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Jeder vierte Euro ist anlassbezogen

Occasion-Based Shopping sorgt fiir Umsatz im Handel

er bei saisonalen Anlédssen bis-
her nur an die klassischen Ge-
schenkgelegenheiten wie Os-

tern, Weihnachten und Muttertag dachte,
hat einiges verpasst. Heute gibt es fiir
jede Zielgruppe und jeden Anlass einen
Tag zum Feiern. Tierfreunde konnen ihre
Vierbeiner am 20. Februar beim , Liebe-
dein-Haustier-Tag“ verwohnen, Obstlieb-
haber kommen am O1. Juni beim , Tag der
Friichte“ auf ihre Kosten, und selbst eine
Gegenbewegung zum Valentinstag gibt
es am 11.November mit dem Single Day.
Was diese Termine gemeinsam haben? Sie
werden medial iiber die sozialen Kandle
zelebriert und bieten Herstellern dadurch
die optimale Gelegenheit ihre Produkte
zu bewerben. Relevante und nutzerbe-
zogene Social-Media-Kampagnen kénnen
hierbei Anreize schaffen, die Produkte im
stationdren Handel erwerben zu wollen.
Nachdem das Produkt die Aufmerksam-
keit des potentiellen Kunden gewonnen
hat, gehen Shopper mit hohen Erwar-
tungen in den Handel. Sie m&chten sich
mit dem Einkauf belohnen, etwas erleben
und mit einem guten Gefiihl nach Hause
gehen. Daher muss die Marke im Handel
halten, was das Marketing verspricht. Vo-
raussetzung hierfiir ist eine ansprechende

Laut einer aktuellen Studie des Marktforschungsinstituts GfK haben 40 % aller Einkéufe
einen Anlass und machen 55 % des Umsatzes aus. Occasion-Based-Shopping lautet der
Fachbegriff fiir diese Art des Einkaufs. Hersteller und Handel reagieren: mit crossmedi-
alen Kampagnen und innovativen POS-Aktionen.

Produktprdsentation in Form von attrak-
tiven und auBergewohnlichen Verpa-
ckungskonzepten.

NEUE HERAUSFORDERUNGEN FUR
HERSTELLER. Mit der Schnelllebigkeit des
Handels und der hohen Erwartungshaltung
der Shopper steigt auch der Druck auf die
Markenartikler: die Zeit bis zur Marktreife
wird immer geringer. Das bedeutet, Her-
steller miissen immer mehr Produkte in
kiirzerer Zeit entwickeln, produzieren, ver-
markten und in den Handel bringen. Wenn
es Unternehmen gelingt, ihre Kampagnen
nahezu in Echtzeit zu realisieren, ist dies
ein konkreter Wettbewerbsvorteil. Um die-
se Herausforderungen bewerkstelligen zu
konnen, lagern sie ihr Verpackungsmanage-
ment immer hdufiger an einen externen
Dienstleister wie die Packservice Gruppe
aus. Seit fast 40 Jahren arbeitet Packservice
fiir namhafte Hersteller in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz und beglei-
tet sie bei zahlreichen Prozessschritten
innerhalb der Supply Chain. Neben dem
klassischen Co-Packing tibernimmt das
Unternehmen auch beratende Aufgaben
wie die Optimierung des Verpackungspro-
zesses oder die Packmittelentwicklung.
In Abstimmung mit dem Kunden werden

Im Rahmen des
Campus-Konzepts
arbeitet Pack-
service mit dem
Logistiker auf
einer Fliche

Fiir einen Schweizer Eigenmarkenhersteller
entwickelte Packservice ein POS-Display
mit passendem Coffret.

nicht nur klassische Doppelpack-Aktionen
umgesetzt, sondern beispielsweise auch
aufwendige Produktveredelungen durchge-
fiihrt und Adventskalender-Verpackungen
entwickelt. Geschwindigkeit ist dabei die
entscheidende Komponente, denn wenn
im Kampf um den Kunden jeder Tag zéhlt,
bedarf es eines perfekten Zusammenspiels
von Verpackungs- und Transportlogistik.
Auch hier kann Packservice punkten: Im
Rahmen des Campus-Konzeptes arbeitet
das Unternehmen auf der Fldche eines
Logistikunternehmens und kann somit Fer-
tigware ohne Zeitverlust weitergeben und
bei Auftragsanderungen flexibel agieren.
Somit kann Packservice gewdhrleisten, dass
auch eng getaktete Aktionen termingerecht
realisiert werden kénnen. [pl]
Weitere Informationen unter
www.packservice.com



