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Die Kundenversteher

SHOPPER RESEARCH. Die automatisierte Beobachtung des Einkaufsverhalten von Kunden am P0S
steckt im Getrankebereich noch in den Kinderschuhen. Als einer der Pioniere im Spirituosenbereich
nutzt auch Beam Global Deutschland dieses Verfahren jetzt zur Unterstiitzung des Handels.

e Kamera erfasst alles

mit pausenlosem Klick:

das Herannahen des

Kunden, den Stopp wor
dem Spiritecsentegal in Hohe der
Whisky-Flatzierung, den Blick ins
chere Regal, rechits zur Selte, dis Be-
wegung fwei Schritte nach links,
den Griff ins Regal ... und schhief-
lich das Zumicksteflen der Flasche
sowie die Fortsetzung des Einkaufs-
wegs in Richtung Kasse,

‘Was hat den Kunden im schwar-
zen Ledermantel und breitkrempi-
gen Hut veranlasst, sich gegen den
Kauf zu entscheiden? War die Mar-
ke zu teuer? Oder keine adiiquate
Alternative zu seiner Lieblingsmar-
ke, die er im Regal vergeblich ge-
sucht hat? Kamerabilder zeichnen
jede seiner Bewegungen am Regal
auf; die Analyse dieser Bilder wird
spiiter in Kembination mit weiteren
Shepper-Research-Methoden Inter-
essantes zu seinem Kaufverhalten
und seiner Kaufmotivation aussa-
gen.

Doch nicht nur das Verhalten die-
seg Kunden wird exakt pescannt”
= im Rahren von Shopper Research
Swadien erfassen Kameras, wie viele
Kunden liberhaupt innerhalb sines
Tupes einen Stopp vor dem Spiri-
tuosenregal eingelegt haben, wie
lange sie dort verwellen, welche Re-
galzonen sie besonders im Blick ha-
ben und welche nicht, wie sich die
Kunden am Regal orientieren und

Jhre” Produkte fnden, wie hoch
die _Abbrecherrate® ist und vieles
mehr. Dde Analyse des Kundenver-
halterss am Point of Sale bietet Her-
stellern und Hindbern eine Vielzahl
von Informationen und Erieenntnis-
¢, die e fikr eine kundenorientier-
te Regaloptimierung nutren kin-
nen, um so die Entwicklung einer
Eategorie weiter voranzutreiben.
Dazu gehiren auch Informaticnen,
wie beispielsweise Promotioneriol-
E® gesteigert werden kinnen oder
Out-of-stocks zu vermedden sind,
Informationen zum Crosse Selling
oder zu Kaufumwandlungsraten,

Der gesamte Bereich Shopper Re-
search ist eine hierzulands noch
junge Disziplin, um Licht ins Dun-
kel des Einkaufsverhaltens und in
die Kaufmotivationen der Kunden
U br'mgen. ‘Jnrnngﬂ:'ir'bcn wiirde
die Entwicklung in den letzten Jah-
ren von groBen FMOG-Konzernen
wie Unilewer, Nestlé, Henkel und
anderen,

Im Food- und Kesmetikbereich
gind solche Shopper-Studien als
wichtige Basis fir ein erfolgreiches
Category Management (CM) inzwi-
schen lingst weit verbredtet, weil
Mattias Schulz, Senior Consultant
bei der Hamburger Forschungs-
gruppe gdp. Auch im Getriimie-
handel hat es in den vergangenen
Jahren schon vereinzelt entspre-
chende Projekee gegeben, etwa bel
Bier (Holstenw'Carlsberg), und inzwi-

schen nehmen die Aktivititen in
dieser Kategorie auch zu - mehrere
grofie Bravereien haben nach Beo-
bachtung von pdp in letzter Zeit
Shopper-Studien initilert. Im Was-
serbereich forciert Gerolsteiner das
Therna CM stark. Aber insgesamt,
50 reslimiert Schulz, stecke die Nut-
zung dieser kundenorientienten
Marktforschung noch in den Kin-
derschuhen.

Ein interessantes Betitigungsfeld
stellt auch die Spirituosenkategorie
dar - hier besteht perade unter dem

ritupsenkategorie insgesamt und
hat sich klare Ziele gesetzt: JWir
waollen unsere Parmer im Handel
sowohl strategisch als auch ganz
direkt und praktisch bei einer noch
besseren Ausrichtung fhrer POS-
Aktivitiven auf die Shopper-Bediirf-
nisse unterstitzen”, sagt Beam-
Global-Marketingdirektor Manired
Jus,

Diesem Zweck dient die Einrich-
tung einer newen CM-Abteilung im
vergangenen [ahr, und unter an-
derem hat man sich dabei die For-

»WIR WOLLEN UNSERE PARTNER
BEI DEN POS-AKTIONEN
DIREKT UNTERSTUTZEN«

b MARFRED JUS, BEAM GLORAL DEUTSCHLAND

Aspekt Genuss generell eine hihere
Auvsgabenbereitschaft bed den Ver-
brawchern; allerdings ist diese Ka-
tegarie auch kein einfacher Bereich,
wag Sortiment und Platzierung an-
geht.

Beam Global sight sich hier als
Pionler im Bereich Shopper-Re-
search. Das Unternchmen gehart
mit zahireichen Top-Marken (von
Jimn Bean Ober Laphroaig, Teacher's
oder Tullamore Dew) zu den fiih-
renden Anbietern im Whisky-Seg-
ment, richtet aber mit anderen
starken internationalen Marken im
Portfolio den Blick auch auf die Spi-

schungsgruppe gdp als Partner ins
Boot geholt, um gemeinsam mittels
Shopper-Studie dem  Einkaufever-
halten der Spisitwosenkiufer auf
die Spur zu kommen. In verschie-
denen deutschen Stadien wurde
zunkchat mit Felusgruppen pear-
beitet, hunderte von Kiufemn in sie-
ben verschiedenen Mirkten und
Vertriebsschienen am POS wurden
interviewt, Gber 1.000 Personen on-
line befragt und schlieBlich {iber
17.000 Shopper am POS beobachtet

Dabei setzten die pdp-Forscher
als eigenes Instrumentarium die
Shopper Research Box und den Eve

Getrankes

Sensor ein, automarisiarte Verfah-
ren zur Verhaltensmessung die
eine valide und ganzheitliche Ana-
lyse des Kaufeerhaltens auf Kate-
g{n‘ie-. Marken- und Produkrebens
ermiglichen, aber auch ganz kon-
krete Erkenninisse zum Bedsplel
(iber das generselle Such- und Ori-
enterungsverhalten sowie das Ent-
scheidungsverhalten des Kiufers
am Regal liefern,

Wihrend die irm Mark: installier-
ten Kameras in kurzen Abstinden
den Kunden in seinen Bewegungen
arn Regal aufzeichnen, ermittels der
Eye Sensor, wie lange der Kaufer
ein bestimmtes Frodukt betrachtet,
er misst also den Aufmerksam-
keitsgrad. Der Vorteil gegeniiber an-
deren Verfahren wie beispielsweise
dem Eye Tracking liegt darin, dass
es keine simuberte Situation st
und es auferdemn moglich ist, eine
sehr hohe Beobachtungs-Anzahl 2u
generienen

Die Studienergebnisse der Shop-
per Research Box Analyse ru den
Kategorien Whisky und RTD liegen
jetzt vor. Anhand der Regalanalyse
und der Kundenbewegungen am
Regal zelgte sich bekspielsweise,
dass bestimmite Regalzonen stirker
frequentiert wurden als andere,
dass wichtige Ankermarken in den
Segmenten fiir die Verbraucher
nicht augenfillig penug plarziert
und die Regale damit nicht optimal
aufgebaut waren
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WIE KUNDEN KAUFEN

Die Shopper Reseasch Box Analyse bil-
det detailliert das Kaulwerhalten am

Regal ab.

1. Generelles Such= und Orien-

tierungsverhalten
* Wie kauen Shopper grund-
satalich die Kategorie?
* Gabt &2 gin bestsmimites Such-
und Orientienungsmuster:
2, Hot SpotsiCold Spots am Regal
= Wie ist das Regal durchblutet!
Gibt es Regalbereiche, die
schiecht frequentiert sind?
3. Entscheidungsverhakten am Regal
« Wiz lduft das Entscheidungsver-
hatten ab (Verwendung, Marke,
Preis etr.)?

vl gip-Group, Hamburg

Analyeen des  Ready-to-drink-
Bereichs ergaben; dass es keine all-
gemeingililtige optimale Platzierung
dieser Warengruppe im Markt gibt
- bl Biermbigetriinken, bei Spiritu-
gsen, im Kithiregal - , sondern die
G]H:imﬂe lnsuns auwch davon ab-
hiinge, welche Rolle die jeweilige
Eilnkaufsstiitte fiir den Konsumen-
ten spieit. Insgesamt brachte die
Studie aufgrund jhrer differenziert
angelegten Methodik exakte Er-
kenntnisse fiber das tatsiichliche
Shopper-Verhalten am POS ans
Licht

Damit sei man nun in der Lage,
die Bedilrfnisse der Konsumenten
sehr genau und detailliert zu iden-
tifizieren und die Handelspartner
mit optimalen kundenspezifischen
Lasungen betsplelsweise in Bezug
auf Sortiment oder Promotion-Plat-
zierung sowie maBgeschneiderten
Aktivitiiten zu unterstiitzen, erklist
has,

Schritt flir Schritt will Beam Glo-
bal die Erpebnisse jetzt einzelnen
Handelspartnern vorstellen - und
mit deren Einverstandnis - in Opti-
mierungsmanahmen umsetzen,
Darnlt diifften zusitiliche Umsatz-
und Absatzpotenziale in beacht-
lichern Umfang erzielt werden
Folgestudien kénnten dann inner-
halb der Kategorie weitere Reserven
identifizieren.

Brigitte Oltmanns

61 = Was unterscheidet die Shopper-Studie von den klassischen
Scanner- Abverkaufsanalysen oder der Betrachtung der Panel-

Daten aus der Marktforschung?

Die Panei-Daten oder auch die unternehmenseigenen wannwir=
schaftlichen Kennzahlen lefern die Basis fir die Scitimentszusam-
mensiedlumg. Welche Produlde braucht der Hindler, welche nicht? Bei

INTERVIEW MIT MATTHIAS SCHULZ, GDP

GI = Welche Vorteile bringt dieses Wissen?
Die kombinderte Methode Medert ein Werhatten mutage, dass die klas-

rungen der Kategorie auf Basis erganzender Studien erschlieBen dann
zusdtzliche Potenziale.

sische Datenerhebung oder die Kundenbelragung aliein nicht ab-

bikdan kann - das aber fir zahdreiche Entscheidungen hinsichifich
Mark-Layout, Sortimentsfindung, Platzierung, Wegefihmung, Preis-
gestaltung, Frequenzelastizitdt von Produklen, Promaoticns ete. won
grofer Bedeutung ist,

diesen Ubertegungen wird die Sicht des Kunden gar nicht beriick-

sichitigt. Shapper-Studien nehmen sich penau diese vor: Durch Befra-
gung und Beabachtung wird zum Beispiel ermittelt, wann der Kunde
wo welche Produkte betrachted, nach welchen Kriterlen er Produlkle/
Marken sucht, in die Hand nimmt, sie zurickstetit oder in den Ein-
kaufpwagen legl, weldhe Wege er bevorzugt im Markt einschiagt

usw,,

61 = Aber o5 ist ein sehr kompbexes Verfahren. Lohnt sich der
ganze Aufwand?

Unbedingt. Man kann mit elner Shopper-Sudie und nachfolgender
erster Optimierung schon Umsaz- und Absatzsteigerungen von
durchschnittlich find bis zebn Prozent ernsichen, Weitere Feinoptimie-

bedenklich,

GI = Die Erfassung der Kundenbewegungen per Kameras ge-
schieht ahne Wissen der Kunden. Wie vereinbart sich das mit
dem Datenschutz?

Die Shopper Research Box ist eine won wns seil 2005 aul dem Markt
eingesedrte, sehr effektive Beabachtungsmethode, die sehr hobe Fall-
rahlen mit bis zu 15000 Leuten wahrend eines Beobachlungszeit=
raums von see Wochen errelchi. Die Installation der Kameras vis-a-
vis den Regalen stellt sicher, dass die Kunden nur als Slhouette von
hinten awfgezeichnet werden. Dies it datenschutzredhtlich wilig un-

Maditas Jchulr bt
Snior Canamtiond
bl dir Farschungs-
greppe gip

fin Hamburg.




