
Wir alle wollen unsere Kunden möglichst fest an 
uns binden, sie sollen oft und gerne wiederkom-
men und ihren täglichen Bedarf in unserem Markt 
decken. Doch wie können wir dieses Ziel erreichen, 
was wollen unsere Kunden wirklich? Das Marktfor-
schungsunternehmen AC Nielsen hat in der Studie 
ShopperTrends 2006 abgefragt, welche Eigen-
schaften ein Markt für dauerhaften Erfolg braucht, 
was Verbrauchern wichtig ist. Die Deckung des 
Grundbedarfs und ein günstiger Preis wurden 
 übrigens immer vorausgesetzt. Die Ergebnisse sind 
interessant: An oberster Stelle standen Frische und 
Qualität. Die Kunden wünschen ein großes Ange-
bot an frischen, hochwertigen Produkten und 

Einkaufen mit Wohlfühlfaktor
eine gute Auswahl frischer Fertig- oder Halbfertig-
produkte.
An zweiter Stelle folgt „Convenience“, womit hier 
nicht Produkte gemeint sind, sondern die Qualität 
des Einkaufs selbst. Denn die Kunden legen Wert 
auf serviceorientiertes Personal, kurze Wartezeiten 
an der Kasse und Freundlichkeit. Außerdem sind 
gute Parkmöglichkeiten und Bonusprogramme ge-
fragt. Genauso wichtig ist auch die Gestaltung des 
Marktes, das heißt moderne und gepflegte Räum-
lichkeiten, gute Warenpräsentation und lückenlose 
Verfügbarkeit der Produkte. Wichtig ist der Wohl-
fühlfaktor und dazu kann jeder Mitarbeiter im Markt 
viel beitragen. 
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Sommerliche Schokolade
Unter dem Motto „Mein 
kleiner Sommerurlaub“ 
lädt der Schokoladen-
fabrikant Feodora die 
Konsumenten ein, „ihre 
genussvollsten sommer-
lichen Momente mit 
Fio“ in einem Fotowett-
bewerb zu dokumentie-
ren. Unter den Einsen-
dern werden zehn exklusive Wochenendreisen nach Rügen und 
55 Schokoladen-Präsente verlost. „Fio“ sind kleine Tafeln mit 
Joghurt-Füllungen in fünf verschiedenen Sorten. Durch Zweit-
platzierungen, abverkaufsgerechte Displays und eine starke 
Präsenz am Point of Sale eignen sie sich für das Impulsge-
schäft im Sommer. (www.feodora.de.) 

Strohhalme in Farbe
Die Deutschen SiSi-Werke führen unter dem Motto „Finde den magischen 
Strohhalm“ ein Sommer-Gewinnspiel für ihr Kindergetränk „Capri-Sonne“ 
durch: Jede zehnte Packung ist mit einem Strohhalm versehen, der sich 
bei Sonnenlicht von gelb nach rot verfärbt. Zu gewinnen gibt es eine von 

30 Reisen mit drei Personen ins „Cap-
ri“-Ferienlager auf Lanzarote. Kindern 
aus ganz Europa wird dort in unter-
haltsamen und lehrreichen Kursen ins-
besondere Spaß an Bewegung und ge-
sunder Ernährung vermittelt. In 10-er-
Aktionsboxen finden sich Teilnahme-
karten, unter www.capri-sonne.de 
kann man auch via Internet mitma-
chen. Im LEH weisen unter anderem 
Deckenhänger, Fensterplakate und 
Pendelschilder auf die Aktion hin.

Besiegelte Qualität
Der Schweizer Markenkäse Emmentaler trägt seit wenigen Mo-
naten das AOC-Siegel, eine renommierte Qualitätsauszeich-
nung für regionale Produkte. Die Zertifizierung soll jetzt in ei-
ner Promotion verstärkt zur Absatzförderung genutzt werden: 
Für den Zeitraum 1. Juni bis 31. Juli 2007 kündigt die Vermark-

tungsgesellschaft Switzerland 
Cheese eine Promotion an. Un-
ter anderem soll es ein Gewinn-
spiel geben, bei dem die Ver-
braucher eine von elf Küchen-
maschinen im Schweizer 
 Design gewinnen können. 
„AOC“ steht für „Appellation 
d´origine contrôlée“. Ähnliche 
Gütesiegel gibt es in vielen 
EU-Staaten, beispielsweise in 
Frankreich. Infos auch unter 
www.kaese-schweiz.de. 

Delikates von Develey
Eine Promotion und ein Neuprodukt vermeldet der Feinkostspezi-
alist Develey. Bei der bis August 2007 dauernden Aktion „Licen-
se to grill“ sollen die Kunden zum Probieren und Kaufen animiert 
werden. Im Fokus stehen die „natürlich gebraute Sojasauce“ und 

die drei „Teriyaki“-Würzsaucen in 
den Varianten „ideal für Fleisch“, 
„ideal für Fisch“ und „ideal für Ge-
müse“. An Aktionstheken gibt es 
Kostproben, eine Rezeptbroschüre 
mit Grillrezepten und kleine Präsente zum 
Mitnehmen („Give-aways“). Als Highlight der 
Promotion verlost der Hersteller eine Reise 
nach Lanzarote (Informationen auch unter 
www.kikkoman.de). Als Neuprodukt hat 
 Develey das „French Dressing“ auf den Markt 
gebracht, ein Salatdressing mit feinen Dill-
spitzen in der 200-ml-Glasflasche sowie im 
75-ml-Beutel.
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