
Der Unterwegsverzehr befeuert den Absatz von Getränken aus dem
Kühlregal. Bisher eher gefühlt, denn die Kasse erfasst nicht, ob
eine 0,5-Liter-Flasche Cola kalt oder warm ist. Nun bestätigt eine

Studie von Red Bull und den Marktforschern von Plan+Impuls die Wichtig-
keit der Kühler. Shopperbefragung und Videobeobachtung bei Edeka und
Rewe zeigen bis zu 60 Prozent Absatzanteil von kalten Soft- und Energy-
drinks, je nach Saison. Nach-Tests mit optimiertem Kühler-Layout ergeben
bis zu 18 Prozent Umsatzplus. Was aus den Studienergebnissen folgt.

Kühlgetränke sind wichtiger Einkaufsgrund
Shopper holen gekühlte Getränke anlassbezogen und zum Soforttrinken.
Der Kauf (von meist einem, selten mehreren Produkten) erfolgt geplant.
Vor allem in Märkten mit hochfrequentierter Lage. In Supermärkten mit
Normallage greifen Kunden etwas öfter spontan zu. Jeder fünfte Befragte
gibt Kühlgetränke sogar als Hauptgrund für den Einkauf an. Händler, die
keine Kühlflächen für Getränke haben, lassen also Absatzpotenzial liegen.

Markteigener Kühler als Dreh- und Angelpunkt
Basis für den Erfolg mit Kühlgetränken ist eine frequenzstarke
Lage und ein Erscheinungsbild, das Impulse setzt (etwa „Durst-/Erfri-
schungs“-Visuals). Der „markteigene Kühler“ (MEK) ist das wichtigste
Möbel. Auch zusätzliche Herstellerkühler können einen Teil zum Absatz
beitragen. Dies ist jedoch stark abhängig von Lage und Aufstellort. Gene-
rell wollen Shopper kalte Getränke an den Kassen oder beim Stammregal.

Energy-, Softdrinks und Kleingebinde dominieren
Die wichtigsten Warengruppen sind Energy- und Softdrinks, es folgen
Bier/Biermix, Schorlen, Wasser und Eistee. Smoothies sollten in einen
separaten Kühler. Bei Energy- und Softdrinks ist Shoppern Marke wichtig.
Red Bull und Coca-Cola sind die Anker. Bei Wasser spielt die
Marke keine so große Rolle. Bier darf regional sein. Die wich-
tigste Gebindegröße ist bis 330 Milliliter, dann 330 bis 500
Milliliter. Gebinde größer als 1 Liter sind nahezu unrelevant.

Alkoholfreie Getränke am Regalanfang
Die beste Reihenfolge im MEK: Softdrinks, (we-
nig) Wasser, Energydrinks, in kleinem Maße Saft und
Schorlen. Alkoholische Getränke sehen die Studienteil-
nehmer am Schluss. Ankermarken in Sichthöhe und klare

Blockbildung betreiben. Häufiger Fehler: Alkohol zu breit,
Soft- und Energydrinks zu schmal platzieren. Ratsam ist eine feste

Regalkraft, die verhindert, dass der MEK schon mittags wüst aussieht.

Gekühlte Getränke boomen in Folge des „to-go“-Trends.
Eine Shopperstudie von Red Bull und Plan+Impuls zeigt,
dass je nach Saison mehr als jeder zweite Energy- oder
Softdrink kalt gekauft wird. Besonders wichtig für Erfolg
sind der markteigene Kühler und kleine Gebinde.
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2 von 3 Energy Drinks

kaufen die Shopper gekühlt.
Quelle: Red Bull/Plan+Impuls,

Gekühlte Getränke, Shopper Studie 2017/18

40%

der Getränke kaufen die Shopper
für unterwegs.

Jedes Dritte davon
stammt aus Supermärkten

oder Discountern.
Quelle: Ernährungsreport 2018 „wie Deutschland isst“;

GfK Consumer Panel, GfK-Experten Schätzung

Knapp2 von 3

gekühlten Getränken

kaufen die Kunden aus dem
markteigenen Kühler.
Knapp jedes dritte
aus dem Kassenkühler.
Nur jedes zehnte

aus einem Industriekühler.
Quelle: Red Bull/Plan+Impuls,

Gekühlte Getränke, Shopper Studie 2017/18

Jeder2. Shopper
sucht gekühlte Getränke

in Kassennähe.
Quelle: Red Bull/Plan+Impuls,

Gekühlte Getränke, Shopper Studie 2017/18
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Die optimale Verteilung

2/3 AFG,
1/3 AHG

(bei 3x 1,25 Meter und 6 Böden,
in Laufrichtung)

Quelle: Red Bull/Plan+Impuls,
Gekühlte Getränke, Shopper Studie 2017/18

Im Getränkekühler ist

Marke
das wichtigste Kaufkriterium

bei Energy Drinks, Softdrinks und Bier,

derPreis
bei Wasser, Wasser
mit Zusatz und Saft.
Quelle: Red Bull/Plan+Impuls,

Gekühlte Getränke, Shopper Studie 2017/18

Die Kühlshopper sind

eher Männer, um 40 Jahre alt,
kaufen 8x im Monat ein gekühltes Getränk,

und kaufen zu über 90%
für den sofortigen Konsum.

Quelle: Red Bull/Plan+Impuls,
Gekühlte Getränke, Shopper Studie 2017/18

86%

der Shopper
wollen im Kühler Gebinde

unter 500 Milliliter.
Quelle: Red Bull/Plan+Impuls,

Gekühlte Getränke, Shopper Studie 2017/18
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