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Die Performance einiger Convenience Best Sieger-
produkte ist beeindruckend. Das fordert die aktuelle

Shopperstudie von Bormann & Gordon zu Tage. Vor allem

bei Bekanntheit und Kaufrate konnen diese Produlkte
punkten. Deutlich wird aber auch, welcher Erfolg heute
mit Hilfe von Influencern moglich ist. Deshalb betont

Reiner Graul, Geschaftsfiihrer von Bormann & Gordon, Im

Gesprach mit CS, dass die Convenience-Branche ihr
Innovationsimage sicherstellen MUSSE. wmaiowineeaman

rneut haben Reiner Graul und seine Unternehmensbera-

tung Bormann & Gordon die Siegerprodukte unseres
Awards Convenience Best unter die Lupe genommen. Befragt wurden im
Rahmen der Shopperstudie Konsumenten, die innerhalb der vergangenen
zwolf Monaten mindestens ein Produkt aus den vorgegebenen Kategorien
in einem Tankstellen-Shop oder einem anderen Convenience-Store gekauft
haben. Durchgefiihrt wurden die Befragungen in der zweiten Augusthilfte.
47 Prozent der Personen, die Rede und Antwort gestanden haben, waren
Frauen, die tibrigen 53 Prozent Manner. Die Kennzahlen und Resultate der
Studie hat Graul insgesamt erwartet, wie erim Gesprach mit Convenience
Shop sagt. Allerdings weist er auf den Erfolg von drei neuen Eistee-Marken
hin und zeigt sich von den Line Extensions der Marken Snickers, Raffaello,
Beck’s und BiFi iiberzeugt.

Convenience Shop: Herr Graul, Bormann & Gordon hat
sich in Kooperation mit Plan + Impuls neu aufgestellt.
Welche Chancen ergeben sich daraus, was hat sich getan
und was wird sich verindern?
Reiner Graul: Die Kooperation mit Plan + Impuls ist im ersten Schritt stir-
Ker auf die Bereiche Lebensmittelhandel und Apotheken fokussiert. Fiir
die Convenience-Branche liegt unser Schwerpunkt auf Bormann &

“Bresnenc
Marken
haben die
[Categorie
Eistee in
Windeseile
erschlossen.”

Reiner Graul
Bormann & Gordon
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Reiner Graul nimmt Stellung zu den Ergebnissen von Convenience
Best und der Shopperstudie von Bormann & Gordon

Gordon-Aktivititen. Ein Ausbau der neuen Kooperation wird erstspa-
ter in dieser Branche erfolgen.

CS: Bormann & Gordon hat auch in diesem Jahr eine
Konsumentenbefragung zu den Sieger-Produkten von

' Convenience Best durchgefiihrt. Welche besonderen

Auffilligkeiten zeigen die Ergebnisse?
Reiner Graul: Nach meiner Einschitzung ist das Abschneiden von neuen
Marken wie BraTea und 4 Bro besonders bemerkenswert. Ansonsten
sehen wir sehr viele Neuheiten von bekannten starken Marken wie
Snickers, Raffaello und BiFi. Was ich in den nichsten Jahren erwarte,
sind verstirkt Innovationen, die Nachhaltigkeit und gesunde Erndhrung
adressieren. Das habe ich in diesem Jahr noch vermisst.

CS: In der Warengruppe Tabakwaren gab es in diesem
Jahr weniger Innovationen und deshalb auch keine
eigene Wettbewerbs-Kategorie. Was ist aus Ihrer Sicht
die Ursache fiir diese Situation?
Reiner Graul: Sicherlich gibt es bei den Tabakwaren eine besondere Situa-
tion. In dieser Warengruppe gilt es, die reduzierten Innovationsmog-
lichkeiten zu beachten. Die Rahmenbedingungen sind anderealsinan-
deren Kategorien. Richtig finde ich es deshalb, dass keine Nominierun-
gen vorgenommen wurden. Ahnlich wurde bei der Jury zum Award
,,Shop des Jahres*, den Convenience Shop vergeben hat, in der Vergan-
genheit keine Auszeichnung verteilt, wenn keine echten Innovationen
vorlagen. Das ist fiir die Glaubwiirdigkeit des Preises und dessen Image
wichtig und richtig.

CS: Bei den Alkoholfreien Getrinken belegten zwei Eis-
tees den ersten und zweiten Platz. Welche Griinde sehen
Sie fiir diese deutliche Verschiebung der Bedeutung zwi-
schen den Segmenten der Kategorie?
Reiner Graul: Was im Eistee-Markt in den vergangenen zwei Jahren ge-
schah, ist revolutionir. Drei ,neue‘ Marken haben diese Kategorie in
Windeseile erschlossen. Die Marken 4 Bro, BraTea und DirTea sind mitt-
lerweile in einigen tausend C-Stores vertreten und auch im Lebensmit-
telhandel etabliert. Das Konzept iber Social Media und teilweise unter-
stiitzt durch starke Influencer eine spitze Zielgruppe anzusprechen und
erfolgreich zu begeistern, ist hier voll und ganz aufgegangen.
Meines Wissens nach liefern diese Marken durch die eigenstindige
Positionierung und Kauferschaft On-Top-Umsitze fiir die Kategorie.
Besonders bemerkenswert finde ich die Tatsache, dass der Lebensmittel-
handel die ,Neuen® so schnell aufgenommen hat. In der Vergangenheit
lief der Weg der Innovationen zunichst iiber die C-Stores mit derdort
zu findenden, entsprechenden Zielgruppenprasenz, oder iiber die Gas-
tronomie. Deshalb sollte die Convenience-Branche sicherstellen, dass
ein gewisses Innovationsimage nicht verloren geht und dass die Shops
vorallem die Chancen solcher Neuheiten, die Zusatzumsitze verspre-
chen, nicht verpassen. Hier sind alle Beteiligten gefordert, schnell zu
handeln und Trends zu kapitalisieren.

CS: Welche Siegerprodukte haben besonders iiberzeugt?
Reiner Graul: Auf der einen Seite sind es die grofRen Line-Extensions un-
ter den Dachmarken Snickers bei den Schoko-Riegeln und Raffaello
beim Impulseis, die mich durch beeindruckende Bekanntheits- und
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Kaufraten begeistern. Das giltauch fiir Beck’s und BiFi. Auf deranderen
Seite sind es die Werte bei BraTea als Newcomer. Bei Fisherman's Friend
fand ich die diesmal Verbindung aus Atem-Erfrischer und Schokolade

sehr spannend.

CS: Eine starke Marke beziehungsweise eine Line Exten-
sion scheint Voraussetzung dafiir zu sein, ein Sieger-Pro-
dukt zu platzieren. Was miissen neue Marken mitbrin-
gen, um trotzdem Erfolg zu haben?
Reiner Graul: Neue Marken benétigen eine entsprechende Kommunika-
tionspower, wie es bei den Influencer-Marken der Fall ist. Es reicht nicht
wie frither nur die Kraft des groflen Werbebudgets und die Vertriebsstar-
ke eines groRRen Markenartiklers. Influencer-Marken schaffen es, durch
intelligente Vermarktung eine breite Verfiigbarkeitim Handel zu errei-

Die Convenience-Branche sollte
sicherstellen, dass ein gewisses Inno
vationsimage nicht verloren geht.”

Reiner Graul
Geschaltsfuhrender Gesellschafler

Bormann & Gordon

chen und durch die starke Nachfrage dann entsprechende Sichtbarkeit
und Distribution zu erzielen. Das wiire vor wenigen Jahren noch nicht
vorstellbar gewesen, zeigt aber auch, welche Chancen fiir neue Player

heute bestehen.

CS: Die Bekanntheit und die Kaufrate der Siegerproduk-
te sind unterschiedlich hoch. Was ist die Ursache dafiir?

Reiner Graul: Diese Kennzahlen sind meines Erachtens im Bereich der
Erwartungswerte. Line-Extensions von Top-Marken haben in Sachen
Bekanntheit und Trial einerseits deutliche Vorteile. Andererseits ist na-
tiirlich die Kategorie-Reichweite entscheidend fiir das Kiuferpotenzial.
In den kleineren Kategorien, die nur fiir Raucher interessant sind, haben
Aktivkohlefilter oder bei WTF Big‘n Tipsy Lit Shisharillo geringere
Chancen, hohe Bekanntheits- oder Kaufwerte zu erzielen.

CS: Welche Rolle spielt eine starke Marke im Food-Ser-
vice-Bereich, wo diese doch kaum sichtbar ist?

Reiner Graul: Oftsind die Marken im Food-Service-Bereich kaum sicht-
bar, dennoch spielen sie eine wichtige Rolle. Marken geben in vielen Le-
bensbereichen — auch im Food Service — Vertrauen in Qualitit. Zudem
addieren sie Emotionen und andere Imageaspekte zum Produkt. Ein
konkretes Beispiel aus gemeinsamen Projekten mit der Marke Leerdam-
mer zeigt das eindrucksvoll. Die Verwendung dieser starken Marke bei
Kise-Snacks im Food Service von Tankstellen-Shops und Backereien hat
fiir den Shopper einen derartigen Mehrwert, dass sowohl die Absitze in
Testmirkten gesteigert werden konnten als auch die Umsitze. Dasaller-
dings aufgrund eines deutlich héheren Preises. Eine entsprechende
Sichtbarkeit der Marke ist natiirlich Voraussetzung. Neben den objekti-
ven Testergebnissen zeigen auch begleitende Shopperbefragungen, dass
starke Marken wie Leerdammer im Food Service eine wichtige Rolle
spielen konnen. Hierzu méchte ich allerdings derzeit noch nicht mehr
verraten, da wir bald tiber die Ergebnisse und Befragungen ausfiihrlicher

berichten werden.
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Welche der Siegerprodukte kennen und kaufen die
Convenience-Kunden? Bormann & Gordon hat auch in
diesem Jahr dazu eine Shopperstudie durchgefuhrt
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