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Segment Fettgehalt

Consumer Preference Analysis (CPA)

Préferenzanalyse in der Kategorie Molkereiprodukte —

in% (gerundet)

Lesebeispiel: E Fir 37 Prozent der Haushalte ist das Segment das wichtigste Kaufkriterium,

aber auch Fettgehalt und Markensegment bilden fiir viele Haushalte die
Erstpraferenz beim Kauf.

Abweichend von der Gesamtkategorie sind fiir die Marke X Packungsinhalt
und Geschmack von deutlich iiberproportionaler Bedeutung.
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Die Entscheidung fallt am Regal

70 Prozent der Kaufer fallen ihre Kaufentscheidung erst am Regal. Sie kommen zwar mit mehr oder minder

klaren Vorstellungen ins Geschdft, die letzte Beeinflussung findet aber am Regal statt: nicht nur welche Marke

sie kaufen, sondern auch, wie viel sie kaufen. Daher spielt der Regalaufbau nicht nur eine zentrale Rolle fiir die

Zufriedenheit des Kunden, sondern auch fir die Einkaufsmenge und die Variationsbreite.

Die GfK unterstitzt Handel und Hersteller der FMCG-
Branche mittels der Consumer Preference Analysis
(CPA) schnell und kostenguinstig bei der Gestaltung des
Regals. Dabei werden die realen Einkaufsroutinen aller
Kaufer einer Fokuskategorie analysiert. So lassen sich
zunachst die Kaufer, die ein vollstandig habitualisiertes
Kaufverhalten aufweisen, d.h. ausnahmslos die ,glei-
che EAN” wahlen, von jenen Kéaufern unterscheiden,

die ihre Produktentscheidungen variieren.

Fr diese letztere Gruppe wird im zweiten Analyseschritt,
individuell fur jeden Haushalt, analysiert, welche Pro-
dukteigenschaften dominieren, d.h. ob ein Haushalt in
einem Jahr besonders oft zur selben Marke greift oder
stark zwischen Marken wechselt, die jedoch beispielswei-

se alle einen geringen Fettgehalt aufweisen.

Durch dieses Verfahren lassen sich Praferenzstrukturen
der K&ufer einer Kategorie genau abbilden, und es wird
quantifiziert, wie bedeutend die einzelnen Produktei-
genschaften fur die Kaufentscheidung sind (siehe Bei-
spiel). Die Ergebnisse liefern damit einen zentralen Bau-

stein zur Optimierung des Regalaufbaus.

In der Fokuskategorie Molkereiprodukte hat sich her-
ausgestellt, dass das Segment, also Créme Fraiche,
Schlagsahne oder Sauerrahm etc., das wichtigste Kriteri-
um bei der Kaufentscheidung ist, gefolgt vom Fettge-
halt und dem Markensegment (Preiseinstiegs-, Mittel-

oder Premiummarke).

Bei der Regalstruktur spielt damit die Anordnung der

Segmente die wichtigste Rolle; danach sollte das Regal
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Die Consumer Preference Analysis (CPA) haben wir
schon in unterschiedlichen Kategorien (z.B. Molkerei-
produkte) eingesetzt. Eine gute Mdglichkeit — vor
allem auch kurzfristig — qualitative Informationen
zu Kéuferentscheidungen innerhalb einer Kategorie
zu bekommen. Diese helfen, Insight-basierte Platzie-

rungsempfehlungen zu erstellen.

Customer Marketing - Unilever

nach Fettgehalt und Markensegment unterteilt werden.

Dies wurde die Produktsuche am Regal erleichtern.

Die Analyse kann auch fur Kaufer spezifischer Marken
oder spezifischer Handler durchgefuhrt werden. Im Bei-
spiel praferieren die Kaufer der Marke X bestimmte Pa-
ckungsinhalte und Geschmacksrichtungen, was die Rele-
vanz der Darstellung dieser Eigenschaften auf der
Verpackung unterstreicht (siehe Abbildung auf der ers-
ten Seite). Es hat sich generell gezeigt, dass die Prafe-
renzordnungen der Kaufer, je nach Marke oder auch

Geschaft, durchaus variieren kénnen.

++ News ++ Aktuell ++ News ++ Aktuell ++ News ++ Aktuell ++

Um die richtigen Entscheidungen in Marketing und Sales zu
treffen, ist es fur Hersteller wichtig, das Kaufverhalten der Ver-
braucher am Point of Sales zu verstehen. Da dieses Verhalten
im Besonderen durch die Promotions am POS beeinflusst wird,
sollten diese bei der Analyse des Kaufverhaltens BerUcksichtigung
finden! Der neue GfK SimIT Promotion bietet Ihnen als intelli-
gentes Category Management Tool ein umfassendes Verstandnis
des Verbraucherverhaltens unter Promotionbedingungen und
somit eine gute Basis fur erfolgreiche Handelsgesprache. Néhere
Informationen zum neuen GfK SimIT Promotion erhalten Sie am
GfK-Stand auf dem ECR-Tag oder von ihrem GfK-Kundenberater.
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