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Vorwort

Kooperative Category Management-Konzepte kbnnen sehr erfolgreich sein — vorausgesetzt,
dass ihre Umsetzung auf allen Stufen des Handels ineinandergreift. Wichtig ist aul3erdem,

dass die umgestalteten Regale in dieser Form bestehen bleiben, damit der Effekt von Category
Management-Mal3nahmen eine nachhaltige Wirkung entfalten kann.

Ziel der vorliegenden Studie von Lebensmittel Zeitung direkt und GS1 Germany war es, die
Einstellung von Marktleitern, Inhabern und Verkaufspersonal zu Category Management-
Projekten zu ermitteln und Erkenntnisse Uber die Art der Umsetzung am POS zu erlangen. Ein
Ergebnis vorweg: Das Wissen um den Erfolg von CM-Konzepten ist auf der Flache grol3, die
Vorteile von CM sind erkannt. Doch wie werden die Verantwortlichen vor Ort wirklich in die
Projekte einbezogen? Werden die Voraussetzungen fiir eine nachhaltige Umsetzung gegeben?

Der Leser dieser Studie profitiert von Einblicken in die unterschiedlichen Anforderungen in
selbststandigen Markten und Regiebetrieben und von praxisnahen Ansatzpunkten: So kbnnen
Unternehmen bezogen auf die Themen Regalsystematik, Regallayouts, Regalumbauten selbst
erfolgreiche CM-Konzepte durchfiihren. Wir wiinschen Ihnen eine spannende Lektre!

AL T Vil

Peter Esser Jorg Pretzel
Bereichsgeschaftsfihrer Geschaftsfuhrer
Lebensmittel Zeitung GS1 Germany

Frankfurt/Kéln im Oktober 2012
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Methode

Grundgesamtheit

Inhaber, Marktleiter und Verkaufs-
personal im Lebensmittelhandel in
Deutschland

Stichprobe

239 Interviews, Befragung des
Panels POS-Profi-Club von
Lebensmittel Zeitung direkt

Erhebungsmethode

schriftliche Befragung mit
standardisiertem Fragebogen

©

Erhebungszeitraum

Juli/August 2012

Datenerfassung und -aufbereitung

Karwath Marktforschung, Oldendorf

Lebensmittel Zeitung direkt

Konzeption / Analyse
GS1 Germany

Lebensmittel Zeitung direkt
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Kundenzufriedenheit

Was sind aus lhrer Sicht die wichtigsten Kriterien fur zufriedene Kunden?
Womit werden positive Reaktionen beim Kunden erzeugt?

Preis, gutes Preis-Leistungsverhaltnis

Promotionaktionen und Kommunikation,
wie z.B. Handzettel, Werbung

tolle Produkte und Warenangebot
(Auswahl und Sortenvielfalt,
Prasentation der Ware)

Verfugbarkeit der Ware und
keine Regalliicken (Distribution)

Gutes Service-/ Verkaufspersonal
und Serviceangebot

Gesamterscheinungsbild
des Marktes

Ubersichtlichkeit des Marktes
(kurze Wege und Orientierungshilfen)

Atmosphare (Musik, Farben und Licht)
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Warenhausabteilung
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Kundenzufriedenheit

Was sind aus lhrer Sicht die wichtigsten Kriterien fur zufriedene Kunden?
Womit werden positive Reaktionen beim Kunden erzeugt?

filialisiert

Preis, gutes Preis-Leistungsverhaltnis

Promotionaktionen und Kommunikation,
wie z.B. Handzettel, Werbung

tolle Produkte und Warenangebot
(Auswahl und Sortenvielfalt,
Préasentation der Ware)

Verfugbarkeit der Ware und
keine Regalliicken (Distribution)

Gutes Service-/ Verkaufspersonal
und Serviceangebot

Gesamterscheinungsbild
des Marktes

Ubersichtlichkeit des Marktes
(kurze Wege und Orientierungshilfen)

Atmosphare (Musik, Farben und Licht)
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SB-Warenhaus /
Verbrauchermarkt
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Kundenzufriedenheit

Was sind aus lhrer Sicht die wichtigsten Kriterien fur zufriedene Kunden?
Womit werden positive Reaktionen beim Kunden erzeugt?

selbststandig

Preis, gutes Preis-Leistungsverhaltnis

Promotionaktionen und Kommunikation,
wie z.B. Handzettel, Werbung

tolle Produkte und Warenangebot
(Auswahl und Sortenvielfalt,
Prasentation der Ware)

Verfugbarkeit der Ware und
keine Regalliicken (Distribution)

Gutes Service-/ Verkaufspersonal
und Serviceangebot

Gesamterscheinungsbild
des Marktes

Ubersichtlichkeit des Marktes
(kurze Wege und Orientierungshilfen)

Atmosphare (Musik, Farben und Licht)

@H
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Kundenzufriedenheit

Zusammenfassung und Fazit

Die filialisierten Markte sehen die Verflugbarkeit der gesuchten Ware als wichtigstes
Kriterium fir die Kundenzufriedenheit (93%) an. Selbststandige Méarkte messen dem Preis
bzw. einem guten Preis-/Leistungsverhéltnis (93%) das hdchste Gewicht bei.

Beide Betriebsformen sind sich jedoch sehr einig in der Benennung der vier wichtigsten
Treiber fur die Kundenzufriedenheit:

der Preis bzw. ein gutes Preis-Leistungsverhaltnis

die Verfugbarkeit der Ware

kompetentes Verkaufspersonal und ein gutes Serviceangebot
das Gesamterscheinungsbild des Marktes

Investitionen in Category Management und geschultes Personal sind also wesentliche
Faktoren fur eine hohe Kundenzufriedenheit.

© o= direkt
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Nutzen von Regalumbauten

Was meinen Sie, welchen Nutzen hat es, ein Regal umzubauen und das
Sortiment zu veradndern?

Filiale / selbststandiger Markt
Warenhausabteilung

zufriedenere Kunden

mehr Umsatz/ Absatz
mehr Kunden
Gewinnung neuer Kunden

mehr und o6fter neue Produkte

Kunden finden sich im Regal bei
der Produktsuche besser zurecht
neue Produkte werden

besser gefunden

@1 in % s direkt
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Nutzen von Regalumbauten

Was meinen Sie, welchen Nutzen hat es, ein Regal umzubauen und das
Sortiment zu veradndern?

filialisiert

SB-Warenhaus / Supermarkt /
Verbrauchermarkt Kauf-/Warenhaus

zufriedenere Kunden

mehr Umsatz/ Absatz
mehr Kunden
Gewinnung neuer Kunden

mehr und 6fter neue Produkte

Kunden finden sich im Regal bei
der Produktsuche besser zurecht

neue Produkte werden
besser gefunden

keinen besonderen
erkennbaren Nutzen

nur unnaotiger Aufwand und

. Verwirrung des Kunden
1 in % Leb nsmi |
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Nutzen von Regalumbauten

Was meinen Sie, welchen Nutzen hat es, ein Regal umzubauen und das
Sortiment zu veradndern?

selbststandig

SB-Warenhaus / Supermarkt / kleiner selbst-
Verbrauchermarkt Kauf-/Warenhaus  standiger Markt

zufriedenere Kunden - 38 - 47 56
mehr Kunden . 14 - 36 37

94

Gewinnung neuer Kunden -57 58
mehr und ofter neue Produkte 33
Kunden finden sich im Regal bei
der Produktsuche besser zurecht 52
neue Produkte werden
besser gefunden 48

keinen besonderen
erkennbaren Nutzen 0

nur unnaotiger Aufwand und HZ

. Verwirrung des Kunden
1 i Leb n mittel
@fivrmany e s B d I re kt




Category Management am POS, Seite 11

Nutzen von Regalumbauten

Zusammenfassung und Fazit

Der Hauptnutzen fir CM wird von filialisierten wie selbststandigen Markten in der
~oteigerung von Umsatz und Absatz* gesehen. Dabei ist der Anteil bei den selbststandigen
Vertriebsschienen (95%) noch hoher als bei den filialisierten (84%).

Der Nutzen von CM — insb. der gesteigerte Nutzen fir den Kunden — scheint von den
selbststandigen Vertriebsschienen besser verstanden worden zu sein als von den
filialisierten, denn der gesteigerte Nutzen flr Kunden wird bei Selbststéandigen prozentual
hoher bewertet als bei filialisierten Vertriebsschienen. Insbesondere bei den Negativ-
aussagen (,kein Nutzen®, ,Kundenverwirrung®) zeigt sich dies: nur 1 % der Selbststandigen
sieht ,keinen Nutzen/unnétigen Aufwand” durch CM. Bei den filialisierten Markten in sind es
dagegen in Summe 10 %.

© o= direkt
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Erlauterungen zum Regalumbau

Denken Sie einmal an die vergangenen Umbauaktionen in Ihrem Markt.

Ist Ihnen von Ihrem Vorgesetzten oder einem Fachkundigen (der Industrie)
in diesem Rahmen einmal der Sinn und Zweck der Sortimentsoptimierung
und des Regalumbaus (Category Management) erklart worden?

Filiale /
Warenhausabteilung 45
selbststandiger Markt 58

in %

H ja

nein

© o= direkt
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Erlauterungen zum Regalumbau

Denken Sie einmal an die vergangenen Umbauaktionen in Ihrem Markt.

Ist Ihnen von Ihrem Vorgesetzten oder einem Fachkundigen (der Industrie) in
diesem Rahmen einmal der Sinn und Zweck der Sortimentsoptimierung und
des Regalumbaus (Category Management) erklart worden?

filialisiert
Verbrauchermarkt
Supermarkt /

in %

H ja

nein

© o= direkt




Category Management am POS, Seite 14

Erlauterungen zum Regalumbau

Denken Sie einmal an die vergangenen Umbauaktionen in Ihrem Markt.

Ist Ihnen von Ihrem Vorgesetzten oder einem Fachkundigen (der Industrie) in
diesem Rahmen einmal der Sinn und Zweck der Sortimentsoptimierung und
des Regalumbaus (Category Management) erklart worden?

selbststandig

Verbrauchermarkt

.
Supermarkt / g :
auf-Miarenhaus 62
kleiner
selbststandiger Markt 62

in %

© o= direkt
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Erlauterungen zum Regalumbau

Zusammenfassung und Fazit

Nur rund der Halfte der Beschaftigten im Lebensmitteleinzelhandel ist vor den letzten
Umbaumal3nahmen im Markt Sinn und Zweck dieser Sortimentsoptimierung erklart worden
— sei es durch Vorgesetzte oder einen Fachkundigen der Industrie. Offenbar muss hier die
Kommunikation noch verbessert werden.

Auf der Grof3flache funktioniert die Information zu Umbaumafl3nahmen mit gut 60% deutlich
besser als auf den mittleren und kleinen Flachen (selbststandige Markte rund 40% versus
filialisierte Markte knapp 50%).

Das unterschiedliche Ergebnis nach der FlachengroRe mag daran liegen, dass
AulRendienstbesuche der Industrie auf kleineren Flachen seltener (bis gar nicht) statt
finden.

Der bessere Informationsfluss in den filialisierten Markten der mittleren und kleinen
Flachen ist einerseits mit der zentral gesteuerten Organisation zu erklaren. Die Marktleiter
werden von den Bezirksleitern informiert, sind starker an die Vorgaben der Zentrale
gebunden und sollten daher Informationen weitergeben. Allerdings liegt der niedrigere Wert
der selbststandigen Méarkte auch mit an der Fragestellung: der Punkt ,Information durch
Vorgesetzte“ trifft schlicht in den selbststandigen Markten haufig nicht zu, weil Inhaber
keine Vorgesetzten haben.

@1 wn - direkt
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Erhalt Umbaumappe

Erhalten Sie vor dem Umbau eines/er Regals/Abteilung eine Mappe mit
detaillierten Informationen zum Umbau (Umbaumappe)?

Warenhausabteilung
selbststandiger Markt 60

in %

H ja

nein

@1 s direkt
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Erhalt Umbaumappe

Erhalten Sie vor dem Umbau eines/er Regals/Abteilung eine Mappe mit
detaillierten Informationen zum Umbau (Umbaumappe)?

filialisiert

SB-Warenhaus /

Verbrauchermarkt S

H ja

nein

Kauf-/Warenhaus

in %

@1 s direkt
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Erhalt Umbaumappe

Erhalten Sie vor dem Umbau eines/er Regals/Abteilung eine Mappe mit
detaillierten Informationen zum Umbau (Umbaumappe)?

selbststandig

SB-Warenhaus /

Verbrauchermarkt 52

S kt/ E ja
Al s -

Kauf-/Warenhaus 43 55 nein

kleiner

selbststandiger Markt 67

in %

@1 s direkt
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Erhalt Umbaumappe

Wenn ja, was ist in der Umbau-Mappe enthalten?

Filiale / _
Warenhausabteilung selbststandiger Markt
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Basis jeweils: Umbaumappe vor Umbau erhalten

Umbau-Checklisten und

Projektablauf = Umbauplan 74

Flachen- und Regalgrofen

60

Regallayouts
Umbauablauf, Regelung von
Transportkapazitaten

Aufgabenblatt: Was sind meine
konkreten Aufgaben beim Umbau?

Telefonnummer einer
Hotline flr Fragen 22
Ansprechpartner fir Nachbestellungen / - 26

Reparaturen bzgl. Ladenbau

Liste mit nétigen Umbauelementen
inkl. deren zeitliche Bedeutung 19

Merkblatt Gber Umsetzung und - 26
Einhaltung von Regallayouts
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Erhalt Umbaumappe

Zusammenfassung und Fazit
In filialisierten Markten erhalt das Personal vor dem Umbau eines Regals bzw. einer
Abteilung deutlich haufiger eine Umbaumappe (66%) als in selbststdndigen Markten (40%).

Dies mag auch an der direkten Kommunikation der Inhaber gefiihrten Mérkte an ihre
Mitarbeiter liegen.

Die grof3en und mittleren Selbststandigen werden mit 48% bzw, 45% noch deutlich
haufiger mit einer Umbaumappe ausgestattet als die kleinen (33%), was mit der
Organisationsstruktur begrtindet sein konnte.

Am haufigsten sind in einer Umbaumappe Umbau-Checklisten und Projektablauf
(= Umbauplan), Flachen- und RegalgrofRen sowie Regallayouts enthalten.

© o= direkt
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Externe Unterstltzung beim Regalumbau

Erhalten Sie externe Unterstlitzung beim Umbau eines Regals /
einer Abteilung?

: 59 41
Warenhausabteilung
H ja
nein

in %

@1 s direkt




Category Management am POS, Seite 22

Externe Unterstltzung beim Regalumbau

Erhalten Sie externe Unterstlitzung beim Umbau eines Regals /
einer Abteilung?

filialisiert

SB-Warenhaus /
Verbrauchermarkt 39
Supermarkt /

in %

H ja

nein

@1 s direkt
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Externe Unterstltzung beim Regalumbau

Erhalten Sie externe
einer Abteilung?

selbststandig

SB-Warenhaus /
Verbrauchermarkt

Supermarkt /
Kauf-/Warenhaus

kleiner
selbststandiger Markt

@
@‘I
Germany

Unterstitzung beim Umbau eines Regals /

I

E

54

in %

H ja

nein
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Externe Unterstltzung beim Regalumbau

Zusammenfassung und Fazit
Insgesamt erhalten sowohl filialisierte (59%) als auch selbststandige Markte externe
Unterstutzung (insbesondere durch Lieferanten) beim Regalumbau.

Bei Betrachtung der einzelnen Vertriebsschienen der Selbststandigen wird deutlich, dass
diese insbesondere bei den Grol3flachen (86% vs. 57% bzw. 46%) gegeben wird.

Interessanterweise ist der Anteil der externen Unterstitzung fur die Grof3flachen bei den
Selbststandigen deutlich héher als bei den filialisierten Markten (86% vs. 61%).

© o= direkt
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Erfassung von Regalsystemen

Wurden bei Ihnen im Markt schon einmal die Besonderheiten der Regal-
systeme erfasst (z.B. Anordnung der Bausteine, Regalhdhen, -tiefen), um
die Platzierung der Produkte und Kategorien daran anpassen zu kénnen?

: 58 40
Warenhausabteilung ] H ja
selbststandiger Markt 59 Angabe

in %

@1 s direkt
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Erfassung von Regalsystemen

Wurden bei Ihnen im Markt schon einmal die Besonderheiten der Regal-
systeme erfasst (z.B. Anordnung der Bausteine, Regalhdhen, -tiefen), um
die Platzierung der Produkte und Kategorien daran anpassen zu kénnen?

filialisiert

SB-Warenhaus /
Verbrauchermarkt

Kauf-/Warenhaus

in %

@1 s direkt
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Erfassung von Regalsystemen

Wurden bei Ihnen im Markt schon einmal die Besonderheiten der Regal-
systeme erfasst (z.B. Anordnung der Bausteine, Regalhdhen, -tiefen), um
die Platzierung der Produkte und Kategorien daran anpassen zu kénnen?

selbststandig

SB-Warenhaus /
Verbrauchermarkt

Supermarkt /
Kauf-/Warenhaus

kleiner
selbststandiger Markt

©

57

43

57

33

67

in %

H ja

nein
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Erfassung von Regalsystemen

Zusammenfassung und Fazit

Die Erfassung von Regalsystemen liegt in den filialisierten Markten bei 58%. Auf den
kleineren Flachen des filialisierten Handels ist der Wert mit 60% deutlich héher als bei
selbststandigen Markten (41%).

Bei den selbststandigen Vertriebsschienen nimmt die Erhebung der Regalsysteme mit der
GrofR3e der Verkaufsflache deutlich ab (57% - 43% - 33%).

Auch in den kleineren selbststandigen Markten sollte eine systematische Erfassung der
Regalsysteme und des Ladenlayouts vorgenommen werden, um diese Informationen flr
filialindividuelle CM-Projekte nutzen zu kdnnen. Dies erspart zeitliche Verzégerungen und
wirkt sich damit unmittelbar auf ein positives Projektergebnis aus.

© o= direkt
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Zugriff auf Regallayouts

Liegen Ihnen die Regallayouts am POS standig vor bzw. haben Sie
Zugriff darauf?

: 63 34 3 .
Warenhausabteilung H ja

selbststandiger Markt 48 52

in %

@1 s direkt
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Zugriff auf Regallayouts

Liegen Ihnen die Regallayouts am POS standig vor bzw. haben Sie
Zugriff darauf?

filialisiert

Kauf-/Warenhaus 67 33

Verbrauchermarkt ja
nein
B kei

in %

@1 s direkt
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Zugriff auf Regallayouts

Liegen Ihnen die Regallayouts am POS standig vor bzw. haben Sie
Zugriff darauf?

selbststandig

SB-Warenhaus /

Verbrauchermarkt 48

S kt/ E ja
auf-War 0 -

Kauf-/Warenhaus 40 nein

kleiner

selbststandiger Markt 63

in %

@1 s direkt
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Zugriff auf Regallayouts

Zusammenfassung und Fazit

Regallayouts liegen haufiger in filialisierten (63%) als in selbststandigen Markten (48%) vor.

Insbesondere von den kleinen selbststandigen Markten werden verhaltnismalig wenige mit
Regallayouts bestlickt (37% Kleinflache vs. 52% mittlere bzw. 60% grol3e Flachen).

Wenn Regallayouts vorliegen, dann meist ,irgendwo” am POS, seltener jedoch am Regal
selbst.

Kein direkter Zugriff auf das Regallayout erschwert die Kontrolle und eine nachhaltige
Umsetzung von Category Management.

© o= direkt
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Belohnung fur Einhaltung der Regallayouts

Wird es in Ihrem Unternehmen belohnt, wenn bei der Nachfillung
der Regale konkrete Vorgaben/Regallayouts eingehalten werden?

Filiale / | 39
Warenhausabteilung i
H ja
nein
) B keine
selbststandiger Markt 87 Angabe
in %

© o= direkt
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Belohnung fur Einhaltung der Regallayouts

Wird es in Ihrem Unternehmen belohnt, wenn bei der Nachfillung
der Regale konkrete Vorgaben/Regallayouts eingehalten werden?

filialisiert
SB-Warenhaus / 89
Verbrauchermarkt !
ja
nein
Supermarkt / ® keine
Kauf-/Warenhaus 90 Angabe

in %

© o= direkt
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Belohnung fur Einhaltung der Regallayouts

Wird es in Ihrem Unternehmen belohnt, wenn bei der Nachfillung
der Regale konkrete Vorgaben/Regallayouts eingehalten werden?

selbststandig

SB-Warenhaus /
Verbrauchermarkt n 91

H ja
Supermarkt / |
Kauf-/Warenhaus 87 nein
kleiner
selbststandiger Markt 85

in %
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Belohnung fur Einhaltung der Regallayouts

Zusammenfassung und Fazit

Eine Belohnung der Einhaltung des Regallayouts findet in 90 % der Markte nicht statt,
weder in filialisierten noch in selbststandigen Markten.

In den Fallen, in denen eine Belohnung fir die Einhaltung des Regallayouts gegeben wird,
ist diese meist in einer Zielvereinbarung enthalten.

Es ist zu erwarten, dass die Einfihrung von Incentivemalinahmen die Nachhaltigkeit des
Category Managements deutlich steigern kénnte.

© o= direkt
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Kontrolle der Regallayouts

Wird bei lhnen im Markt in regelmaligen Abstanden die Richtigkeit
der Regallayouts kontrolliert?

waren I
Warenhausabteilung & 29
selbststandiger Markt 48

in %

H ja

nein

@1 s direkt
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Kontrolle der Regallayouts

Wird bei lhnen im Markt in regelmaligen Abstanden die Richtigkeit
der Regallayouts kontrolliert?

filialisiert

Verbrauchermarkt
Supermarkt /

in %

H ja

nein

@1 s direkt




Category Management am POS, Seite 39

Kontrolle der Regallayouts

Wird bei lhnen im Markt in regelmaligen Abstanden die Richtigkeit
der Regallayouts kontrolliert?

selbstsstandig

SB-Warenhaus /
Verbrauchermarkt

Supermarkt /
Kauf-/Warenhaus

kleiner
selbststandiger Markt

@
@‘I
Germany
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in %

H ja

nein
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Kontrolle der Regallayouts

Wenn ja, durch wen wird kontrolliert?

Filiale /
Warenhausabteilung

AufRRendienst der Industrie -31

externe Agentur/
Dienstleister

fur den Umbau verantwort-
liches Team (Umbauteam)

in %

19

selbststandiger Markt

34

B <
(o)

86

Basis jeweils: regelmé&Rige Kontrolle der Regallayouts
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Germany
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Kontrolle der Regallayouts

Zusammenfassung und Fazit

In der Mehrzahl der Markte wird die Einhaltung des Regallayouts kontrolliert, bei
filialisierten (71%) jedoch deutlich mehr als bei selbststandigen Markten (52%).

Die selbststandigen Kleinflachen werden nur zu 40% kontrolliert, wahrend in grof3en und
mittleren selbststandigen Flachen deutlich starker auf die Einhaltung der Regallayouts
geachtet wird (62% bzw. 60%).

Die Kontrolle der Einhaltung des Regallayouts wird bei filialisierten (75%) und
selbststandigen Markten (86%) meist durch das Marktpersonal durchgeftihrt, z.T. auch
durch den AuRendienst der Industrie (31% bzw. 34%).

© o= direkt
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Anderung Regalsystematik durch AuRendienst

Kommt es vor, dass Aul3endienst-Mitarbeiter der Industrie bei Ihnen die
Regalsystematik andern wollen?

H ja

: 76 24
Warenhausabteilung
nein
B keine

in %
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Anderung Regalsystematik durch AuRendienst

Kommt es vor, dass Aul3endienst-Mitarbeiter der Industrie bei Ihnen die
Regalsystematik andern wollen?

filialisiert

Verbrauchermarkt
Supermarkt /

in %

H ja

nein
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Category Management am POS, Seite 44

Anderung Regalsystematik durch AuRendienst

Kommt es vor, dass Aul3endienst-Mitarbeiter der Industrie bei Ihnen die
Regalsystematik andern wollen?

selbststandig

AN -

Verbrauchermarkt

S kt/ Eja
auf-Wa ] -

Kauf-/Warenhaus 77 23 nein

kleiner

sopssiandiger var IMMMEEE 44

in %
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Anderung Regalsystematik durch AuRendienst

Wenn ja, wie haufig kommt das vor?

Filiale / q 14 | 8 75 B jede Woche
Warenhausabteilung I mehrmals im Monat

einmal im Monat

alle paar Monate
selbststandiger Markt ! 12 | 9 73 M keine Angabe

in %

Basis jeweils: Aul3endienstmitarbeiter wollen Regalsystematik andern
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Anderung Regalsystematik durch AuRendienst

Wenn ja, wie haufig kommt das vor?

filialisiert

SB-Warenhaus /
Verbrauchermarkt

Supermarkt /
Kauf-/Warenhaus

©

g

72

10 | 8

77

in %

B jede Woche
mehrmals im Monat
einmal im Monat
alle paar Monate

B keine Angabe

Basis jeweils: Aul3endienstmitarbeiter wollen Regalsystematik andern

s direkt
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Anderung Regalsystematik durch AuRendienst

Wenn ja, wie haufig kommt das vor?

selbststandig

SB-Warenhaus /
Verbrauchermarkt

Supermarkt /
Kauf-/Warenhaus

Kleiner
selbststandiger Markt

©

19 24 52
116 72

714 89

In %

B jede Woche
mehrmals im Monat
einmal im Monat
alle paar Monate

B keine Angabe

Basis jeweils: Aul3endienstmitarbeiter wollen Regalsystematik andern
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Anderung Regalsystematik durch AuRendienst

Zusammenfassung und Fazit

In Gber 70% der flialisierten (76%) und selbststandigen Markte (71%) versuchen Aul3en-
dienstmitarbeiter der Industrie die Regalsystematik zu andern.

Bei Detailbetrachtung der einzelnen Vertriebsschienen von filialisierten und selbststandigen
Markten ergeben sich jedoch unterschiedliche Tendenzen:

m In 100% der selbststandigen Grol3flachen ist es die Regel, dass versucht wird, die
Systematik durch den AulR3endienst zu &ndern. Generell scheint der Aul3endienst in
diesen Markten eine besonders hohe Prasenz zu haben.

m Bei selbststandigen Vertriebsschienen nimmt der Versuch der Anderung des Regal-
layouts durch den Auf3endienst mit der Verkaufsflache ab (100% - 77% - 54%).

m Bei den filialisierten Méarkten ist es dagegen umgekehrt: in den kleineren Super-
markten (83%) wird haufiger der Versuch der Anderung des Regallayouts durch den
AuRendienst unternommen als in den gréf3eren Flachen (70 %).

Der Anderungsversuch der Regalsystematik erfolgt dabei in rund drei Viertel der Méarkte
alle paar Monate (filialisierte Markte 75%, Selbststandige 73%). Die Haufigkeit der
Anderungsversuche des Regallayouts durch den AuRendienst nimmt mit der Verkaufs-
flache zu.
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Struktur der Stichprobe

Betriebsform

Filiale / Warenhausabteilung
selbststandiger Markt

Vertriebslinie

SB-Warenhaus / Verbrauchermarkt
Supermarkt / Lebensmittelabteilung Kaufhaus
kleinerer selbststandiger Markt

Position im Markt

Marktleiter / Filialleiter / Geschéftsfiihrer Filiale
Inhaber / selbststandiger LEH

Substitut / Abteilungsleiter / Gruppenleiter
Verkaufer / Fachverkaufer

©

50%
50%

38%
40%
22%

31%
24%
24%
21%

Lebensmittel
Zeitung
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FUr weitere Informationen wenden Sie sich

gerne an:

GS1 Germany

Christina Reepel
Projektmanagement ECR + Event

Telefon: +49-221-947 14-421
Telefax: +49-221-947 14-7421
E-Mail: reepel@gsl-germany.de

GS1 Germany GmbH
Maarweg 133

50825 Kdln

www. gsl-germany.de

©

Lebensmittel Zeitung direkt

Hilke Waas
Leitung Marktforschung

Telefon :+49-69-7595-1957
Telefax:+49-69-7595-1950
E-Mail: waas@lebensmittelzeitung.net

Deutscher Fachverlag GmbH
Lebensmittel Zeitung
Mainzer Landstral3e 251
60326 Frankfurt
www.lebensmittelzeitung.net

s direkt
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