Shop & Gastronomie

Alle sind gleich,

manche sind gleicher

Kaufer von Herstellermarken bleiben im Schnitt eine halbe Minute vor dem Regal stehen und stobern.
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Taschentiicher und Dosenmais
ja, Babybrei und Zahnpasta
nein: Es gibt Warengruppen,
bei denen Konsumenten hiu-
fig zu Handels- oder Eigen-
marken greifen und solche, bei
denen hauptsichlich Herstel-
lermarken gewéhlt werden.

Papierwaren und Konser-
ven gehoren zu den Artikeln,
bei denen Kunden gerne Ei-
genmarken kaufen. Der Eigen-
marken-Anteil liegt hier laut
Gesellschaft fir Konsumfor-
schung bei 67,4 Prozent (Pa-
pierwaren) beziehungsweise
56,6 Prozent (Konserven).
Ganz anders sieht es aus bei
Babynahrung: Hier greift we-
niger als jeder Zehnte (8,3 Pro-
zent) zur Eigenmarke und bei
der Mundpflege, wo sie nur
16,3 Prozent wihlen.

ja! kennt fast jeder
Die meisten Eigenmarken
kennen Verbraucher im Preis-
einstiegsbereich. 97 Prozent
kennen Produkte von jal, Gut
& Giinstig, Classic, Tip und
andere. Das ergab eine telefo-
nische Befragung der For-
schungsgruppe g/d/p, ein
Hamburger Marktforschungs-
und Beratungsinstitut. Dem-
nach kennen im Segment Qua-
litdtsmarke - das sind Dach-
marken des Handels, etwa
Edeka, Rewe oder real,- Quali-
ty — noch 79 Prozent Eigen-
marken, wihrend das Segment
Bio vergleichsweise unbekannt
ist: 30 Prozent der Befragten
war keine Bio-Eigenmarke be-
kannt.

Es gibt zwei Hauptgriinde
fir Kunden, warum sie Eigen-
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marken kaufen. Einer ist eine
erkennbare und vergleichbare
Qualitét. So wird zum Beispiel
Toilettenpapier als Eigenmar-
ke gegentiber einer Hersteller-
marke vom Verbraucher als
qualitativ gleichwertig wahr-
genommen. Ein zweiter Grund
ist der Preis, Eigenmarken sind
in der Regel giinstiger.

Risiko beim Einkauf

Gleiche Qualitit fiir weniger
Geld - demnach miissten Her-
stellermarken zu Ladenhiitern
werden. Dr. Benedikt Bart-
mann, Marktforschungsexper-
te bei der Forschungsgruppe
g/d/p, weif aber: ,Je grofler
das wahrgenommene Risiko,
desto weniger wird auf Eigen-
marken zuriickgegriffen.“ Das
wahrgenommene Risiko steigt

__ STEINOFENPIZZA
v SALAMI herzhoft im

I I Geschmack
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Bei Hygieneartikeln bevorzugen Kunden Herstellermarken.

P je umfassender die Leis-
tungserstellung ist (Babynah-
rung).

Je hoher das Prestige der
Warengruppe, desto seltener
kommen Eigenmarken in den
Einkaufskorb. Fiir Géste wird
kein Dreierpack Pizza fiir 1,99
Euro aufgetischt, da darf es
schon die Tradizionale von Dr.
Oetker sein. Wer alleine vor
dem Fernseher ein Oettinger
trinkt, hat mit grofier Wahr-
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Wer Besuch erwartet, wird mit hoher Wahrscheinlichkeit die Pizza von
Dr. Oetker kaufen, keine Handelseigenmarke.

» mit dem Prestige der Waren-
gruppe,

P mit der Dauer der Pro-
duktanwendung (Make-up,
das man téglich auftragt),

P je korpernaher die Anwen-
dung ist (Mundpflege und
Cremes),

P je schwerer die Qualitit be-
urteilt werden kann (Fixpro-
dukte, fertige Nahrungsmittel)
und

[ Jeder Kaufer halt sich 1
46 Sekunden
am Regal auf

. HM -Kaufer EM -Kaufer |
' 51,2 Sekunden 40,5 Sekunden ;

AT TN SRR e ST S S e L B P

4.2012 www.tankstellenmarkt.com

scheinlichkeit einen Kasten
Erdinger oder Augustiner im
Keller stehen, falls Besuch
kommt. Der Babypuder darf
ruhig von Penaten sein.
Emotionen spielen bei der
Produktwahl eine grofie Rolle.
Eigenmarken miissen sich mit
Verbrauchersiegeln etwa von
Stiftung Warentest oder Oko-
test beim Konsumenten Ver-
trauen erkdmpfen. Hersteller-

| JederKauferlegt
i 1,8 Stopps
am Regal ein
 HM-Kaufer  EM-Keufer |
|225topps  1,65topps

marken haben das in der Regel
nicht notig. Bei Penaten etwa
reicht der charakteristische
Hirte mit dem Schaf, damit die
Kunden voller Uberzeugung
zugreifen.

»Zusdtzlich spielt die Ver-
triebsschiene eine wichtige
Rolle®, so Bartmann weiter.
Wer beim Discounter einkauft,
verlangt niedrige Preise, hat
keinen Anspruch bei der Ver-
packung, dem Design oder
dem Image und erwartet eine
akzeptable bis gute Qualitit.

Wer Katzenfutter der
Edeka-Eigenmarke Domino
kauft, méchte gute bis sehr
gute Qualitét, sucht eine preis-
glnstige Alternative zu Her-
stellermarken. Fiir Rewe Feine
Welt oder real,- Bio entschei-
den sich Kunden, die aufien
eine hochwertige Verpackung
und innen beste Qualitit wol-
len sowie einen besonderen
Mehrwert des Produktes.

Was Kunden
tatsdchlich kaufen

So unterschiedlich wie die Er-
wartungen an eine Marke sind
auch die Kiufer selbst. Han-
delsmarken-Kiufer

P legen weniger Weg am Regal
zuriick,

P halten sich kiirzer vor dem
Regal auf,

» suchen und stoppen gezielt
und

» greifen weniger oft zu als. "
Herstellermarken-Kéufer. '
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Das ergab eine Studie der
Forschungsgruppe g/d/p mit
der ,,Shopper Research Box".
Dabei handelt es sich um ein
automatisiertes Beobach-
tungsverfahren am POS, das
auf Grund des Aufnahmever-
fahrens datenschutzrechtlich
unbedenklich ist, da individu-
elle Personen nach eigenen
Angaben nicht identifiziert
werden konnen. Eine Kamera
erfasst kontinuierlich das Ein-
kaufsverhalten vor einem Ver-
kaufsort, einem Regal, Aufstel-
ler, einer (Tief-)Kihltruhe
oder einem Getriankeschrank.
In einer Tankstelle werden so
pro Woche bis zu 1.000 Ein-
kiufe beobachtet.

Die ,,Shopper Box“ erklart
und ergdnzt das Ergebnis einer
Bondatenanalyse. Eine solche
zeigt zwar, welche Artikel die
Kunden tatsichlich gekauft
haben, aber man kann nicht
herauslesen, fiir welche Artikel
sich Kunden noch interessiert
haben. Mit Hilfe der Box fin-
det man beides heraus: Fir
welche Produkte sich die Kun-
den interessieren, vor welchem
sie stehen bleiben und ldnger
betrachten, was sie vielleicht
sogar aus dem Regal nehmen
und den Kauf erwigen, aber
dann doch zurtickstellen. Und
natiirlich, was sie letztlich zur
Kasse bringen.

Bettina Géttler

Fazit:

In einigen Produktkategorien
kaufen Konsumenten mehr Ei-
genmarkenartikel alsin anderen.
Wer die Kategorien kennt und
seinen Shop entsprechend be-
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