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Kombinierter qualitativer/
quantitativer Ansatz

« Wieweit kann sich die
Werbung beim Verbraucher
verankern ?

« Welche aktuellen Tendenzen gibt
es im Markt ?

* Wie aktuell sind einzelne Marken
im Markt ?

* Wo liegen Verwendungsmotive
und -barrieren

¢ Wie lasst sich meine Marke im
Wettbewerbsvergleich
weiterentwickeln ?

¢ Wie kann ich die Paneldaten
optimal fir Listungs-
/Jahresgesprache einsetzen ?
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Zielgruppe Marketing:

» Marktanteilsentwicklung

» Wettbewerbsanalysen

» Starken-/Schwachenanalyse

» Analyse von
Neuprodukteinfihrungen

Zielgruppe Vertrieb

» Entwicklung von Distribution
und Vorratsliicken

» Absatzmarktanteile im
Verhaltnis zum Lagerbestand

» Aktionsbewertung
» Verbraucherakzeptanz
» Sortimentsbreite

CALIS MarketTrack




