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Wie steigern Sie dauerhaft die Zufriedenheit lhrer Kunden?

Welches Image hat Ihr Unternehmen im Vergleich zum Wettbewerb?
Welche neuen Handelskonzepte versprechen den gréften Erfolg?
Wie orientieren sich Ihre Kunden innerhalb des Marktes?

Ist Ihr Eigenmarken—Konzept aus Sicht der Shopper stimmig?
Wie zufrieden sind lhre Mitarbeiter?

Wie lasst sich Ihre Instore-Kommunikation optimieren?

Wie kann lhre Handzettel-Effektivitat gesteigert werden?



Der Shopper im Fokus der Handelsmarktforschung

Perspektive Industrie: Die Handelslandschaft in Deutschland ist wettbewerbsintensiv wie
.Shopper- und Consumer Journey” in kaum einem anderen Land. Demographischer Wandel, Mul-
ti-Channel-Shopping, sinkende Einkaufshaufigkeiten am POS,
CONSUMER verscharfter Preiswettbewerb und steigende Kundenanspriche an

- das Einkaufserlebnis stellen den Handel zusatzlich vor immer neue
Herausforderungen. Um erfolgreich Entscheidungen zu treffen,

: muissen Handelsunternehmen permanent strategisch und operativ
relevante Informationen analysieren und daraus shopperfokussierte
Zufriedenheit Konzepte entwickeln.

Wahrend warengruppenspezifische Informationen haufig von der
Industrie gestellt werden, stehen im Fokus der Handelsmarkt-
scheidung EEQEAPSEH forschung eher tibergeordnete Themen. So stellen umfassende
Erkenntnisse Uber aktuelle und potenzielle Kunden des Handels-
unternehmens und dessen Situation im Gesamtmarkt die Basis fir
Perspektive Handel: einen langfristigen Unternehmenserfolg dar.
.Shopper Journey” Im Gegensatz zur Industrie-Marktforschung, deren Schwerpunkt
die Consumer-Forschung ist, liegt der Fokus der Handelsmarkt-
forschung eindeutig auf dem Shopper. Dessen Einstellungen und

RESEARCH Vorkaufphase . . e o
Verhaltensweisen gilt es ganzheitlich vor, wahrend und nach dem
Einkauf zu verstehen.

Vor diesem Hintergrund bietet plan + impuls praxisorientierte

SHOPPER

Forschungsleistungen, die speziell auf die Beddrfnisse des Handels
zugeschnitten sind.
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Anwendungen und Erfolgsbeispiele aus der Praxis

Kunden-Segmentierung

Handelzettel-Analyse

Perspektive
+Gestaltung“

- Wie kommunizieren wir das,

was wir sagen wollen? F\

Perspektive
wMitarbeiter*

- Was meinen wir?
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Perspektive
»Wettbewerber*

- Wie machen es die Anderen?
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Perspektive
»Kunden“

= Was meint der Kunde?

Kategorie-Studie

Fragestellung des Kunden: Wer sind unsere Shopper?
Existieren unterschiedliche Shopper Typen? Wie kénnen diese
individuell angesprochen werden?

— Unser Losungsansatz: Segmentierungs-Studien liefern
ein Bild Uber die unterschiedlichen Kundengruppen und deren
Bedirfnisse. Auf Basis einer quantitativen Befragung werden
dabei mit Hilfe von Faktoren- und Cluster- Analysen klar
differenzierende Shopper Typen identifiziert. Diese bilden die
Basis fur zielgruppenspezifische POS-Konzepte.

— Erfolgsbeispiel: Identifikation von Shopper Typen und
Entwicklung eines innovativen, shopperorientierten Regal-
konzepts mit anschlieBender Markt-Umsetzung. Die Orientie-
rung und zielgruppenspezifische Ansprache konnten deutlich
verbessert werden.

Fragestellung des Kunden: Was sind die Erfolgsfaktoren bei

der Handzettelgestaltung? Was kénnen wir aus anderen Branchen
lernen? Welche Optimierungsansétze gibt es fiir unseren
Handzettel?

— Unser Losungsansatz: Im Rahmen der 360°-Handzettel-
Analyse werden unterschiedliche Perspektiven (eigene
Mitarbeiter, Shopper, Wettbewerb) bei der Analyse und
Optimierung des eigenen Handzettels berticksichtigt.

— Erfolgsbeispiel: Auf Basis der identifizierten Insights und
Erfolgsfaktoren konnte der Handzettel und dessen Entste-
hungs-prozess optimiert werden. Die Einbeziehung der Werbe-
abteilung fiihrte zu einer hohen internen Akzeptanz und Steige-
rung der Umsetzungsqualitat.

Fragestellung des Kunden: Welche Shopper Insights benétigen
wir in Kategorien, die nicht in kooperativen CM-Projekten
bearbeitet werden? Wie kann das Potenzial einer Warengruppe
besser ausgeschépft werden?

— Unser Losungsansatz: Eine Shopper-Befragung liefert
grundlegende Erkenntnisse Uber das Kauf- und Entscheidungs-
verhalten der Shopper in der Kategorie und ist somit die Basis
fur Optimierungen am POS.

— Erfolgsbeispiel: Mit den gewonnenen Shopper Insights
konnten erste Optimierungsansatze identifiziert werden.

In einem interdisziplinaren Workshop wurden anschlieend
konkrete Handlungsempfehlungen und ein neues Platzierungs-
konzept entwickelt. Die Umsetzung in Testmarkten erzielte ein
deutliches Umsatzwachstum, so dass ein flachendeckender
rollout folgte.

Informationen und weitere Best-Practice-Beispiele zu unserem Leistungsangebot
Handelsmarktforschung finden Sie unter www.handelsmafo.de




Warum gerade mit uns?

plan + impuls steht fur die Verkniipfung von Markt-

forschungs- und Beratungskompetenz rund um den

) POS. Basierend auf fundiertem Shopper Research

von Shopper Marketing, beraten wir gemaB dem ,Shopper Marketing Ansatz”
wir leben es! in den Kompetenzbereichen Brand Activation, Category

Activation und Sales Activation.

Wir reden nicht nur

— Unser Anspruch ist es, auf dieser Basis gemeinsam
mit unseren Kunden uberlegene POS-Konzepte zu ent-
SHOPPER MARKETING wickeln.
— Wir stellen die schnelle und praktische An-
wend-barkeit unserer Konzepte in den Fokus.

— Aufgrund unserer interdisziplinaren Beratungsaus-

BRAND CATEGORY SALES . . . . . .

ACTIVATION |ACTIVATION ACTIVATION richtung wissen wir, wie Shopper Insights erfolgreich
anzuwenden sind.
— Durch unsere langjahrige Handelserfahrung und
mehr als 300 umgesetzte CM-Projekte kennen wir die
SHOPPER RESEARCH Anforderungen der Praxis.
- Uber 250 Studien in mehr als 100 Kategorien bzw.
Segmenten garantieren weitreichendes Warengrup-
pen-Know-how.

Methodenvielfalt mit klarem Umsetzungsbezug

Begleitete Einkdufe +++ Consumer Decision Tree (CDT) +++ Eye Tracking +++ Fokusgruppe
+++ Experteninterview +++ Handzettel-Analyse +++ Kundenforen +++ Laufstudie +++
Mystery Shopping +++ Online-Mapping +++ POS-Potenzial-Check +++ Price Sensitivity Meter
+++ Promotion-Regression +++ Shelf Test +++ TotalShopperLIVE +++ Touch-Point Analyse
+++ Videoanalyse am POS +++ Werbewirkungstest +++ u.v.m.

Branchen-Erfahrung

Apotheken +++ Backereien +++ Baumarkt +++ Buchhandel +++ Discounter +++ Drogerie +++
Elektro-Fachhandel +++ Gartenfachhandel +++ Kaufhauser +++ Lebensmitteleinzelhandel
+++ LebensmittelgroBhandel/C&C +++ Luxus-Giter +++ Online-Handel +++ Spielwaren-
Fachhandel +++ System-Gastronomie +++ Tankstelle +++ Telekommunikation +++ Tier-
fachmarkt +++ Versandhandel
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