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Was veranlasst meine Kunden zum Kauf?
Fallstudie Shopper Modality mit Ergebnissen 
aus Österreich

Was ist die Ausgangslage Ihres Referats?
Ausgangslage ist ein von Nielsen entwickeltes Studienkonzept, das die Kaufeinfluss-
faktoren auf Kategorielevel analysiert. Die Studie heißt Shopper Modality.

Welche Frage- oder Problemstellung behandeln Sie in Ihrem Referat? 
Es geht um die Frage, welches die Einflussfaktoren sind, die schlussendlich den 
stärksten Einfluss auf die Kaufentscheidung haben.

Wie sind Sie die Fragestellung angegangen (methodisch, forschungstech-
nisch, et cetera)? 
Methodisch haben wir hier einen integrierten Ansatz gewählt, in welchen Online-Be-
fragungen und Handelspaneldaten einfliessen.

Wird im Referat ein Beispiel aus der Praxis gezeigt? Wenn ja, können Sie 
dazu ein paar Stichworte geben? 
Im Referat wird ein Praxis-Beispiel einer Getränkewarengruppe aus Österreich ge-
zeigt.

Was fasziniert Sie selber am meisten an diesem Thema? Warum glauben 
Sie, ist es zentral für die Teilnehmenden vom Tag der Marktforschung? 
Unsere Kunden konfrontieren uns immer wieder mit der Frage wie stark welche Ein-
flussfaktoren (POS, Werbung, Verpackung, Produkt/Innovation) in einer bestimmten 
Kategorie wirken. Mit Hilfe der Ergebnisse der Studie lassen sich klare Handlungs-
empfehlungen ableiten, wie das Budget möglichst optimal eingesetzt werden kann. 
Kurz, die Frage wird beantwortet: «Wie tickt der Kunde?»
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