ACHTERGROND

“Huismerk wordt ondergang supermarkten”

De focus van supermarkten op huismerken wordt nog eens hun ondergang. Die stellige en
boude overtuiging heeft Hans Bruin, algemeen directeur Versunie. “Nu de prijsconcurrentie
op a-merken over zijn hoogtepunt heen lijkt, gaan supermarkten elkaar beconcurreren op
huismerken. Maar daar zijn huismerken niet voor geschikt. Wanneer huismerken als prijswa-
pen ingezet worden, blijft er geen marge meer over om kwalitatief te overleven.”
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Hans Bruin: “Kiezen voor onderscheidend vermogen op huismerk is investeren in de korte termijn, zeker niet op
de lange termijn”.

Over de rol van a-merken en lopen. Hij verbond hieraan wel kunnen lopen tot 25%. Cijfers
huismerken is de laatste tijd al de voorwaarde dat supermarkt- waar Bruin van huivert.
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nu nog voor een groot gedeelte
uitgevochten met a-merken. Hoe
vervelend dit ook is voor de a-
merken, deze hebben in ieder
geval nog in de prijs reser-
veringen opgenomen voor pro-
moties. Deze reserveringen
worden momenteel uitgehold

en naderen hun bodem. Maar
huismerken hebben deze reser-
vering voor promoties niet. Deze
nieuwe focus zal de ondergang
betekenen voor vele supermark-
ten. Kiezen voor onderscheidend
vermogen op huismerk is inves-
teren in de korte termijn, zeker
niet op de lange termijn.”

Vertrouwen

Als supermarktformules zich wil-
len onderscheiden, moeten ze
dat in de ogen van Bruin doen
door vertrouwen te kweken

bij de consument. “Doe wat je
belooft en zorg dat consumenten
je vertrouwen. Jumbo wil daar
met zijn zekerheden een voor-
beeld van zijn. Schuitema is ook
goed op weg omdat zij heel dui-
delijk de ondernemer naar voren
schuiven als het gezicht van de
winkel.” “Er wordt ook zo vaak
gezegd dat de consument van

nu niet meer dezelfde is als de
consument van vijftig jaar gele-
den. Maar dat is grote onzin. We
denken dat de klant anders is dan
vroeger. De consument wilde en
wilt nog steeds eerlijke, goede
producten tegen de laagste prijs.
Dat zal nooit veranderen”, aldus
Bruin.

Vers

Vers is tot nu toe redelijk gevrij-
waard in de concurrentieslag
tussen supermarkten. “Maar

dat wordt al anders. Kijk maar
wat Plus aan het doen is. ‘Wij
verlagen de prijs niet’ stelt de
organisatie enkele weken geleden
in een advertentie. ‘Het is goed
boeren bij Plus’ werd daaraan
toegevoegd. Plus zet dus vers in
als wapen. De rest doet dit nog
niet, maar als dat wel gebeurt, is
er weer een margebrenger die
uitgekleed wordt.“

René de Wit



