benedikt Merz, Vorstandsmitglied, COO, Uber
kontinuierliche Weiterentwicklung und hohe Anspriiche an die Marke.

Wie wiirden Sie lhre Marke persénlich
beschreiben?

Benedikt Merz: Profitec ist die professionel-
le Marke der Meffert AG und konsequent auf
den Profikanal ausgerichtet. Unser Anspruch
ist, hochwertige Produkte mit echter Markt-
ndhe zu verbinden. Wir wollen fiir Handel
und Handwerk ein verlésslicher und lang-
fristiger Partner sein.

Unser Markenclaim ,Vertrauen in Farbe“,
den wir seit 2023 fiihren, bringt das sehr
gut auf den Punkt. Vertrauen steht fiir un-
sere partnerschaftliche und verldssliche
Zusammenarbeit mit unseren Kunden. Far-
be steht fiir unser Vollsortiment und damit

Urkundeniibergabe bei Profitec
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flir unseren Anspruch, dem Malerhand-
werk méglichst viele Losungen aus einer
Hand zu bieten: von Innen- und Fassaden-
farben iiber Lacke, Lasuren und Putze bis
hin zu Dichtstoffen, WDVS und Bodenbe-
schichtungen.

Wer hat die Marke wann erfunden?

Merz: Klaus Meffert hat die Marke 1999 ge-
meinsam mit einem kleinen Team in Bad
Kreuznach entwickelt und aufgebaut. Heu-
te konnen wir auf mehr als 25 Jahre Profi-
tec zuriickblicken. In dieser Zeit haben wir
die Marke kontinuierlich weiterentwickelt

und unsere Marktposition Schritt fiir Schritt
ausgebaut.

Welche Anspriiche haben Sie mit und
fiir lhre Marke?

Merz: Unser Anspruch l&sst sich eigentlich
sehr einfach zusammenfassen: Gut ist nicht
gut genug.

Wir stellen hohe Anforderungen an uns
selbst — bei der Produktqualitédt genauso wie
beim Service. Als mittelstindisches Famili-
enunternehmen haben wir dabei einen ent-
scheidenden Vorteil: kurze Entscheidungs-
wege und eine hohe Ndhe zum Markt. Wir
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konnen Anforderungen unserer Handels-
partner und des Malerhandwerks schnell
aufnehmen und entsprechend reagieren.

Seit der Markteinfithrung verfolgen wir des-
halb konsequent das Ziel, nicht nur beste-
hende Standards zu erfiillen, sondern den
Markt an der einen oder anderen Stelle auch
mitzugestalten. Ich glaube, genau dieser An-
spruch hat dazu beigetragen, dass Profitec in
den vergangenen 25 Jahren kontinuierlich

Marktanteile gewinnen konnte.

Welche konkreten Benefits
bietet Profitec dem Maler- und
Lackiererhandwerk?

Merz: Profitec mochte dem Malerhand-
werk mehr bieten als ein gutes Produktsor-
timent. Wir wollen mit unserer Marke Im-
pulse setzen und Themen aufgreifen, die fiir
das Handwerk relevant sind. Deshalb entwi-
ckeln wir regelmélig Kampagnen und Ak-
tionen, die iiber das klassische Produktmar-
keting hinausgehen.

Gleichzeitig verfolgen wir eine klare regio-
nale Vertriebspolitik. Profitec soll bewusst
nicht an jeder Ecke erhaltlich sein. Wir set-
zen stattdessen auf langfristige und strate-
gische Partnerschaften mit ausgewahlten
Fachgrofhandlern. Davon profitieren aus
meiner Sicht beide Seiten: Der Handel be-
kommt eine starke und verldssliche Mar-
ke und wir schaffen stabile Strukturen im
Markt, anstatt einen reinen Preiswettbe-

werb zu fordern.

Was macht lhre Marke aus lhrer Sicht
so einzigartig fiir das Maler- und
Lackiererhandwerk?

Merz: Fiir mich ist es vor allem die Kom-
bination aus hoher Produktqualitét, echter
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Marktndhe und kurzen Entscheidungswegen.
Wir horen sehr genau hin, was im Markt pas-
siert. Viele Ideen fiir neue Produkte, Kampa-
gnen oder Services kommen direkt aus un-
serem Auf3endienst oder von unseren Kun-
den. Dadurch kénnen wir Anforderungen
schnell aufnehmen und Entscheidungen tref-
fen, ohne dass daraus erst ein jahrelanger
Prozess werden muss.

Gut ist nicht
gut genug.

Hinzu kommt unser Vollsortiment, mit dem
wir dem Malerhandwerk Losungen fiir un-
terschiedlichste Anwendungen anbieten
konnen. Diese Kombination macht Profitec
flir mich zu einer besonderen Marke im Ma-

lerhandwerk.

Wie halten Sie lhre Marke jung?

Merz: Profitec ist im Vergleich zu vielen eta-
blierten Herstellermarken noch eine relativ
junge Marke. Deshalb geht es fiir uns we-
niger darum, sie kiinstlich jung zu halten.
Entscheidend ist, dass wir offen fiir neue
Entwicklungen bleiben und die Marke im-
mer wieder an die Anforderungen des Mark-
tes anpassen.

Wir wollen nicht verwalten, was wir erreicht
haben, sondern uns jeden Tag weiterentwi-
ckeln.

Welche Rolle spielt der MALER und
LACKIERERMEISTER fiir lhre Marke?

Merz: Der MALER und LACKIERERMEISTER

ist fiir uns eines der wichtigsten Branchen-
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medien. Besonders schitzen wir die Ndhe
zum Handwerk und die Bereitschaft, neue
Formate zu entwickeln.

Initiativen wie die MALERStars oder die
MALERBuddies setzen wichtige Impulse
fiir die Branche und machen deutlich, wie
vielfaltig und attraktiv das Malerhandwerk
heute ist. Solche Projekte tragen dazu bei,
junge Menschen fiir das Handwerk zu be-
geistern und den fachlichen Austausch zu
fordern.

Dariiber hinaus sehen wir in digitalen An-
geboten groRRes Potenzial. Newsletter, Pod-
casts und Onlineformate erméglichen eine
direkte Ansprache der Zielgruppe und ge-
winnen fiir unsere Kommunikationsstrate-

gie zunehmend an Bedeutung.

Warum sind starke Herstellermarken
auch kiinftig unverzichtbar?

Merz: Starke Marken schaffen Vertrauen
und Orientierung. Gerade in einem Markt,
in dem Eigenmarken zunehmend an Bedeu-
tung gewinnen, bieten sie Verarbeitern und
Handelspartnern Sicherheit.

Eine etablierte Marke steht fiir gleichblei-
bende Qualitit, zuverldssigen Service und
langfristige Partnerschaften. Genau deshalb
investieren wir kontinuierlich in die Marken-
bekanntheit und wollen Profitec auch kiinf-
tig weiter starken.

Denn eine starke Marke erleichtert nicht nur
Kaufentscheidungen, sondern schafft vor al-
lem Vertrauen — und Vertrauen ist die Grund-
lage fiir nachhaltigen Erfolg im Maler-
und Lackiererhandwerk. (kk) <<<
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