Konsumentenverhalten und Verbrauchermeinungen am POS

VEPOS

Verbraucherbefragungen am Point of Sale

Von Konzept & Markt

Wir fragen nach - in der Real-life-Situation

Methode

Befragung von K&aufern eines bestimmten Produktes oder von Produkten einer Warengruppe am Ort
der Kaufentscheidung: vor dem Regal!

Nutzen

Spontane, direkte Abfrage dessen, was den Verbraucher in seiner letztendlichen Kaufentscheidung
beeinflusst. Kaufnah, ungefiltert und ohne Verwechslungen.

Das bietet Industrie und Handel sofort umsetzbare Optimierungsansétze fur die POS-MalRnahmen.
Konzept & Markt VEPOS-Studien sind zudem in unterschiedlichen Vertriebskandlen anwendbar.
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Verbraucherbefragung am Point of Sale

Am Point of Sale wird tiber Erfolg oder Misserfolg eines Produktes entschieden und tiber
Marketing- und Kommunikationsstrategien abgestimmt, und zwar durch den Verbraucher.

Der POS ist aber auch der Ort, wo der Konsument seine Entscheidungskriterien noch aktuell im
Bewusstsein hat, wo er noch weif3, warum er sich so entschieden hat, was ihm gefallen hat und
was ihn in seiner Entscheidung beeinflusst hat. Diese kaufnahe Situation ist somit ideal
geeignet, den Verbraucher zu beobachten, Fragen zum Produkt, zur Verpackung, zur Werbung,
zum Wettbewerb, zu Kaufanlassen usw. zu stellen, und das unter Real-life-Bedingungen.

Befragungsthemen

Welche Griinde gibt es fur den Kauf oder fur den Nichtkauf eines Produktes?
Fallt mein Produkt Gberhaupt im Regal auf?

Wodurch ist der Verbraucher auf mein Produkt aufmerksam geworden?

Wer kauft mein Produkt eigentlich (Kauferstruktur) und treffe ich die Zielgruppe?
Wie beurteilt der Konsument das Image des Produktes (der Wettbewerbsprodukte)?
Wo besteht Profilierungspotenzial (z.B. gegeniuber den Handelsmarken)?
Welche Bedeutung hat der Preis?

Wie hoch ist die Preiskenntnis bei den Produktkaufern?

Wie und wen spricht die neue Verpackung an?

Werden VKF-MalRnahmen tberhaupt wahrgenommen?

Hat sich der Einsatz von POS-Medien fur mein Produkt gelohnt?

Welche Promotionaktivitditen kommen beim Verbraucher an?

Was bringt der Einsatz von Displays?
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Vorteile

Befragung in einer Real-life-Situation, wo die Kaufentscheidung getroffen wird
Aufzeigen der Relevanz der Kaufentscheidungsfaktoren

Direktes Ableiten von MalRhahmen méglich

Hoher Informationsgehalt

Individuelles, maRRgeschneidertes Untersuchungsdesign

In unterschiedlichen Absatzkanalen und Vertriebstypen einsetzbar
Schnelle Bereitstellung der Ergebnisse
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Einige Beispiele

Starken- Schwachen-Analyse

Image Portfolio der Marke A

Verbraucherbefragung am POS zum Thema , Warengruppe XY* Verbraucherbefragung am POS zum Thema , Warengruppe XY*

Ich habe hier einige Aussagen zu der von lhnen gekauften Marke. Bitte sagen Sie mir, inwieweit Sie diesen

Aussagen zustimmen.

Zufriedenheit
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(Durchschnittswerte einer Skala von 1 ,trifft ilberhaupt nicht zu* bis 10 trifft voll und ganz zu“)

o e Studie, Kunde , Monat Jahr; Seite 1

Das Beispiel zeigt: Uber die wichtigsten Eigenschaften kann sich keine der
Marken profilieren. Aber uber die ,Glasform“ und ,ausléandische Qualitat"
kann sich Marke A vom Wettbewerbsumfeld aus Sicht der Verbraucher
abheben.
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Studie, Kunde , Monat Jahr; Seite 2

Das Image-Portfolio stellt eine Verkniipfung der Wichtigkeit bestimmter
Imageeigenschaften und der Beurteilung dieser Eigenschaften dar. Es ist in
vier Bereiche unterteilt, aus denen sofort Handlungsempfehlungen
abgeleitet werden kénnen. In diesem Beispiel muss die Gestaltung des
Etiketts dringend Uberarbeitet werden.

Effizienz von POS-Werbung

Verbraucherbefragung am POS zum Thema , Warengruppe XY* Verbraucherbefragung am POS zum Thema, Warengruppe XY*

Wie, wodurch sind Sie zum ersten Mal auf das Produkt der Marke A aufmerksam geworden?

Marke A

Habe sie im Regal / Geschaft gesehen 36% effizienter als

33% EEE Klassische

Werbung im Markt (Verkostung) Werb «
erbung

TV-Werbung 14%
Habe einfach ausprobiert 13%
Freunde 11%
Durch die Aufmachung / Verpackung 9%
Habe sie im Urlaub probiert / gekauft

Wegen der speziellen Sorte

Im Angebot
Mehrfachnennungen méglich

Basis: Befragte, die Marke gekauft haben

o e Studie, Kunde , Monat Jahr; Seite 3

Ganz offensichtlich hat die klassische Werbung einen relativ geringen

Beitrag geleistet, die Verbraucher auf das Produkt der Marke A
aufmerksam zu machen. Deutlich effizienter war die Verkostung im Markt.

Werbeerinnerung und Kaufverhalten
Kaufen die Erinnerer der POS-Werbung die beworbenen Produkte

Werbe- Nicht Werbe-
erinnerer erinnerer
I
3%
Kaufer 35%
97%
Nichtk&ufer 65%

H—J

Marke A
Basis: jeweilige Kaufer / Nichtkaufer

T e Studie, Kunde , Monat Jahr; Seite 4
Konsumenten, die sich an POS-Werbung fiir Marke A erinnern, werden
deutlich haufiger zu Kaufern als Verbraucher, die die POS-WerbemaR-
nahmen nicht wahrgenommen haben.
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Stichprobe

Die Festlegung der StichprobengréRRe ist abhangig vom Untersuchungsziel und den
Untersuchungsinhalten. Wir empfehlen, als Mindeststichprobengréf3e pro Produkt 80-100
Interviews mit den entsprechenden Zielpersonen durchzufiihren. Vorteilhaft ist es in jedem
Fall, die Geschafte unterschiedlicher Handelsorganisationen einzubeziehen.

Kosten

Die Kosten hadngen davon ab, wie haufig ein Produkt pro Tag und Geschaft verkauft wird. Je
hoher die Kauffrequenzen, umso gunstiger wird die Studie. Konzept und Markt
VEPOS-Studien liegen durchschnittlich im Bereich von ca. 7.500,- Euro.

Timing

Die Ergebnisse kdnnen ca. drei Wochen nach Abschluss der Feldarbeit prasentiert werden.
Berichterstattung

Die Befragungsergebnisse werden grafisch aufbereitet, verbal zusammengefasst und

kommentiert. Dartiber hinaus wird eine Management Summary mit Fazit und
Handlungsempfehlungen erstellt.
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