PbS Compass

Die Forschungs- und Beratungsplatt-
form fir den Handel

Die isolierte Betrachtung von Einzelaspekten
der Performance am POS bietet den Unter-
nehmen in der Regel nur eine unzureichende
Entscheidungsgrundlage fur eine markt- und
kundengerechte Weiterentwicklung von
Produkten, Services und Prozessen.

Dies ist der Hintergrund fur die Entwicklung
von PbS Compass, einer ganzheitlichen For-
schungs- und Beratungsplattform zur Opti-
mierung sowohl der strategischen als auch der
taktischen Ausrichtung am POS.

Auf der strategischen Ebene fokussiert PbS
Compass die Funktionen und Prozesse zur
Steigerung des Kundenwertes, der Profitabili-
tat von Kundenbeziehungen und damit des
Unternehmensergebnisses. Es erfasst dabei
alle Akteure am POS sowie deren Beziehun-
gen zueinander: Kunden, Markenartikler,
Handler und Mitarbeiter.

Auf der taktischen Ebene gibt PbS Compass
Empfehlungen zur Gestaltung von Sortiment,

Platzierung, Preis, Promotion und Prozessen

am POS.

Eingesetzte Tools: Das Spekirum der dabei
eingesetzten Verfahren und Methoden reicht
von der Potenzial-, Abschépfungs- und Kauf-
verhaltensanalyse in den Einzugsbereichen,
uber die Erhebung des Kundenbindungssta-
tus, eine Mitarbeiter-/Handlerbefragung bis zu
POS-Beobachtungen/Mystery Shopping und
Kundenlaufstudien.

Charakteristisch fiir PbS Compass ist der
modulare Aufbau eines individuellen Pro-
jektdesigns, so dass auch Teilsichten auf
den POS maglich sind, ohne die Implikati-
onen auf angrenzende Fragestellungen zu
vernachlassigen.

Eine typische Fragestellung:

Der Ansatz und die Lésungswege bei PbS
Compass sollen nachfolgend an Hand einer
typischen Fragestellung illustriert werden:

Ausgangslage: Eine Handelskette mdchte
ihre Optionen fiir eine Erhéhung der Profitabili-
tat verschiedener Filialen Uberprufen. Ziel ist
die Erarbeitung von fundierten Handlungsemp-
fehlungen.

Ansatz: Der auf der Grundlage von PbS
Compass entwickelte Losungsansatz sieht
eine Uberprifung des gesamten Markt- und
Wettbewerbsumfeldes der betroffenen Filialen
VvOor.

PbS Compass verbindet alle relevanten
Ebenen der Marktforschung und Bera-
tung im Handel

Tactics
Entwicklung der
einzelnen Angebotsfunktionen

Strategy
Bediirfnisse, Einstellungen
und Motive der Kéaufer

Sortiment
Platzierung
Preis

Shopper
Insights

Usage

Optimierung des Leistungs-
angebotes

und der Prozesse

Identitat des Marktplatzes
Basisuntersychungen zum
Kaufverhalten, Zur Einkauferstruktur
und zuny Anbieterumfeld

Kundenbindung
Wiederkaufrate
Mystery Shopping

= Durch eine Analyse der ,Identitat des
Marktplatzes® werden die Grundlagen zu
Kaufverhalten, Einkauferstruktur und An-
bieterumfeld erhoben.

= Der Bereich ,Strategy” beschéftigt sich mit
den grundlegenden Bedurfnissen, Einstel-
lungen und Motiven der Kaufer (,Shopper
Insights®). Daneben geht es um Innovatio-
nen am POS und den Test von Angebots-
und Servicekonzepten.

= ,Tactics" ist der Oberbegriff fir die Ent-
wicklung der einzelnen Angebotsfunktio-
nen (Sortiment, Platzierung, Preis,
Promotion usw.)




= Im Bereich ,Usage“ schlieBlich geht es um
die Optimierung des Leistungsangebotes
und der Prozesse, also z.B. die Themen
,Kundenbindung®, ,Mystery Shopping“ o-
der ,Mitarbeitercommitment®.

Die Identitat des Marktplatzes

Untersuchungen zum Kaufverhalten, zur Ein-

kauferstruktur und zum Anbieterumfeld bilden
die Datenbasis fur die Bewertung eines Markt-
platzes:

= Strukturanalysen zum aktuellen Verhalten
der Kaufer, zur Kundenstruktur und zur
Bedeutung der einzelnen Anbieter im Ein-
zugsbereich

= Bewertung alternativer Standorte inkl. Po-
tenzialabschatzungen auf der Grundlage
von Basismarktdaten und unter Berlick-
sichtigung der Einflussfaktoren am Stand-
ort (u.a. Markttyp, Lage, Kaufkraft)

Baustein "Strategy": Bedurfnisse, Ein-
stellungen und Motive der Kaufer

Mit Hilfe der Methoden, Verfahren und Tools
im Baustein Strategy gewinnt der Handler alle
Informationen, die fir die grundlegende Positi-
onierung seines Angebotes im Markt relevant
sind:

= Einstellungen und Meinungen zu den ak-
tuellen Anbietern

= Ermittlung von Marktchancen und Markt-
barrieren

= I|dentifikation der relevanten Marktsegmen-
te, ihrer Anforderungen, Bedirfnisse und
Motive

= Entwicklung kreativer Angebots- und Ver-
marktungsideen aus der Perspektive des
Marktes - aktueller und potenzieller Kun-
den

= Test von Vermarktungskonzepten unter
Realbedingungen (,Shopper Clinics")

= Entwicklung von Optionen der Marktstrate-
gie und von Vermarktungskonzepten unter
Beriicksichtigung von Kunden und Wett-
bewerbsumfeld

Baustein "Tactics': Entwicklung der
einzelnen Angebotsfunktionen

Angebots-, Produkt- und Kommunikationstests
im Baustein Tactics dienen der Erh6hung der
Akzeptanz des Angebots bei den Kunden noch
vor der Marktreife:

= Abdeckung aller Funktionen im Marke-
tingmix: Sortiment, Produkt, Preis, Verpa-
ckung, Platzierung und Promotion

= Verbesserung der Marktchancen, Vermei-
dung von Entwicklungsfehlern und Verrin-
gerung des ,Flop-Risikos® durch Einbin-
dung der Kunden auch bei der konkreten
Definition des Angebotes

= Optimierungsempfehlungen nicht nur im
Hinblick auf eine ,Go“/“No Go“-Aussage,
sondern dartber hinaus auch beziglich
Positionierung, USP-Entwicklung, Ziel-
gruppenanpassung u.a.

Baustein "Usage'": Der POS Compass:
Der 360 Grad Blick am POS

Der POS Compass ist eine Spezialmethodik
fOr die fokussierte Optimierung des Leistungs-
angebots und der Kaufprozesse, d.h. primar
des Themas ,Usage” in PbS Compass.
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In vier Modulen werden dabei alle wesentli-
chen Funktionen am POS untersucht:




Site Compass: ,Inventur” des Verkaufs-
raums/ der Anlage und Beschreibung des
Wettbewerbsumfelds

Visitor Compass: Stéarken- und Schwa-
chenanalyse aus Kundensicht (inkl. Zufrie-
denheits- und Loyalitatsabfrage)

Mystery Compass: Aufdeckung von Star-

ken und Schwachen bezogen auf die Qua-
litatsvorgaben durch einen verdeckten Test
aller Nutzungsbereiche

Distribution Compass: Erfassung der
subjektiven Wahrnehmung der Verkau-
fer/Handler/P&chter am POS mit allen re-
levanten Qualitidtsdimensionen von
Zufriedenheit und Commitment.

Der USP des POS Compass ist die zeitnahe
Erhebung und die integrierte Berichterstattung
fur alle vier Themenbereiche auf der Grundla-
ge von Indices, die ein internes und externes
Benchmarking der Ergebnisse ermoglichen.

PbS Compass: Die ganzheitliche Sicht
auf den POS

PbS Compass bietet eine Forschungs- und
Beratungsplattform zur Optimierung der
strategischen Ausrichtung und der takti-
schen Handlungsfelder am POS.

PbS Compass identifiziert die Stellschrau-
ben fir eine Unternehmens-
Performancesteigerung und ist damit die
Basis flr eine konkrete MaBnahmenpla-
nung.

Die Plattform ist modular aufgebaut und
kann je nach Informationsbedirfnissen fle-
xibel lhren Wiinschen angepasst werden.

Die Spezialmethodik POS Compass gibt
einen fokussierten Uberblick Uber die Kauf-
prozesse und definiert die Handlungsfelder
zu deren Optimierung.
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