
Von Insights zu Actions 

 

>  Imagestärkung als kompetenter Category Ansprechpartner

>  Ansprechende Darstellung der Studienergebnisse 

>  Leichte Verständlichkeit durch klare Visualisierung 
 
>  Einheitliche Kommunikation nach außen

>  Profilierung beim Handel „Wir kennen unsere Shopper“

>  Kommunikation konkreter Empfehlungen für den Handel 

>  Hohe Emotionalisierung

>  Intern und extern einsetzbar



Wirksame Vermarktung von Shopper Insights Studien

Hintergrund:
In Deutschland werden jährlich mehr als 2 Milliarden Euro für Marktforschung investiert. Trotz umfangrei-
cher und interessanter Erkenntnisse passiert es nicht selten, dass Ergebnisse nach Studien-Abschluss nicht 
optimal genutzt werden oder sogar in der Schublade verschwinden.  
So sehen sich insbesondere die Initiatoren von Shopper Studien mit der Herausforderung konfrontiert, 
aus der großen Menge an Informationen die relevanten Erkenntnisse für interne als auch für externe 
Unternehmensziele herauszufi ltern und diese erfolgreich einzusetzen. Dazu gilt es, die Informationen 
zielgruppengerecht aufzubereiten und zu kommunizieren. 
Vor diesem Hintergrund hat plan + impuls diverse Vermarktungsansätze entwickelt, um durch eine professio-
nelle und zeitgemäße Vermarktung noch mehr Nutzen aus Shopper Insights zu ziehen.

Insights zu Actions SALESFOLDER :
Die übersichtliche, prägnante und ansprechende 
Darstellung von Kernergebnissen und Handlungs-
empfehlungen in Form eines Salesfolders hilft 
insbesondere dem Außendienst und KAM bei der 
Handelsargumentation. Durch die Reduktion der 
komplexen Marktforschungsergebnisse auf Key-
Facts und Aufbereitung in Form einer logischen 
Argumentationskette sind die Ergebnisse und Hand-
lungsempfehlungen für den Handelspartner leichter 
greifbar und verständlich. Der große Vorteil eines 
Salesfolders liegt zudem darin, dass dieser z.B. im 
Markt hinterlassen werden kann und dem Handels-
partner somit jederzeit zur Verfügung steht.

Goldene Regeln für mehr Erfolg

R   Binden Sie die TK-Abteilung richtig und hochfrequent an.

R   Platzieren Sie Pommes am Anfang des Hauptkundenlaufs, 

um Ihren Kunden die Orientierung zu erleichtern.

R   Beginnen Sie die jeweiligen Segmente mit den Ankerprodukten.

R   Vermeiden Sie Out-of-Stocks – insbesondere bei den 

hochfrequenten Produkten.

R   Nutzen Sie die hohe Aufmerksamkeit am Gondelkopf,

z.B.  für Neuprodukte und Aktionen.

R   Segment- und Preisauszeichnungen erleichtern den Einkauf.

R   Forcieren Sie Promotions mit direktem geldwerten Vorteil für mehr Abverkauf.

R   Achten Sie auf Sauberkeit und übersichtliche Produkt-Anordnung.

R   Richten Sie Ihr Sortiment an den Wünschen der Shopper aus, indem Sie ein 

vielfältiges Angebot unter Berücksichtigung regionaler Besonderheiten bieten.

So können Sie Ihre Kunden bei 

ihrem Einkauf unterstützen, 

mehr Zufriedenheit schaff en und 

Absatzchancen nutzen!

Kartoff el-
spalten

Brat-
kartoff eln

Besondere
Formen

Kroketten Rösti Kartoff el-
taschen

Kartoff el-
puff er

Tiefkühl-Kartoff elprodukte

Kartoff el-
klöße

Pommes

Platzieren Sie TK-Kartoff elprodukte entsprechend der Shopper-Wünsche:
•   Platzierung nach Segmenten

•   Innerhalb der Segmente Markenblöcke bilden

•   Abgebildete Produkte stellen Ankerprodukte dar

Erstellt durch:
McCain Category Management 
Postfach 5665 I 65731 Eschborn, Taunus

Frau Stefanie Kessler
Telefon: +49 (0) 61 96 / 90 02-19 
E-Mail: stefanie.kessler@mccain.com

Herr Oliver Kuhn
Telefon: +49 (0) 61 96 / 90 02-51
E-Mail: oliver.kuhn@mccain.com

Quelle:
plan + impuls GmbH
Shopper Studie TK-Kartoff elprodukte 2010

Begleiten Sie 
uns auf der Reise 
der Shopper…

Shopper Insights TK-Kartoff elprodukte
Zufriedene Kunden – glückliche Händler

So kurbeln 
Sie Ihren 

Absatz an!
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Category Management 3

Shopper Insights3 
 Marktforschungs-Studie Babynahrung 

Markt!  Shopper!  trendS!

Schenken Sie dieser Profilierungs-Warengruppe besondere Aufmerksamkeit:

> Geben Sie Ihrem Babynahrungs-Regal eine klare Struktur nach Segmenten.  
 Babynahrungs-Shopper haben eine sehr hohe Plankaufrate und wollen sich deshalb 
 schnell und einfach am Babynahrungs-Regal zurecht finden.

> Vermeiden Sie vor allem bei Milchnahrung out-of-stocks, da 80% der Shopper bei 
 Bestandslücken gar nicht, später oder wo anders kaufen. 

Platzieren Sie gemäß der Milupa Regal-Empfehlung: 

> Die horizontalen Markenplatzierung erzielt deutlich bessere Ergebnisse.

> Milchnahrung ist das Ankersegment im Instant-Regal, Breie folgen als 
 eigenständiger Block.

> Die Platzierung der Tees in direkter Nähe der Milch erzeugt die größte Aufmerksamkeit.

> Eine Blockplatzierung der Juniorartikel auf Kindergriffhöhe garantiert die meisten 
 Kaufakte.

Erstellt durch:
Category Management
Milupa GmbH
Bahnstraße 14-30 / 61381 Friedrichsdorf
Telefon:+49 (0)6172-99 0 
Email: catman@milupa.de
Quelle:
plan+impuls GmbH  
Babynahrung Shopperstudie 2009

PRAxIS-TIPPS  
füR dEn oPTIMAlEn ERfolg  
IhRER BABy-ABTEIlung:>

Milupa regal-eMpfehlung
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Insights zu Actions MOVIE 
Die plakative Präsentation der Studienergebnisse in Form eines Films ist ein klares Differenzierungsmerk-
mal im Vergleich zu einer normalen Ergebnispräsentation. Durch den Einsatz von bewegten Bildern werden 
nicht nur die Kernergebnisse und Handlungsempfehlungen übersichtlich und ansprechend dargestellt, viel 
mehr kann ein Film auch im hohen Maße emotionalisieren und zu einer positiven Unternehmenswahrneh-
mung beitragen. 
Zudem vermitteln Filme einen sehr professionellen Eindruck, der zur Imagestärkung als kompetenter 
Category Partner beiträgt. Durch die Möglichkeit der Adaption in unterschiedliche Sprachen kann der Film 
auch international eingesetzt werden. 
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