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Alpina

Alpina Relaunch Lacke

Marktsituation

Das Marktvolumen fiir Lacke (Herstellermarken und Handelsmarken) verzeichnet seit Jahren ei-
nen kontinuierlichen Riickgang - der Jahresumsatz sank von 2005 bis 2014 um 16 Millionen auf
109 Millionen Euro ab (Quelle: GfK). Zu den Wettbewerbern von Alpina zahlen Schoner Woh-
nen-Farbe, Dulux, Hammerite und die Handelsmarken der verschiedenen Baumairkte. Alle Mar-
ken weisen eine geringe Flachenproduktivitét auf. Die Einteilung der Sortimente sowie die Auftei-
lung der Regale werden traditionell nach produkttechnischen Eigenschaften vorgenommen.
Innerhalb der Kategorien gab es wihrend der vergangenen Jahre nur wenige technische Innovati-

onen.

Die Marke: Als einer der europaweit fithrenden Hersteller von Farben, Lacken und Lasuren gilt
Alpina seit Jahrzehnten als bekannteste und meistgekaufte Farbenmarke im deutschen Do-it-
yourself-Bereich. Diesem positiven Standing standen allerdings niedrige und riicklaufige Markt-
anteile in der Kategorie Lacke gegeniiber. Zudem sah sich Alpina mit der Tatsache konfrontiert,

dass das Sortiment nicht selbsterklarend war.

» Das Lackregal war sortiert nach fiir den Verbraucher unbekannten chemischen Fiillgiitern
(Acryllack und Kunstharzlack)

= Die Produktbezeichnungen bezogen sich ebenfalls auf die chemischen Fiillgiiter, nicht auf die

Anwendungsbereiche

= Die Farbcodierungen der Dosen bezogen sich auf die Glanzgrade und nicht auf die Farbtone der

Lacke (z. B.: griine Dose = seidenmatt und nicht griiner Farbton)

Die Konsumenten wurden mit unverstandlichen Informationen fehlgeleitet. Dies fiithrte zu langen

und unndtigen Suchzeiten - in vielen Fillen wurde dann keine Kaufentscheidung getroffen.
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Ziele

Aus der Marktsituation lief3en sich folgende Ziele ableiten:
= ErschliefSung neuer Zielgruppen

= Steigerung bestehender Marktanteile

= Erhéhung der Flichenproduktivitit

= Erweiterung bestehender Regalflichen

= Gewinnung neuer Handelskunden

= Verdrangung von Konkurrenzprodukten

Zielgruppe

Zur Zielgruppe gehoren alle, die sich zum Kreis der Heimwerker zahlen und Objekte zu Hause

lackieren.

Aufgabenstellung

Relaunch des gesamten Lack-Sortiments (Design, Packaging, Category Management, PoS-Kom-

munikation).

Strategie

Die Strategie bestand darin, dem Shopper zuzuhéren und die Barrieren abzubauen, die ihn oft-
mals daran gehindert hatten, das passende Produkt zu finden bzw. eine finale Kaufentscheidung

zu treffen.

Impulsgebend fiir die richtige Strategie waren drei Untersuchungen

Eine Online-Befragung mit 500 Teilnehmern (Usage & Attitude-Studie), eine begleitende Ein-
kaufsstudie am PoS zum Einkaufsverhalten bei Lack-Produkten und eine Decodierungsanalyse
des Alpina Packagings. Hiernach gestaltete sich das Informationsverhalten der Verwender im
Baumarkt als ausschlaggebend fiir die Ausrichtung der Relaunch-Strategie. Die Insights der Studi-
en waren wegweisend fiir die Strategie und fiihrten zu drei wesentlichen Ansitzen der Uberarbei-

tung.
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Verbesserung und Neuentwicklung von Produkten

Die Sortimentsstruktur wurde konsequent fiir Projekte im Innen- und Auflenbereich differenziert
(Beispiel: Neuprodukt Mobel- und Tiirenlack). Der Hauptbenefit der Innenlacke ist ein gesundes
Raumklima. Die Auflenlacke sind besonders widerstandsfihig gegen Witterungseinfliisse.

Neues Package-Design
Die Gestaltung der Gebinde ldsst nun unmittelbar auf den jeweils enthaltenen Farbton und das

entsprechende Anwendungsgebiet (Projekt-Icons) schlief3en.
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Neuer Anstrich fiir PoS und Category Management:
Die Erneuerung des Regal-Layouts und die Neusortierung der Produkte erfolgten analog zur in

den Studien ermittelten Suchstrategie der Verbraucher.
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Im Gang Am Regal Am Produkt
weif3/bunt Projekt innen/Projekt auflen Produkteigenschaften
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Altes Regal-Layout
Strukturierung nach den technischen Eigenschaften Kunstharz- und Acryllack. Farbliche Codie-
rung nach Glanzgraden (Beispiel: seidenmatt = griin).
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Neues Regal-Layout
intuitive Orientierung nach Farbtonen (Beispiel: rote Dose = roter Lack) und Projekten im Innen-
und Auflenbereich.

Fir jedes Projekt der richtige Lack von Alpina

L ] % T A
rr:-rlﬂl'rl::zpﬂr:l H

maaﬁuﬁnﬁﬁﬁﬁf:;;;h;};;

| -uu&numaaaaaaﬁﬁ :::::;.;..h..,;.:'
Mﬁ‘ﬂwﬁ HEBER

3 -':;;.;& &&-ﬁm;.,m,; 13-

%

PEERECE &EE:E‘, ZED

246 GWA EFFIE® 2015

Alpina

Leitfaden fiir den Verbraucher:
Mit der tbersichtlichen Endverbraucherbroschiire hat der Kunde nun zusatzlich eine Entschei-

dungshilfe fiir die Auswahl der passenden Produkte. Das kompakte Nachschlagewerk klért tiber

Produkteigenschaften und Verwendungsanldsse auf und liegt am Regal aus.

GWA EFFIE® 2015 247



Comeback

Das Ergebnis

Gelungener Relaunch - der Shopper wurde verstanden!

Als Resultat gibt es das erste intuitive Lack-Sortiment, bei dem jeder problemlos das passende
Produkt fiir sein Projekt findet! Der bisherige Informationsiiberfluss wurde durch eine verstand-
liche Produkt-Navigation und eine klare Informationsstruktur ersetzt. In den Produktbezeich-
nungen wurden die technischen Fachtermini abgeschaftt und durch die Nennung der Anwen-
dungsprojekte fiir den Innen- oder Auflenbereich ersetzt. Ein gesuchter Farbton kann nun schnell

tiber die vollflichige Farbcodierung der Dose gefunden werden.

Alpina erzielt mit der Investition in den Packungs-Relaunch eine massive Optimierung der End-
verbraucherorientierung am PoS und - ohne flankierende Kommunikationskampagne - eine
deutliche Absatzsteigerung.

Steigerung der Absatzmenge fiir den Gesamtmarkt Lacke

Standard- und Metalschutzlacke ohne Spriihlacke

Der Riickgang der Absatzmenge in Deutschland wurde
nicht nur gestoppt, sondern auch der Absatz gesteigert.
Verkalfed: Liter craueiiole Das Volumen verzeichnete im ersten Halbjahr 2015 einen

Zuwachs von insgesamt 40 Prozent, der Wert konnte um

23 Prozent gesteigert werden.
— S

Januar-Juni 2014 ~ Januar-Juni 2015 = Januar-Juni 2014 ~ Januar-Juni 2015

Quelle: GfK, 08/2015

Steigerung der Absatzmenge von wasserbasierten Lacken

Wasserbasierte Standardlacke ohne Metalschutz- und Spriihlacke

Auch hier wurde der Absatz deutlich erhoht. Das Volu-
men nahm um 75 Prozent zu, der Wert verzeichnete ein
Verkauf Tsd. Liter Verkauf Mio. € Plus von 58 Prozent.

Januar-Juni 2014 ~ Januar-Juni 2015 © Januar-Juni 2014 ~ Januar-Juni 2015

Quelle: GfK, 08/2015
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Mit Hilfe des Relaunchs konnten neue Regalfldchen ge-
neriert und Handelsketten hinzugewonnen werden. Mit
158 neu akquirierten Standorten verzeichnete Alpina
hier einen Zuwachs von 19 Prozent. Die Gesamtmenge
an Regalbausteinen wurde mit 530 neuen um ganze 44

Prozent erhoht.

Der GWA Effie Tweet

Handelsprasenz ausgebaut

Anzahl Standorte Anzahl Regalbausteine
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Januar-Juni 2014 ~ Januar-Juni 2015 © Januar-Juni 2014 ~ Januar-Juni 2015

Quelle: Alpina Vertrieb

#Revolution am #Alpina Lack-Regal. Rasantes Wachstum,
begeisterte Kunden allein durch Reduktion des Informations-

Overloads. Awardverdachtig! @revorocks
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