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Das Bauchgefiihl am POS messen — Studie zum emotionalen Markenimpact
von Regalverpackungen (SRP) am POS

Taglich werden mehrere Millionen Produkte am POS verkauft. Egal, ob der Kauf der Marke
geplant ist oder ob die Entscheidung fiir die Marke erst am POS fillt, so oder so muss die
Marke auch im Regal erfolgreich performen! Welchen emotionalen Beitrag leisten hierfiir
insbesondere die Regalverpackungen (Shelf Ready Packaging = SRP)?

Dieser Frage ging das Institut fiir Marktpsychologie Mannheim in Kooperation mit DS Smith nach.

Um umfassende Insights generieren zu konnen, wurden neben der teilnehmenden Beobachtung mit Befragung
(Shop Alongs) auch das Eyetracking zur Analyse der Blickverlaufe sowie das Elektromyogramm (EMG) zur
Messung emotionaler Reaktionen eingesetzt. In einem semi-monadischen Testansatz wurde die Prasentation
von StiBwaren mit vs. ohne SRP-Verpackung getestet.

Was sagt das Bauchgefiihl? — Intuition messen
Mit EMG menschliche Emotionen greifbar machen.
Das EMG misst die emotionalen Reaktionen durch die Erfassung minimaler mimischer Muskelkontraktionen. Peaks im
EMG geben Aufschluss dariiber, in welchen Situationen besonders starke Emotionen auftreten. Das Eyetracking zeigt,
welche visuellen Reize die Emotionen auslosen.
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Die wichtigsten Insights zu den Vorteilen der SRP-Verpackung:

,,Der Karton sieht genauso aus wie das
BRAND Produkt. Ich erkenne deswegen schon
von weitem, wo meine Marke steht.“

,,Ich weiB3 sofort, wo welche
Marke steht. Es ist gut

Steigerung des
voneinander abgegrenzt.” 2 :

Markenimpacts/Sichtbarkeit

Trennscharfe/ Integrierte
Klare Abgrenzung zu Kommunikation
anderen Marken zusatzlicher Kaufanreize
,,Hier erkenne ich gleich, dass es
_Der Karton sieht viel WERTIGKEITSANMUTUNG 10% .grat'is gibt. Ist fiir mich ein )
hochwertiger aus, als wenn Karton wertiger als Plastik Anreiz, dieses Produkt zu kaufen.
die einzelnen Plastikverpa-
ckungen im Fokus liegen. . .
USABILITY ,,Ich weiB sofort, wo ich es finde

und auch wo ich es wieder
zurticklegen muss. Da kann
man nichts falsch machen.*

Einfache Entnahme &
Zurucklegen von
Verkaufsprodukten
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® SRP-Verpackungen reduzieren Komplexitat und steigern den Markenimpact

Die Prasentation mit SRP reduziert die durch mehrere Facings entstehende Informationsflut. Das erhoht den
Markenimpact und schafft freie kognitive Kapazitaten fiir die Wahrnehmung zusatzlicher Kaufanreize bzw.
Sonderaktionen.

® SRP-Verpackungen steigern die Wertigkeitsanmutung
Insbesondere bei Verpackungen aus Plastik und/oder liegenden Verpackungen gewinnen die Produkte
bei Prasentation mit SRP an Wertigkeit.

® SRP-Verpackungen reduzieren Kontakthemmnisse
Die Regalverpackung wirkt als zusatzlicher Stabilisator und Schutz fiir das Produkt, schafft Ordnung. Das reduziert die
Scheu vor Produktkontakten, weil nicht nur Entnahme, sondern auch Zurticklegen leichter fallen.

SRP-Verpackungen unterstiitzen die Marke am POS intuitiv.
Die Intuition ist messbar.

Mochten Sie mehr lber diese Studie erfahren?
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