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Deutsche Verbraucher

Wie sieht die Customer Journey der deutschen Verbraucher aus, die in den letzten zwei Jahren ihren Garten

stark verandert haben?

Jill Schalken
Hans de Jong
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Rechtfertigung der Forschung

Forschungsfrage

Hauptfrage: Wie sieht die
Customer Journey der deutschen
Verbraucher aus, wenn sie einen
groferen Gartenwechsel
vornehmen?

Ziel
n=441

Deutsche, die ein Haus mit
Garten besitzen und in den
letzten zwei Jahren eine
grofere Gartenumgestaltung
vorgenommen haben.

Methode

Quantitative Online-Forschung

Unterfragen:

Was sind die Grunde fur groBere
Veranderungen im Garten?

Auf welche Weise suchen die
Menschen nach Informationen
und Anregungen?

Welche Faktoren spielen bei der
Auswahl eines Anbieters eine
Rolle?

Wie bekannt sind Geschafte, die
schwere Gartenmaterialien
verkaufen, inwieweit werden sie
berlcksichtigt, wo werden die
Materialien bestellt und wie
zufrieden ist man mit dem
gewahlten Anbieter?

Anmerkungen:

» Bei dieser Stichprobe betragt
die Fehlermarge 4,7 %. Das
heil3t, wenn ein Ergebnis in
der Umfrage 50 % betragt,
liegt es in Wirklichkeit
zwischen 45,3 % und 54,7 %.

e In diesem Bericht wird die
Zielgruppe als deutsche
Verbraucher bezeichnet.

Anmerkungen:

* Die Daten wurden Uber das
Forschungspanel von
Markteffect erhoben.

28. Marz bis 6. April 2025

Anmerkungen:

* Die durchschnittliche
Bearbeitungszeit betrug 8
Minuten.
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Profilbeispiel (n=441)

Geschlecht Situation im Haushalt Einkommen der Haushalte Region des Wohnsitzes

Wohnen bei

9 Norden 18%
Mann Eltern/Familie/Erzichungsberechtigten 6% Unterhald des Modsals 25% ’
539% Alleinstehend ohne zu Hause lebende Modal 22% Ost 21%
Klnder ) 14% Uber modal 51% Sud 23%
Alleinstehend mit zu Hause lebenden
Frau Kindern 5% weil3 nicht/will nicht sagen 2% West 38%
47% Zusammenleben mit einem Partner
ohne zu Hause lebende Kinder 36%
Zusammenleben mit einem Partner mit
zu Hause lebenden Kindern 39%
Alter Art des verfiigbaren Platzes im Freien  Art der Immobilie Verwendetes Kleingeld Garten
55 Jahre 18 bis 34 9 - 9
i it Vorgarten 53% Freistehendes Haus 63% 0 - 250 Euro 0%
= ’ i i i 9 - 9
alter, 38% 18% Kleiner Hinterhof (bis zu 100 m2) 22% Reihenhaus, Reihen-/Eckhaus 19% 250 -1.000 Euro 24%
MittelgroBer Hinterhof (100-500 m2) 53% Doppelhaushéalfte, 1.000 - 2.500 Euro 24%
GroBer Hinterhof (ab 500 m2) 27% Zweifamilienhaus 17% 2,500 - 5.000 Euro 22%
Balkon 41% Bauernhof <1% 5.000 - 10.000 Euro 18%
fghesaﬁf Dachterrasse 14% 10.000 - 20.000 Euro 10%
44% ’ Gesonderte Zuteilung 2% 20.000 - 30.000 Euro 2%
Mehr als 30.000 Euro 1%
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Schlussfolgerungen

Obwohl Online-Quellen in der Inspirations- und Orientierungsphase eine wichtige Rolle spielen, hat
der physische Kanal nach wie vor den grof3ten Einfluss auf die endgiiltige Kaufentscheidung deutscher

Verbraucher fiir schwere Gartengerate.

Zweli Drittel der Deutschen lassen sich
beim Kauf von schweren Gartengeraten
durch physische Kanale inspirieren, aber

auch Online-Quellen werden haufig

genutzt.

GroBere Veranderungen im Garten betreffen in
mehr als der Halfte der Falle (51 %) das Anlegen
oder Ersetzen eines Rasens. Weitere haufige
Anpassungen sind das Anbringen eines Zauns
oder einer Einfriedung (39 %) und die
(komplette) Neugestaltung des Gartens (33 %).

Fur den Kauf schwerer Gartengerate zur
UnterstUtzung dieser Anpassungen lassen sich
die deutschen Verbraucher vor allem in
Baumarkten, Fachgeschaften und
Gartenzentren inspirieren. Dies gilt
insbesondere fur Personen Uber 55 Jahre. Die in
der Orientierungsphase konsultierten
Informationsquellen scheinen auch fur die
endgultige Kaufentscheidung am
entscheidendsten zu sein.

Obi und Bauhaus sind die Geschafte fiir
schwere Gartenmaterialien, die dem
deutschen Verbraucher als erstes
einfallen.

Amagard und Zierkiesundsplitt werden nicht
spontan genannt, haben aber beide einen
gestutzten Bekanntheitsgrad von 4 % unter
deutschen Verbrauchern. Amagard ist am
bekanntesten bei den 18- bis 34-Jahrigen (11
%), die eher online aktiv sind, als bei den 35-
bis 54-Jahrigen (3 %) und den Uber 55-
Jahrigen (2 %).

Beide Marken, Amagard und Zierkiesundsplitt,

werden von 2 % der deutschen Verbraucher
bei ihren Kaufentscheidungen bertcksichtigt.

Zierkiesundsplitt wird haufiger in
Anspruch genommen als Amagard.

Schwere Gartengerate werden unabhangig
von der Altersgruppe hauptsachlich in
physischen Geschaften gekauft. Dennoch kauft
etwa die Halfte der 18- bis 34-Jahrigen diese
Art von Material auch online. Wenn es um
physische Geschafte fur schwere Gartengerate
geht, bevorzugen die deutschen Verbraucher
vor allem Obi und Bauhaus. Sowohl in
physischen Geschaften als auch online wissen
die deutschen Verbraucher, wie sie Bauhaus
und Obi finden kédnnen.
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Die Reise des Kunden

Was sind die Grlinde fur radikale Veranderungen im Garten, auf welchen Wegen suchen die Menschen nach Informationen und Inspirationen zu schweren Gartenmaterialien und
welche Faktoren spielen bei der Auswahl eines Anbieters eine Rolle?

Marhkteffect



Mehr als die Halfte der Deutschen hat schon einmal einen Rasen als
groflere Veranderung an ihrem Haus angelegt oder ersetzt.

Veranderung im Garten (%)

Rasen angelegt oder ersetzt
Sichtschutz oder Zaun angebracht
Garten neu angelegt

Terrasse angelegt

Gartenhaus oder Schuppen gebaut
Rabatten angelegt

Uberdachung gebaut

Kies im Garten verlegt

Pool oder Teich angelegt

Auffahrt angelegt

Welche der folgenden Veranderungen haben Sie 2023, 2024 oder 2025 im Garten vorgenommen? | Basis: alle Befragten (n = 441) M l ff
Hinweis: Mehrfachnennungen sind maglich. arktellect



Insgesamt erledigen 80 % der Menschen die Arbeiten im Garten selbst oder
lassen sie von ihrem Partner erledigen.

Gartenarbeitskraft (%)

Ich selbst 71

Partner/in

Handwerker

Landschaftsgartner

"Freunde.”
Sonstiges, namlich:

"Vater.”
"Eltern.”

"Familie”.

Wer hat die Arbeiten in Ihrem Garten ausgefUhrt? | Basis: alle Befragten (n = 441). Hinweis: Mehrfachnennungen sind maglich.
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Fast zwei Flinftel (38 %) der Menschen denken seit sechs Monaten
oder langer tiber eine groflere Veranderung im Garten nach.

Zeitraum von der Idee bis zur tatsachlichen Veranderung im Garten (%)

_ + Je hoéher der Betrag ist, der fur den Garten
Das war eine 10 ausgegeben wird, desto langer dauert es in
Spontanentscheidung

der Regel, bis die Idee verwirklicht wird.
Keine Spontanentscheidung,

aber weniger als 1 Woche 4
) Das einflussreichste Hintergrundmerkmal (%)
1 bis 2 Wochen 9
6 Monate oder langer
2 bis 4 Wochen 13 € 250 - € 1.000: 25
€ 1.000 - € 2.500: 39
1 bis 6 Monate 27 € 2.500 - € 5.000: 35
€ 5.000 - €10.000: 44
6 bis 12 Monate 17 > € 10.000: 58
1 bis 2 Jahre 13
2 Jahre oder langer 8

Wie lange hatten Sie schon die Idee, im Garten eine groBe Veranderung vorzunehmen? | Basis: alle Befragten (n = 441)
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Der Hauptgrund fiir eine Veranderung des Gartens ist die zunehmende

Frustration tiber den derzeitigen Garten, insbesondere bei Menschen tiber
55 Jahren.

Hauptgrund(e) fiir den Wechsel in den Garten (%)

18 bis 35 35 bis 55 25+
Zunshmends Unzufriedenhsit mit dem vorhandensn Garen 53 2C 52 (I 54
Ein Gesprach mit Freunden, Verwandten, Bekannten oder Kaoll 24 33 zo [N 23
Als Ersatz (Ende der Lebensdauer) 20 14 18 - 25
Angelockt durch eine Aktion/ein Angebot 16 14 17 [l 16
Eine nzus Lebensphass (Rente, Auszug der Kinder usw.) 12 13 7 (IR 16
Ein Umbau am Gebdude 10 15 1l I &
Ausgeldst durch Nachbamn/Anwohner g 16 = [l 8
Ein finanzieller Glicksfall/Bonus g 20 7 5
Ein Umzug in ein neues Zuhause g g 12 || 2
Ein Femilienzuwachs (Geburt von Schny/Tochten 7 14 9 | 0,6
Sonstiges 3 3 2 I =

Was war flr Sie der wichtigste Grund oder der konkrete Anlass, eine grof3e Veranderung im Garten vorzunehmen? M l ﬂ:
Basis: alle Befragten (n = 441) | Hinweis: Mehrfachnennungen sind moglich. Hinweis: Die fettgedruckten Werte in der Tabelle unterscheiden sich erheblich von arktellect
den nicht fettgedruckten Werten und umgekehrt.



Bei der Vorbereitung des Kaufs schwerer Gartengerite lassen sich die
Deutschen vor allem in Baumarkten, Fachgeschaften oder Gartencentern
inspirieren. Dies gilt insbesondere fiir Menschen tiber 55 Jahre.

Inspiration bei der Vorbereitung des Kaufs schwerer Gartengerate (%)

Total 18 bis 35 35 bis 55 55+
Im Baumarkt oder Fachgeschaft inspirieren lassen |G 27 R 25 45 (G ‘ Im DU"ChSEhmt(tj kog§U|ti?rt
Gartencenter inspirieren lassen e - - ein Deutscher drei bis vier
Gesprache mit ":’E"-.'-.!E:SQEs:CF :.PS:PIP:zI: CE:P erPtj = ;_ = :_ ;E? = Quellen {durchsdmittlich
~ B 35), um sich beim Kauf
online-suchrnaschinen wie Google | EL | 25 2z [N 35 schwerer Gartengerate
Gartenzeitschriften | s Il 20 2« (N 32 inspirieren zu lassen.
soziale Medien (z. B. YouTube, Instagram, Pinterest, Facebook) ([ 2o [N 24 24 B 12
Gesprache mit Kollegen || N | B 12 (Il 13
rernsehsendungen ([l N | 14 1z (Il 17
Werbeprospekte im Briefkasten ([} 5 | 10 15 (Il 16
vergleichswebsites ([ | 5 10 (Il 15
Online-werbeprospekte ([} 1z (R 20 1z 10
Werbung/Anzsigen . 12 . 4 10 . 13
Besuch in Webshops [} ul | 10 1z 10
Markenbroschiren/Produktfihrer ([ N | 13 | 15
Blogs im Intemet gelesen [ N | 18 1z i 5
Von einem Pflasterspezialisten inspirieren lassen ([} 10 (i T : R T
Website siner bestimmizsn Marke . 10 . N I 8
Gartenentwurf erstellen lassen | | z B =
Bewertungswebsites ([} i | 2 s i s
sonstiges || 2 0,0 25 i 4
Wie haben Sie sich informiert oder nach Ideen gesucht, um den Kauf von schweren Gartenmaterialien flUr die gro3e Veranderung im Garten zu planen?
Markteffect

Basis: alle Befragten (n = 441) | Hinweis: Mehrfachnennungen sind méoglich. Hinweis: Die fettgedruckten Werte in der Tabelle unterscheiden sich erheblich von
den nicht fettgedruckten Werten und umgekehrt.



Zwei Drittel der Deutschen lassen sich beim Kauf schwerer Gartengerite durch physische
Kanale inspirieren. Dabei orientieren sich die tiber 55-Jdhrigen eher an physischen
Verkaufsstellen, wihrend die 18- bis 34-Jahrigen eher Online-Quellen nutzen.

Inspiration bei der Vorbereitung des Kaufs schwerer Gartengerate - Kategorien (%)

18 bis 35 35 bis 55 ¢ Zu den Online-Quellen gehoren die Kategorien 1)
haterielle Ressourcen Online-Suchmaschinen, 2) soziale Medien, 3)
Online-Cuellen Vergleichs- und Bewertungsseiten, 4) Online-
Massamedien Shops, 5) Online-Werbeflyer, 6) Markenwebsites

. und 7) Blogs im Internet.
Perzinliche Empfehlungsn ) 9

e Zu den physischen Quellen gehdren die
Kategorien Inspiration durch 1) Heimwerker-
/Fachgeschaft, 2) Gartencenter, 3)
Pflasterspezialist  und 4) Anfertigung einer
Gartengestaltung.

+ Zu den Massenmedien gehdren die Kategorien 1)
Fernsehsendungen, 2) Werbespots/Werbung, 3)
Gartenzeitschriften, 4) Hauswurfsendungen und 5)
Markenbroschtren/Produktfihrer.

* Die personliche Beratung umfasst die Kategorien
Gesprache mit 1) Kollegen und 2) Familie,
Freunden oder Bekannten.

Wie haben Sie sich informiert oder nach Ideen gesucht, um den Kauf von schweren Gartenmaterialien fUr die groBe Veranderung im Garten zu planen? M l ﬂ:
Basis: alle Befragten (n = 441) | Hinweis: Mehrfachnennungen sind moglich. Hinweis: Die fettgedruckten Werte in der Tabelle unterscheiden sich erheblich von arktellect
den nicht fettgedruckten Werten und umgekehrt.



Die in der Orientierungsphase am haufigsten konsultierten Quellen erweisen sich auch
als die wichtigsten bei der endgiiltigen Auswahl von schwerem Gartenbaumaterial.

Hauptquelle(n) bei der Auswahl schwerer Gartengerate (%)

Total 18 bis 35 35 bis 55 55+
Im Baurnarkt oder F::th':f‘“-’t inspirieren lassen ([ 33 18 = [N 39
I Garencenter inspiriersn [zzzen - 23 8 21 - 28
Gesprache mit Werwandten, Freunden oder Bekannten - 7 10 14 - 24
COnline-suchmazchinen wis Google . 15 16 & . 14
Gartenzeitschriften [ 12 = 1z (Il 13
Sozizle Medisn (z. B. YouTubs, Instagram, Pinterast, Facebook) . 12 18 14 I 7
Gesprache mit Kollegen (|} 7 13 2 i 4
F“rP'“r"“mngEP I 7 8 E I 8
von einem Pflasterspezialisten inspirieren lassen [ 7 g | 5
Werbeprospekte im Briefkasten [ 6 4 | 7
Blogs im Internet gelesen (| 5 T = Z
Online-Werbeprospekte (] = 13 el | 4
vergleichswebsites | 4 5 e | 5
Vebsite einer bestimmisn Marks l 4 £ 3 l 4
Gartenentwurf erstellen |as | 4 8 e | 4
Besuch in Webshops I 4 5 4 | Z
Werbung/Anzeigsn I 4 = 4 | 2
Markenbroschiren,/Produktfihrer || 3 5 = | 4
Bewertungswebsites || 2 4 z | 0,6
sonstiges || 2 1 o0 (i 5
Nichts davon || 4 2 2 2
Welche Quellen haben Ihnen, um die letztendliche Entscheidung zu treffen, welche schweren Gartenmaterialien Sie flr die grof3e Veranderung im Garten kaufen?
Markteffect

Basis: alle Befragten (n = 441). Hinweis: Mehrfachnennungen sind moglich. Hinweis: Die fettgedruckten Werte in der Tabelle unterscheiden sich erheblich von den
nicht fettgedruckten Werten und umgekehrt.



Die Halfte der Deutschen gibt an, dass physische Informationsquellen ihnen am meisten
geholfen haben, eine endgiiltige Entscheidung liber schwere Gartengerate zu treffen.
Interessanterweise lassen sich die 18- bis 34-Jadhrigen eher von Online-Quellen
beeinflussen als die tiber 55-Jahrigen.

Hauptquelle(n) bei der Auswahl schwerer Gartengerate (%)

18 bis 35 35 bis 55

« Zu den Online-Quellen gehdren die Kategorien 1)
Online-Suchmaschinen, 2) soziale Medien, 3)
Vergleichs- und Bewertungsseiten, 4) Online-
Shops, 5) Online-Werbeflyer, 6) Markenwebsites
und 7) Blogs im Internet.
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Persdnliche Empfehlungen

e Zu den physischen Quellen gehdren die
Kategorien Inspiration durch 1) Heimwerker-
/Fachgeschaft, 2) Gartencenter, 3)
Pflasterspezialist und 4) Anfertigung einer
Gartengestaltung.

+ Zu den Massenmedien gehdren die Kategorien 1)
Fernsehsendungen, 2) Werbespots/Werbung, 3)
Gartenzeitschriften, 4) Hauswurfsendungen und 5)
Markenbroschtren/Produktfihrer.

* Die personliche Beratung umfasst die Kategorien
Gesprache mit 1) Kollegen und 2) Familie,
Freunden oder Bekannten.

Welche Quellen haben Ihnen, um die letztendliche Entscheidung zu treffen, welche schweren Gartenmaterialien Sie flr die grof3e Veranderung im Garten kaufen? M l ﬂ:
Basis: alle Befragten (n = 441). Hinweis: Mehrfachnennungen sind moglich. Hinweis: Die fettgedruckten Werte in der Tabelle unterscheiden sich erheblich von den arktellect
nicht fettgedruckten Werten und umgekehrt.



Beim Kauf schwerer Gartengerdte empfinden die Verbraucher Preisunterschiede,
Entscheidungsstress und Unsicherheit als die gro3ten Hindernisse. Vor allem jiingere
Zielgruppen (18-35 Jahre: 90 %; 35-55 Jahre: 88 %) stol3en eher auf Hindernisse als die
tiber 55-Jahrigen (65 %).

Herausforderungen beim Orientierungs- und Kaufprozess schwerer Gartengerate (%)

GrofRe Preisunterschiede, wodurch der ,faire Preis” unklar ist
Angst, die falsche Wahl zu treffen

Zu viel Auswahl, was die Entscheidung erschwert
Unsicherheit, welche Produkte in meinem Fall geeignet sind
Unsicherheit, worauf ich beim Kauf achten muss

Angst, zu viel zu bezahlen oder falsch zu investieren
Unsicherheit, welche Anbieter zuverlassig sind

Unsicherheit Uber die langfristige Eignung der Produkte
Schwierigkeiten beim Vergleichen des Angebots
Unsicherheit Uber die richtige finanzielle Entscheidung
Unzureichende Informationen Uber Lieferzeiten

Zweifel, wann die Produkte geliefert werden

Zweifel Uber die Produktgarantie

Mangel an hilfreichen Bewertungen/Rezensionen

Fehlende Preisangaben

Bedenken darlber, was mein Umfeld von meiner Entscheidung halt
Zweifel, ob mir der Anbieter wirklich hilft

Fehlendes Gutesiegel

Ich hatte keine Schwierigkeiten oder Herausforderungen

Welche Schwierigkeiten oder Herausforderungen hatten Sie bei der Suche bzw. beim Kauf von schweren Gartenmaterialien flr die groRe Veranderung im Garten? M l ﬂ:
Basis: alle Befragten (n = 441) | Hinweis: Mehrfachnennungen sind maglich. arktellect



Fiir deutsche Verbraucher sind Preis und Qualitat bei der Wahl eines Anbieters
von schweren Gartengeraten am wichtigsten. Danach spielen auch die
Lieferung nach Hause, die Kompetenz der Mitarbeiter und ein guter Service
eine Rolle.

Schliisselaspekte Anbieter schwerer Gartengerate (%)

" PrkG's 48 - Im  Durchschnitt legt ein  deutscher
82?6':3:5?;5;0:;:? 35 46 Verbraucher bei der Auswahl eines Anbieters
Fachkundiges Personal 35 far c_I_en Kauf schwerer Gar_tengerate Wert
Guter Service 32 auf funf Aspekte (Durchschnitt 5,2).
Ortliche N&he des Anbieters/lokaler Anbieter 27
Schnelle Lieferung 27
Breites Sortiment 26
Rabatt/Aktionen 24
Gute Erfahrungen mit dem Anbieter 22
Garantien 20
Persénlicher Kontakt 18
Beratung durch einen Experten 17
Physische Beispiele (Muster oder Ausstellungsraum) 16
Nachhaltigkeit der Materialien 15
Bewertungen (Produkt oder Anbieter) 15
Direkte Abholung der Produkte 14
Bekannter Anbieter 12
Zahlungsmethode/Méglichkeit zur Barzahlung 12
Sympathie (Auftreten) 12
Klare (Online-)Informationen verflgbar 12
Empfehlungen von Verwandten/Freunden n
Telefonische Erreichbarkeit 10
GUtesiegel 9
Anlegemobglichkeiten 4

Sonstiges | O

Welche Aspekte sind bei der Wahl des Anbieters wichtig, wenn Sie schwere Gartenmaterialien kaufen? | Basis: alle Befragten (n = 441) M l ﬂ:
Hinweis: Mehrfachnennungen sind maglich. arktellect



Die grofSte Reichweite erzielt Amagard durch eine Kombination aus gutem Preis-Leistungs-
Verhaltnis, fachkundigem Personal und schneller Lieferung. Diese Kombination spricht 83 %
der deutschen Verbraucher an, was bedeutet, dass 83 % von ihnen mindestens einen dieser
Aspekte bei der Wahl eines Anbieters fiir schwere Gartenmaterialien fiir wichtig halten.

Wichtige Aspekte Anbieter schwerer Gartengerate
+6.1% 82.8%

+98.8%

— Lieferung

kompetente
Beratung

TURF-Analyse erklart

Eine TURF-Analyse hilft zu verstehen, welche
Kombinationen der vorgestellten Aspekte den grdften
Anteil der deutschen Verbraucher erreichen kénnen.

Im Vergleich zur normalen Ausarbeitung der Frage zeigt
die TURF-Analyse, welche Kombinationen von Aspekten
bei den Befragten am haufigsten vorkommen, und nicht
nur, welche einzelnen Aspekte wichtig sind.

preis, qualitat der gesamt
Produkte

Welche Aspekte sind bei der Wahl des Anbieters wichtig, wenn Sie schwere Gartenmaterialien kaufen? | Basis: alle Befragten (n = 441) M l ﬂ:
Hinweis: Mehrfachnennungen sind maoglich. arktellect



In diesem Bericht haben wir bereits herausgefunden, dass weniger als einer von zehn deutschen
Verbrauchern (9 %) ein Giitesiegel fiir wichtig halt, wenn es um die Wahl eines Anbieters von
schweren Gartenmaterialien geht. Wenn sie jedoch eine Wahl treffen miissen, wird das
Trustpilot-Giitesiegel am meisten geschatzt.

Wertmarken (%)

« Von der Gruppe, die angibt, dass ein

Gutesiegel bei der Auswahl eines Anbieters

Trustpilot 42 fur schwere Gartengerate wichtig ist (n=40),
geben ©65% an, dass sie Trustpilot, 63%

Trusted Shops und 35% Google Reviews

schatzen.
Trusted Shops 32
20
Google Reviews 25
Keine davon 34

Auf welche der folgenden legen Sie beim Kauf schwerer Gartenmaterialien am meisten Wert? Hinweis: Mehrfachnennungen sind moglich. Marl tel’fect
Al



Bekanntheit, Verhalten und Zufriedenheit

Wie bekannt sind die Geschafte, die schweres Gartenmaterial verkaufen, inwieweit werden sie berlcksichtigt, wo werden die Materialien bestellt und wie
zufrieden ist man mit dem gewahlten Anbieter?

Marktefect



Obi und Bauhaus sind die Geschifte fiir schwere Gartenmaterialien, die den
deutschen Verbrauchern als erstes einfallen. Amagard und Zierkiesundsplitt
werden spontan nicht genannt.

Top of mind Bekanntheit (%)

Obi 15 Top of mind Bekanntheit
Bauhaus 1n Wir kategorisieren die Antwort, die der Befragte zuerst
gegeben hat, als , Top of mind Bekanntheit"”.
Hagebau 8
Hornbach 7
22
Toom.de 5

Amagard.de | O

Zierkiesundsplitt.de | O “Amazon.”
___________________ “Baumarkt.”
Zierkiese.de “
Dehner.”
Sonstiges 30 “Globus.”

o

An welchen Laden oder Webshop denken Sie beim Bestellen schwerer Gartenmaterialien zuerst? | Basis: alle Befragten (n = 441) Marl\teffect



Amagard und Zierkiesundsplitt haben beide einen Bekanntheitsgrad von 4 %
bei den deutschen Verbrauchern, wobei Amagard bei den 18- bis 34-Jdhrigen
besser bekannt ist als bei den tiber 55-Jahrigen.

Geforderter Bekanntheitsgrad (%)

Obi 81 Geholfen hat der Bekanntheitsgrad (%)
Wir fassen die von der befragten Person anerkannten

Hornbach 78 Organisationen unter dem Begriff ,gefdrderter

Bekanntheitsgrad” zusammen.

Amagard.de

Bauhaus 76
Hagebau 70
Das einflussreichste Hintergrundmerkmal (%)
Toom.de 69 Hagebau
Zierkiese.de 5 M\ 18-34 Jahre: 57 | 35-54 Jahre: 67 | iiber 55-Jihrige: 79

: _________________ : Toom.de
| Amagard.de 4 " .
| I m 18-34 Jahre: 57 | 35-54 Jahre: 66 | iiber 55-Jahrige : 79
: Zierkiesundsplitt.de 4 :
1 1

M\ 18-34 Jahre: 11| 35-54 Jahre: 3 | liber 55-J3hrige: 2

Wenn es um schwere Gartenmaterialien geht, welche der folgenden Laden bzw. Webshops kennen Sie, wenn auch nur dem Namen nach? | Basis: alle
Befragten (n = 441). Hinweis: Mehrfachnennungen sind maglich. Markteffect



Amagard und Zierkiesundsplitt werden beide von 2 % der deutschen
Verbraucher in Betracht gezogen.

Gegenleistung (%)

Obi
Bauhaus
Hornbach

Toom.de

Das einflussreichste Hintergrundmerkmal (%)

Hagebau Zierkiese.de

Zierkiese.de M\ 18-34 Jahre: 8 | 35-54 Jahre: 3 | liber 55-Jahrige: <1

Amagard.de
Amagard.de

% 18-34 Jahre: 6 | 35-54 Jahre: 2 | iber 55-Jahrige: <1
Zierkiesundsplitt.de

Haben Sie schon einmal in Erwé&gung gezogen, schwere Gartenmaterialien bei einem der folgenden Laden bzw. Webshops zu kaufen? | Basis: alle M l ﬂ:
Befragten (n = 441) arktelfect

Hinweis: Mehrfachnennungen sind maoglich.



Zierkiesundsplitt und Amagard erreichen ahnliche Konversionsraten, die
denen der meisten Wettbewerber entsprechen. Sie schaffen es ebenso gut, die
Aufmerksamkeit in Aufmerksamkeit umzuwandeln.

Konversionsrate: Berilicksichtigung/Geférderter Bekanntheit (%)

Toom.de

Hornbach

Zierkiese.de

Hagebau

44

61

- Die Conversion Ratio Gegenleistung/Bekanttheit ist der

Prozentsatz der deutschen Verbraucher, die die Marke
kennen und auch einen Kauf der Marke in Erwagung ziehen.

Zierkiesundsplitt

Riicksichthahme 2,0%
Bekanntheit - 3,9%

Amagard

Riicksichtnahme 2,0%
Bekanntheit - 4,1%

= 53%

= 50%

MarktefTect



Schwere Gartengerate werden unabhangig von der Altersgruppe
hauptsachlich in physischen Geschaften gekauft. Doch etwa die Halfte der 18-
bis 34-Jahrigen kauft diese Art von Material auch online.

Ort des Kaufs (%)

35 bis 55 55+
In einem ghysischen Geschaf 66 7z ([ :
In ginam Cnline-Gaschaft/ Webs 51 31 - 20
In einer Gartnersi 20 15 (Il 13
Wurde fir mich bestellt 5 el |

Wo haben Sie die schweren Gartenmaterialien, die Sie fUr Ihren Garten verwendet haben, letztendlich bestellt? | Basis: alle Befragten (n = 441)
Hinweis: Mehrfachnennungen sind maoglich. Markteffect



Wenn es um physische Geschifte fiir schwere Gartengerate geht,
bevorzugen die deutschen Verbraucher vor allem Obi und Bauhaus.

Physischer Standort Kauf schwerer Gartengerate (%)

kauft schweres
Gartenmaterial in einem
Ladengeschaft.

Obi

Bauhaus

Hornbach

Hagebau

Sonstiges

In welchen physischen Laden haben Sie die schweren Gartenmaterialien bestellt? | Basis: Befragte, die schweren Gartengeréate in einem physischen Geschaft M l ﬂ:
gekauft haben (n = 326). Hinweis: Mehrfachnennungen sind moglich. arktellect



Sowohl in den Filialen als auch online wissen die deutschen Verbraucher, wie
sie Bauhaus und Obi finden konnen. In dieser Hinsicht wird Zierkiesundsplitt
(5 %) haufiger gewahlt als Amagard (2 %).

Online-Kauf schwerer Gartengerate (%)

kauft schweres
Gartenmaterial in einem
Online-Shop oder

Bauhaus Webshop.
Obi
Hornbach
Hagebau
Toom.de

I Zierkiesundsplitt.de

Zierkiese.de
[T - —— = I
I Amagard.de I “Amazon.”
e '
Sonstiges 9 Globus.

Bei welchen Onlineshops/Webshops haben Sie die schweren Gartenmaterialien bestellt? | Basis: Befragte, die schwere Gartengerate in einem Online- Markteff
Geschaft/Webshop gekauft haben (n = 134). Hinweis: Mehrfachnennungen sind moglich. arhktellect



Die deutschen Verbraucher kaufen hauptsachlich in einem Ladengeschaft
und nicht online, weil sie die Produkte gerne in der Realitit sehen.

Griinde fiir die Bestellung schwerer Gartengerdte im Ladengeschift statt im Internet (%)

Physische Besichtigung der Produkte

Personliche Beratung und Betreuung

Sofortige Verfugbarkeit und
Abholung

Physische Prufung der Produkte

Regionale Nahe und Beqguemlichkeit

Qualitatskontrolle der Materialien

Verlasslichkeit der lokalen Geschafte

Keine Transportkosten und

N 2 “Besserer Preis.”
Verzdgerungen
"Gewohnheit.”
Sonstiges 17 .Rabattaktion.”
Warum haben Sie die schweren Gartenmaterialien in einem physischen Laden bestellt und nicht in einem Onlineshop/Webshop? | Basis: Befragte, die nur in einem
Marktelfect

Ladengeschaft bestellt haben (n = 265) | Hinweis: Die Antworten in der Abbildung sind auf der Grundlage des Al-Klassifizierungstools von Mark Effect fiir
offene Antworten kodiert.



Physische Geschafte von Wettbewerbern von Amagard und Zierkiesundsplitt
erhalten eine durchschnittliche Bewertung von 8,5 bei dort getitigten

Einkaufen.

Bewertung der physischen Geschafte (Durchschnittsnote)

Allgemeine Zufriedenheit 8,5
Lieferzuverlassigkeit 8,6
Produktqualitat 8,4
Lieferung nach Hause 8,4
Lieferzeit 8,3
Kundendienst 8,3
Sortimentsbreite 8,1
Fachwissen 8,1
Preis 7,6
Wie bewerten Sie den Onlineshop/Webshop, in dem Sie die schweren Gartenmaterialien bestellt haben? Bewerten Sie jeden Aspekt auf einer Skala von 1 bis 10,
Markteffect

wobei 1 fur ,sehr schlecht” und 10 fur ,sehr gut” steht. | Basis: Befragte, die schweren Gartengeréate in den physischen Geschaften von Obi, Bauhaus, Hagebau oder
Hornbach gekauft haben (n = 407).



Die Hagebau-Geschifte erhalten mit 8,8 die hochste
Durchschnittsbewertung.

Bewertung der physischen Geschafte (Durchschnittsnote)

Obi (n=155) Bauhaus (n=93) Hagebau (n=63) Hornbach (n=96)

Gesamtzufriedenheit L sa 8.4 I s.8 [ 8.6

Liefertreue
Qualitat der Produkte
Lieferung nach Hause

Lieferzeit 8,4 s, [ s 8,3
Kundenservice 8,3 79[ s s
Breite der Produktpalette 8,1 8,0 _ 8,1 _ 8,2
Fachwissen 8,1 7[R s- T 580
Preis 75 7,6 | 7.8

Wie bewerten Sie den Shop, in dem Sie die schweren Gartenmaterialien bestellt haben? | Basis: Befragte, die schweren Gartengeréate in den physischen M l ff
Geschaften von Obi, Bauhaus, Hagebau oder Hornbach gekauft haben(n = 407) arktelfect



Vor allem der Standort und die personliche Beratung sind die Griinde fiir
die Wahl eines bestimmten Online-Shops.

Griinde fiir die Wahl dieser Marke als physisches Geschaft (%)

Standortnahe
Persénliche Beratung und Service
Gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis

Positive frihere Erfahrungen

Sofortige Verflgbarkeit der Produkte

Grof3e Produktauswahl

Qualitat der Produkte

Gute Erreichbarkeit

“Lieferung”.

Sonstiges 10 “Verladsslichkeit”.

“Inspiration erhalten”.

Was war der wichtigste Grund fur die Wahl dieser Marke als physisches Geschaft? | Basis: Befragte, die schweren Gartengerate in den physischen
Geschéaften von Obi, Bauhaus, Hagebau oder Hornbach gekauft haben und eine Erklarung abgeben (n = 285) | Hinweis: Die Antworten in der Abbildung Marl\teffect
sind auf der Grundlage des Al-Klassifizierungstools von Mark Effect fiir offene Antworten kodiert.



Online-Shops von Konkurrenten von Amagard und Zierkiesundsplitt
erhalten eine durchschnittliche Bewertung von 8,4 bei dort getatigten
Einkaufen.

Bewertung von Online-Shops (Durchschnittsnote)

Allgemeine Zufriedenheit 8,4
Bezahlung im Webshop 8,6
Lieferung nach Hause 8,5
Aufgeben der Bestellung 8,5
Lieferzuverlassigkeit 8,4
Kundendienst 8,2
Produktqualitat 8,1
Lieferzeit 8,1
Informationen auf der Website 8,0
Benutzerfreundlichkeit der Website 8,0
Sortimentsbreite 7,8
Preis 7,8
Fachwissen 7,7
Was war der wichtigste Grund dafir, die Wahl dieser als Onlineshop/Webshop zu wahlen? Wie bewerten Sie den physischen Laden, in dem Sie die schweren
Gartenmaterialien bestellt haben? Bewerten Sie jeden Aspekt auf einer Skala von 1 bis 10, wobei 1 fur ,sehr schlecht und 10 fur ,sehr gut” steht. | Basis: Befragte, die Marl\teﬂ:eCt

schweren Gartengerate in den Online-Shops von Obi, Bauhaus, Hagebau, Hornbach oder Toom gekauft haben (n = 199).



Der Webshop von Obi und Hornbach erhalt mit 8,6 die hochste
Durchschnittsbewertung.

Bewertung von Online-Shops (Durchschnittsnote)

Obi (n=49) Bauhaus (n=49) Hagebau (n=24) Hornbach (n=47) Toom (n=30)

ssH 3 s N 7.7
g 0 R EE 00 R
8.6 NN ¢ N s I ::

Gesamtzufriedenheit
Bezahlung tber den Webshop
Lieferung nach Hause

Bestellung 8,5 _ 7,9
Lieferzuverlassigkeit 8,5 _ 7,8
Kundenservice 8,4 _ 7,9
Produktqualitat 8,2 _ 7,7
Lieferzeit 8,3 _ 7,4
Informationen auf der Website 8,2 _ 74
Benutzerfreundlichkeit der Website 8,0 _ 7,1
Breite des Produktangebots 7,6 _ 7,1
Preis 79[ 7,6
Kompetenz 7,8 _ 6,8

Wie bewerten Sie den Shop, in dem Sie die schweren Gartenmaterialien bestellt haben? | Basis: Basis: Befragte, die schweren Gartengeréate in den Online-Shops M l ff
von Obi, Bauhaus, Hagebau, Hornbach oder Toom gekauft haben (n = 199) arktelfect



Vor allem der Preis und die grof3e Auswahl an Produkten sind Griinde fiir
die Wahl eines bestimmten Online-Shops.

Griinde fiir die Wahl dieser Marke als Online-Shop (%)

Preise und Sonderangebote 31
GrofB3e Produktauswahl 22

Qualitat der Produkte 15

Schnelle und zuverlassige

Lieferung 12
N&he und Erreichbarkeit 9
Einfaches Online-Shopping 7 .
LZuverldssig.
. Gute Erfahrungen.”,
Sonstiges 25

.Im Laden nicht vorratig.”

Was war der wichtigste Grund daflr, die Wahl als Onlineshop/Webshop zu wahlen? | Basis: : Befragte, die schweren Gartengeréte in den Online-Shops M l ff
von Obi, Bauhaus, Hagebau, Hornbach oder Toom gekauft haben und eine Erklarung abgeben (n = 123) Hinweis: Die Antworten in der Abbildung sind auf arktellect
der Grundlage des Al-Klassifizierungstools von Mark Effect fiir offene Antworten kodiert.






Altere Menschen halten sich haufiger im Garten auf als junge Menschen. Es
scheint auch, dass Manner eher als Frauen der Meinung sind, dass Sylvie Meis
nackt in ihrem eigenen Garten liegen konnen sollte.

Aussagen: % Zustimmen + Vollkommene Zustimmung

Total 18 bis 35 35 bis 55 55+
Ich verbringe gerne Zeit im Gartan. - 86 - 68 87 - 95 84
Bel geeignetem Wetter denke ich sofort an Grillen. - 73 - 66 81 - 66 75
Mein Garten ist schéner als der meiner Nachbarn. - 47 - 54 49 . 41 43
Wenn ich schwere Gaﬁenmatenahen ganz einfach online bestellen 45 49 52 36 a4
kann, mache ich das direkt.
Ich h in Problem damit, einen Kredit auf hmen, wenn ich
ch habe <e|h roblem dami elnen. r; it aufzunehmen, wenn ic - a1 59 50 56
dadurch meinen Traumgarten verwirklichen kann.
Sylvie Meis sollte sich im Garten nackt sonnen kdnnen. . 26 . 29 29 l 22 16
Inwieweit stimmen Sie den folgenden Aussagen zu? | Basis: alle Befragten (n = 441). Antwortmaglichkeiten: stimme Uberhaupt nicht zu, stimme nicht zu, M l ﬂ:
neutral, stimme zu, stimme volkommen zu. arktelfect



Fast zwei von fiinf Deutschen haben schon einmal nach 22 Uhr im Garten gegrillt. AuBerdem gibt mehr
als jeder Fiinfte an, gelegentlich die Sonne nackt im eigenen Garten genossen zu haben. Bei den
Ergebnissen ist zudem kein Unterschied zwischen Mannern und Frauen zu erkennen.

Nutzung des Gartens (%)

18 bis 35 35 bis 55
Grilen nach 22.00 Uhr -
Haustier begraben
Rasen gemaht am Sonntag
Nackt in der Sonne gelegen
Skinny Dipping (nackt im Pool gebadet)
Nichts davon

Was haben Sie schon einmal im Garten gemacht? | Basis: alle Befragten (n = 441). Hinweis: Mehrfachnennungen sind maglich.

MarktefTect



Die Ergebnisse zeigen, dass Frauen eher als Mdnner im Garten einen Kaffee trinken oder
ein Buch lesen. Deutsche ab 55 Jahren haben mehr Freude an der Gartenarbeit und der

Vogelbeobachtung als jiingere Altersgruppen.

Aktivitaten im Garten (%)

35 bis 55
Grillen 7 72 7 77 71
Kaffee trinken 72 62 74 &7 79
sonnen BG 6 ots 63 7
Gartenarbeit 63 49 59 &1 66
Buch lesen 43 39 38 35
Vagel beobachten 38 27 32 33

Was machen Sie am liebsten im Garten? | Basis: alle Befragten (n = 441). Hinweis: Mehrfachnennungen sind maglich. Marl teﬂ:ect
Al



Nicht weniger als 56 % der deutschen Verbraucher schatzen, dass dieses Produkt
mehr als 400 € kostet, wahrend der tatsachliche Preis bei Amagard.com bei 396
€ liegt (davon 336 € fiir das Produkt und 60 € fiir die Lieferung).

Geschatzter Preis Big Bag Carrara-Spalt von 1.500 kg einschlieBlich Lieferung (%)

Weniger als €300 17
€300-€400 27

€400-€500 26

€500-€600 18

€700-€800 6

€800-€900 2

Uber €900 3

Was kostet Ihrer Meinung nach ein Big Bag Carrara Splitt von 1.500 kg, inklusive Lieferung zu Ihnen nach Hause? | Basis: alle Befragten (n = 441)

MarktefTect



sessdnns

:"‘I

'S
o’

i1 MW L)
| ". i 3

NIUSI RN R TSR] s ﬁu'an‘
THEITE JEELUEL. R
At R
E!!L_'_-.;_s_ =TT Ll
SIEL T

WY v B




	Sjabloonrapport
	Dia 1: Deutsche Verbraucher
	Dia 2: Inhaltsübersicht
	Dia 3: Rechtfertigung der Forschung
	Dia 4: Rechtfertigung der Forschung
	Dia 5: Profilbeispiel (n=441)
	Dia 6: Schlussfolgerungen
	Dia 7: Schlussfolgerungen
	Dia 8: Die Reise des Kunden
	Dia 9: Mehr als die Hälfte der Deutschen hat schon einmal einen Rasen als größere Veränderung an ihrem Haus angelegt oder ersetzt.
	Dia 10: Insgesamt erledigen 80 % der Menschen die Arbeiten im Garten selbst oder lassen sie von ihrem Partner erledigen.
	Dia 11: Fast zwei Fünftel (38 %) der Menschen denken seit sechs Monaten oder länger über eine größere Veränderung im Garten nach.
	Dia 12: Der Hauptgrund für eine Veränderung des Gartens ist die zunehmende Frustration über den derzeitigen Garten, insbesondere bei Menschen über 55 Jahren.
	Dia 13: Bei der Vorbereitung des Kaufs schwerer Gartengeräte lassen sich die Deutschen vor allem in Baumärkten, Fachgeschäften oder Gartencentern inspirieren. Dies gilt insbesondere für Menschen über 55 Jahre.
	Dia 14: Zwei Drittel der Deutschen lassen sich beim Kauf schwerer Gartengeräte durch physische Kanäle inspirieren. Dabei orientieren sich die über 55-Jährigen eher an physischen Verkaufsstellen, während die 18- bis 34-Jährigen eher Online-Quellen nutzen.
	Dia 15: Die in der Orientierungsphase am häufigsten konsultierten Quellen erweisen sich auch als die wichtigsten bei der endgültigen Auswahl von schwerem Gartenbaumaterial.
	Dia 16: Die Hälfte der Deutschen gibt an, dass physische Informationsquellen ihnen am meisten geholfen haben, eine endgültige Entscheidung über schwere Gartengeräte zu treffen. Interessanterweise lassen sich die 18- bis 34-Jährigen eher von Online-Quellen
	Dia 17: Beim Kauf schwerer Gartengeräte empfinden die Verbraucher Preisunterschiede, Entscheidungsstress und Unsicherheit als die größten Hindernisse. Vor allem jüngere Zielgruppen (18-35 Jahre: 90 %; 35-55 Jahre: 88 %) stoßen eher auf Hindernisse als die
	Dia 18: Für deutsche Verbraucher sind Preis und Qualität bei der Wahl eines Anbieters von schweren Gartengeräten am wichtigsten. Danach spielen auch die Lieferung nach Hause, die Kompetenz der Mitarbeiter und ein guter Service eine Rolle.
	Dia 19: Die größte Reichweite erzielt Amagard durch eine Kombination aus gutem Preis-Leistungs-Verhältnis, fachkundigem Personal und schneller Lieferung. Diese Kombination spricht 83 % der deutschen Verbraucher an, was bedeutet, dass 83 % von ihnen mindes
	Dia 20: In diesem Bericht haben wir bereits herausgefunden, dass weniger als einer von zehn deutschen Verbrauchern (9 %) ein Gütesiegel für wichtig hält, wenn es um die Wahl eines Anbieters von schweren Gartenmaterialien geht. Wenn sie jedoch eine Wahl tr
	Dia 21: Bekanntheit, Verhalten und Zufriedenheit
	Dia 22: Obi und Bauhaus sind die Geschäfte für schwere Gartenmaterialien, die den deutschen Verbrauchern als erstes einfallen. Amagard und Zierkiesundsplitt werden spontan nicht genannt.
	Dia 23: Amagard und Zierkiesundsplitt haben beide einen Bekanntheitsgrad von 4 % bei den deutschen Verbrauchern, wobei Amagard bei den 18- bis 34-Jährigen besser bekannt ist als bei den über 55-Jährigen.
	Dia 24: Amagard und Zierkiesundsplitt werden beide von 2 % der deutschen Verbraucher in Betracht gezogen.
	Dia 25: Zierkiesundsplitt und Amagard erreichen ähnliche Konversionsraten, die denen der meisten Wettbewerber entsprechen. Sie schaffen es ebenso gut, die Aufmerksamkeit in Aufmerksamkeit umzuwandeln.
	Dia 26: Schwere Gartengeräte werden unabhängig von der Altersgruppe hauptsächlich in physischen Geschäften gekauft. Doch etwa die Hälfte der 18- bis 34-Jährigen kauft diese Art von Material auch online.
	Dia 27: Wenn es um physische Geschäfte für schwere Gartengeräte geht, bevorzugen die deutschen Verbraucher vor allem Obi und Bauhaus.
	Dia 28: Sowohl in den Filialen als auch online wissen die deutschen Verbraucher, wie sie Bauhaus und Obi finden können. In dieser Hinsicht wird Zierkiesundsplitt (5 %) häufiger gewählt als Amagard (2 %).
	Dia 29: Die deutschen Verbraucher kaufen hauptsächlich in einem Ladengeschäft und nicht online, weil sie die Produkte gerne in der Realität sehen.
	Dia 30: Physische Geschäfte von Wettbewerbern von Amagard und Zierkiesundsplitt erhalten eine durchschnittliche Bewertung von 8,5 bei dort getätigten Einkäufen.
	Dia 31: Die Hagebau-Geschäfte erhalten mit 8,8 die höchste Durchschnittsbewertung.
	Dia 32: Vor allem der Standort und die persönliche Beratung sind die Gründe für die Wahl eines bestimmten Online-Shops.
	Dia 33: Online-Shops von Konkurrenten von Amagard und Zierkiesundsplitt erhalten eine durchschnittliche Bewertung von 8,4 bei dort getätigten Einkäufen.
	Dia 34: Der Webshop von Obi und Hornbach erhält mit 8,6 die höchste Durchschnittsbewertung.
	Dia 35: Vor allem der Preis und die große Auswahl an Produkten sind Gründe für die Wahl eines bestimmten Online-Shops.
	Dia 36: PR-Fragen
	Dia 37: Ältere Menschen halten sich häufiger im Garten auf als junge Menschen. Es scheint auch, dass Männer eher als Frauen der Meinung sind, dass Sylvie Meis nackt in ihrem eigenen Garten liegen können sollte.
	Dia 38: Fast zwei von fünf Deutschen haben schon einmal nach 22 Uhr im Garten gegrillt. Außerdem gibt mehr als jeder Fünfte an, gelegentlich die Sonne nackt im eigenen Garten genossen zu haben. Bei den Ergebnissen ist zudem kein Unterschied zwischen Männe
	Dia 39: Die Ergebnisse zeigen, dass Frauen eher als Männer im Garten einen Kaffee trinken oder ein Buch lesen. Deutsche ab 55 Jahren haben mehr Freude an der Gartenarbeit und der Vogelbeobachtung als jüngere Altersgruppen.
	Dia 40: Nicht weniger als 56 % der deutschen Verbraucher schätzen, dass dieses Produkt mehr als 400 € kostet, während der tatsächliche Preis bei Amagard.com bei 396 € liegt (davon 336 € für das Produkt und 60 € für die Lieferung).
	Dia 41


