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Vorwort

Zum siebten Mal haben der Dahne Verlag und Konzept & Markt eine grol3e Baumarkt-
Kundenbefragung durchgefihrt.

Die Studie ermittelt dabei vor allem:

o die Zufriedenheit der Baumarktkunden mit den Leistungen der Handelsunternehmen,
» die Markenstarke und den Markenwert der Baumarkte und

* Dbeschaftigt sich dartiber hinaus mit einem jahrlich wechselnden, aktuellen Thema.

In diesem Jahr wurden 2.000 reprasentativ ausgewahlte Baumarkt-Kunden zum Thema
~Potenziale heben durch gezielte Kundenansprache* interviewt.

Vor dem Hintergrund eines schwierigen ersten Halbjahres 2013 fiir die gesamte

DIY-Branche, missen Marken mit ihren ganz spezifischen Vorteilen zukiinftig (wieder)
starker in den Fokus gerlckt werden. Zentral fir den Erfolg der Unternehmen wird es
sein, durch eine differenzierte Kundenansprache neue Umsatzpotenziale zu heben.

Die Frage lautet: Welche Informationen werden dabei ben6tigt?
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Vorwort

 Was ist der Status meiner Marke in Bezug auf Bekanntheit, Sympathie, Besitz /
Verwendung?

« Schafft meine Marke eine klare Abgrenzung zu den Wettbewerbern ?

* Wie konsistent und erfolgreich werden bestimmte Zielgruppen der Marke
angesprochen ?

 Welche Potenziale hat meine Marke?

 Welche Kundentypen kaufen wo bevorzugt ein?

« Was winschen sich die Kunden wirklich von einem Bau- und Heimwerkermarkt?
 Wo sehen die Kunden die Starken der Baumarktketten, wo ihre Schwéachen?

Antworten auf diese und weitere Fragen gibt die vorliegende Studie, die Konzept & Markt
in Zusammenarbeit mit dem Dahne Verlag erstellt hat.

Die Studie ,Bau- und Heimwerkermarkte 2014: Potenziale heben durch gezielte
Kundenansprache!* wird erganzt durch Struktur- und Entwicklungsdaten.
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17 Untersuchungssteckbrief

Konzeption:

Realisierung:
Grundgesamtheit:

Art der Stichprobe:
Umfang der Stichprobe:

Interviewpartner:

Zeitpunkt der Feldarbeit:

Erhebungsmethode:

Ansprechpartner:

Konzept & Markt GmbH, Bischof-Blum-Platz 2, 65366 Geisenheim
Déahne Verlag GmbH, Am Erlengraben 8, 76256 Ettlingen

Konzept & Markt GmbH, Bischof-Blum-Platz 2, 65366 Geisenheim
Alle Haushalte in der Bundesrepublik Deutschland

Repréasentative Haushaltsbefragung (Zufallsauswabhl)

n=2.000 Befragte

Die Person im Haushalt, die Gberwiegend die Einkaufe, die im
Zusammenhang mit Renovierungsarbeiten, Reparaturen,
Heimwerken, Basteln, Gartenarbeit usw. anfallen, erledigt.

Januar / Februar 2014

Teil 1: DIY-Statistik Dahne Verlag
Teil 2-5: Onlinebefragung anhand eines strukturierten Fragebogens

Michael Fuchs, 06722/750 34 12, fuchs@konzept-und-markt.com
Sabrina Grumm, 06722/750 34 16, grumm@konzept-und-markt.com
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