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Vorwort

Zum fünften Mal in Folge haben der Dähne Verlag und Konzept & Markt eine große 
Baumarkt-Kundenbefragung durchgeführt.

Die Studie ermittelt dabei vor allem:

� die Zufriedenheit der Baumarktkunden mit den Leistungen der Handelsunternehmen,

� die Markenstärke und den Markenwert der Baumärkte und

� beschäftigt sich darüber hinaus mit einem jährlich wechselnden, aktuellen Thema.

In diesem Jahr wurden 1.000 repräsentativ ausgewählte Baumarkt-Kunden zum Thema  
„Welche Kundenansprache überzeugt die Verbraucher am ehesten in Zeiten des E-
Commerce?“ interviewt.

Der wirtschaftliche Aufschwung hat im zurückliegenden Jahr 2010 für ein verbessertes 
Konsumklima in Deutschland gesorgt. Die Unternehmen der DIY-Branche stehen vor der 
Herausforderung, die gestiegene Kaufbereitschaft der Verbraucher zu nutzen und 
wachsende Umsätze zu erzielen. Im Wettbewerb um Marktanteile spielt Werbung dabei eine 
besondere Rolle, denn ihr kommt die wichtige Funktion zu, Markeneigenschaften zu 
kommunizieren und die Marke von den Wettbewerbern abzugrenzen. Zentral für den Erfolg 
der Unternehmen ist dabei die Effizienz der Kundenansprache.
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Vorwort

● In welchem Ausmaß erreiche ich die Verbraucher durch Werbung? Welche Werbemittel
sind besonders wichtig?

● Welche Rolle spielen meine Werbemaßnahmen für die Verbraucher? Berücksichtigen sie
meine Werbung bei der Planung eines Einkaufs?

● Welche Rolle spielt die Fernsehwerbung für die Markenbildung? Welches Image
kommuniziere ich durch Fernsehwerbung? 

● Welche Werbemaßnahmen werden am Point of Sale wahrgenommen? Und wie werden
sie beurteilt?

● Welche Bedeutung haben Prospekte und Handzettel für die einzelnen Kundengruppen? 
Werden sie besonders genutzt?

● In welchem Maße werden die Baumarktunternehmen den Anforderungen und  
Bedürfnissen online-affiner Kunden gerecht? (Stichwort: „E-Commerce Readiness“ )

Antworten auf diese und weitere Fragen gibt die vorliegende Studie, die Konzept & Markt in 
Zusammenarbeit mit dem Dähne-Verlag erstellt hat. 
Die Studie „Bau- und Heimwerkermärkte 2011: Moderne Kundenansprache in Zeiten des 
E-Commerce – was überzeugt?“ wird ergänzt durch Struktur- und Entwicklungsdaten.
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