
I P S O S  M A R K E T I N G  R E S E A R C H

Ipsos Marketing Research repräsentiert die Marketingforschung von Ipsos und liefert Insider-Einsichten, faktenbasierte Lösungsan- 

sätze und marketingorientierte Handlungsempfehlungen. Mit einer breiten Palette innovativer und flexibler Instrumente. Für Kon- 

sumgüter, Dienstleistungen und im Gesundheitsbereich. Damit Sie Ihre Marktposition stärken und Ihren Erfolg langfristig sichern.

Die Herausforderung an das Markenmanagement
� Die kontinuierliche Optimierung von Produktlinien vor dem Hintergrund von teuren Regalplätzen, kurzen Produktlebens- 
 zyklen und hohem Wettbewerbsdruck

� Die Entscheidung eine neue Marke oder Line Extensions einzuführen oder eine Sortimentsbereinigung vorzunehmen

� Aber: traditionelle Produktlinien-Optimierungsansätze berücksichtigen nur die vollständige Gleichberechtigung und Austausch- 
 barkeit der Varianten in einer Produktlinie. Die heutige Marktrealität ist jedoch weitaus komplexer: Der Konsument ist nicht nur  
 eindimensional, sondern er kauft situativ und anlassbezogen mehrere Produkte bzw. Varianten, gezielt und nach Verwendungs- 
 anlässen ausgewählt.

Ipsos Line Evolution™ - ein einzigartiges und neu entwickeltes Verfahren
� Erst die Kombination der klassischen TURF Analyse und der Shapley Values liefert "unduplicated reach" mit isoliertem Beitrag  
 der Einzelvarianten. Durch die innovative Einbeziehung der Verwendungsanlässe in die Optimierung reflektieren wir erstmals  
 vollständig die Konsumentenrealität. 

Line Evolution™
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Umfang (TURF Analyse)  
Die anlassbezogene Analyse kommt zu  

einer anderen Empfehlung als die  
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Zusammensetzung (Shapley Values)  
Relevante Veränderung in der Rangfolge bei  

der anlassbezogenen Analyse gegenüber  
der einfachen Käuferbetrachtung
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