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Online-Shopping: kaum Chancen für Schnelldreher 
Erdbeer-Joghurt wird wohl nie ein Produkt werden, das vermehrt übers Internet bestellt wird. Aber wird die Entscheidung, welcher Erdbeer-Joghurt im Kühlschrank landet, etwa schon im Internet getroffen?
Güter des täglichen Bedarfs (Fast Movin Consumer Goods, FMCG) erzielen ein Umsatzvolumen von 196,5 Millionen Euro. Damit sind die so genannten Schnelldreher das größte Konsumgütermarktfeld in Deutschland. Hier wird mit extrem harten Bandagen gekämpft, denn viele Produkte gelten als austauschbar, Verbraucher als wenig treu und der Markt als gesättigt. 
Hohe Listungsgelder schrecken ab
„Man muss extrem harte Verhandlungen führen, um im stationären Handel eine gewisse Sortimentsbreite abbilden zu können“, erklärt FMCG-Vermarkter Markus Oestmann. Weil der Kampf am POS so kräftezehrend ist, sehen viele ihre Chance im Internet. 
Wer kann und will schon so hohe Listungsgelder aufbringen, um seine komplette Produktpalette in die Regale des Einzelhandels zu wuchten? Im Internet ist das dagegen kein Problem. Doch müssen die geschätzten 50 Millionen deutschen Onliner erst einmal auf die eigene Seite gelockt werden. Das klappt am besten mit dem guten alten klassischen Werbemix aus Print, TV/Radio und Outdoor.

Die Macht der Web-Commuities
Nischenprodukte werden hin und wieder im Netz bestellt, wie beispielsweise Gourmet-Lebensmittel oder Spezialprodukte für Allergiker. Auch der Tierbedarfs-Filialist Fressnapf freut sich über Direktverkäufe übers Internet. Hier spielt die User-Commuity eine entscheidende Rolle. Empfiehlt die Gemeinschaft bestimmtes Katzenfutter, wird es vom Nutzer manchmal auch direkt im Online-Shop geordert.

Image im Internet, Entscheidung am Regal
Die stärksten und nicht wegzudiskutierenden Argumente des stationären Handels sind und bleiben aber: die sofortige Verfügbarkeit der Artikel und die haptische Erfahrung. Internet und Smartphones werden zunehmend Kaufentscheidungen beeinflussen. Bei Produkten des täglichen Bedarfs wird dort jedoch ausschließlich Markenimage transportiert – und das stärker denn je. 
Die letztendliche Entscheidung trifft der Kunde aber auch in Zukunft erst am Regal. Denn hier spielen Faktoren wie Platzierung und/oder Preis eine gewichtige Rolle.
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