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1 Messung von Out of Stock-Situationen  
Out of Stock-Quoten – Beispiel 1 

OoS-Quoten sind offenbar verschieden auf  

Artikel-, Warengruppen-, Filial- und Betriebstypenebene. 

(Quelle: Lückenfüller mit System, in: Lebensmittel Praxis, Heft 16, 2007, S. 42) 



1 Messung von Out of Stock-Situationen  
Out of Stock-Quoten – Beispiel 2 

113 Artikel 
OoS-Quoten von 0,0 % bis 75,0 % 

6 Warengruppen 
OoS-Quoten von 2,4 % bis 21,4 % 

20 Einkaufsstätten 
OoS-Quoten von 3,4% bis 24,1% 

OoS-Quote = 8,0% 

(Quelle: Untersuchung Lehrstuhl für Marketing & Handel 2006) 



Ø OoS-Quotenweltweit = 8,3% 

  

Ø OoS-QuotenEurope = 8,6%  

Weltweite Studie* 

Ø OoS-QuotenEurope = 7-10%  

ECR Europe Studie** 

Ø OoS-QuotenDeutschland = 8,0% 

  

GS1 

(*Gruen/Corsten/Bharadwaj 2002, Retail Out of Stocks: A Worldwide Examination of Extent, Causes and Consumer 

Response / Anmerkung: Schätzung der OoS auf der Basis von Scannerdaten und Produktumschlag) 

(**ECR Europe „ECR-Optimal Shelf Availability: Increasing Shopper Satisfaction At The Moment Of Truth“) 

… 

Welchen Aussagegehalt 

haben  

Out of Stock-Quoten? 

1 Messung von Out of Stock-Situationen  
Out of Stock-Quoten – Beispiel 3 



OoS-Quote  

= 

 Fehlende Artikel : Gesamtzahl kontrollierter Artikel 

Dieses Verständnis der OoS-Quote vernachlässigt … 

 die Dauer der OoS-Situation,  

 die Höhe der Nachfrage während der OoS-Periode und 

 den entgangenen Deckungsbeitrag nicht abgesetzter Artikel. 

(Quelle: Helnerus, Die Lücke im Regal – Out-of-Stock-Situationen aus Sicht der Kunden und des 

Handelsmanagement, in: Fokus im Handel, 58.Jg, IV/2006, S. 214) 

1 Messung von Out of Stock-Situationen  
Out of Stock-Quoten – Verständnis 



… und was ist überhaupt ein „Fehlender Artikel“ ? 

Tatsächlich Out of Stock ? 

1 Messung von Out of Stock-Situationen  
Out of Stock-Quoten – Fehlende Artikel 



Tatsächlich kein Out of Stock ? 

1 Messung von Out of Stock-Situationen  
Out of Stock-Quoten – Fehlende Artikel 



Definition Out of Stock 

Kriterien für  
Out of Stock - Artikel 

Wann ist ein Artikel  
Out of Stock? 

• definierter Stammplatz ist leer 

• Artikel nicht mehr verkaufsfähig 

• kein zugewiesener Stammplatz 

• kein fester Regalplatz  und 

bei direkter Ansprache des  

Verkaufspersonal nicht verfügbar 

oder 

oder 

oder 

• nach - und wiederbestellbar 

• fester Sortimentsbestandteil  

• fester Stammplatz 

• Kenntnis bei Handel und Industrie 

und 

und 

und 

(Quelle: Otte/Röhm, Kein Platz für Regallücken – Ergebnisse aus der  

ECR-Fachgruppe Optimal Shelf Availability, 7. ECR-Tag, Düsseldorf 2006) 

1 Messung von Out of Stock-Situationen  
Was man unter Out of Stock verstehen kann 



 Regale mit sichtbaren Lücken müssen nicht zwingend  

Lücken in der Bevorratung, also Out of Stocks, haben. 

 Regale ohne sichtbare Lücken können  

Lücken in der Bevorratung, also Out of Stocks, haben. 

Es ist sinnvoll, zwischen objektiven und gefühlten  

Out of Stocks zu unterscheiden.  
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Ware im Regal 

Sicht- 

lücke 

im  

Regal 

nein ja 

objektive OoS 

 (z.B. Artikel gelistet,  

aber nicht vorhanden) 

objektive OoS 
(z.B. Stammplatz von anderen  

Produkten belegt –  

Lücke „zugezogen“)  

gefühlte OoS 

(z.B. Stammplatz leer,  

Artikel falsch einsortiert und  

nicht gefunden) 

gefühlte OoS 
 

(z.B. Artikel richtig einsortiert,  

vom Kunden nicht gefunden) 

ja 

nein 

Relevant ist die Kundensicht:  

Kunde findet die gesuchte Ware nicht ! 

Marketing & Handel 

Universität Duisburg-Essen 

Univ.-Prof. Dr. Hendrik Schröder 

1 Messung von Out of Stock-Situationen  
Was man unter Out of Stock verstehen kann 



Ware im Regal 

Sicht- 

lücke 

im  

Regal 

nein ja 

objektive OoS 

 (z.B. Artikel gelistet,  

aber nicht vorhanden) 

objektive OoS 
(z.B. Stammplatz von anderen  

Produkten belegt –  

Lücke „zugezogen“)  

gefühlte OoS 

(z.B. Stammplatz leer,  

Artikel falsch einsortiert und  

nicht gefunden) 

gefühlte OoS 
 

(z.B. Artikel richtig einsortiert,  

vom Kunden nicht gefunden) 

ja 

nein 
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1 Messung von Out of Stock-Situationen  
Was man unter Out of Stock verstehen kann 

Werden diese Sachverhalte  

auch in den OoS-Quoten erfasst? 
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Welche Entscheidungen trifft ein Käufer ? 

 Zeitpunkt 

 Einkaufsstätte 

 Produkt 

 Marke 

 Packungsgröße 

 Preis  

 Kaufbetrag 

 Jeder Haushalt kauft durchschnittlich  

218 mal pro Jahr ein. 

 Jeder Haushalt besucht im Durchschnitt 

11,7 verschiedene Einkaufsstätten, 

davon 7,7 LEH-Geschäfte. 

Basis: Dez. 2002 bis Nov. 2003, alle Geschäfte mit mind. 2 Einkäufen 

im Jahr,  Quelle: 12.000er GfK-Haushaltspanel ConsumerScan 

 Er kauft nach Plan und spontan. 
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Wie Kunden auf Out of Stock-Situationen reagieren 
Grundsätzliche Entscheidungen von Kunden 

2 



Welche Optionen hat der Käufer bei Out of Stocks ? 

Geschäft später wieder besuchen  

Einkaufsstätte wechseln 

Produkt wechseln, Kategorie wechseln 

Marke wechseln 

Packungsgröße wechseln 

auf Artikel anderer Preislagen ausweichen  

(ergibt sich aus den o.g. Optionen) 

oder: totaler Kaufverzicht, nicht Kaufaufschub ! 
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 Zeitpunkt 

 Einkaufsstätte 

 Produkt 

 Marke 

 Packungsgröße 

 Preis  

 Kaufbetrag 

Wie Kunden auf Out of Stock-Situationen reagieren 
Grundsätzliche Entscheidungen von Kunden 
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11

Auswirkungen von Out-of-Stock bzw. 

Out-of-Shelf- Situationen sind 

beträchtlich:

Bei Plankaufprodukten:

9% der Konsumenten verzichten auf 

einen Kauf

15% der Konsumenten verschieben den 

Kauf auf einen späteren Zeitpunkt

19% substituieren das Produkt mit einem 

Produkt derselben Marke

26% substituieren das Produkt mit einem 

Produkt fremder Marke

31% der Konsumenten kaufen das 

Produkt bei einem anderen Händler

Quelle: Kühne-Institut für Logistik, Universität St. Gallen, 2004

Bei Impulsprodukten:

13% der Konsumenten verzichten auf einen 

Kauf

Eine Verschiebung des Kaufes auf einen 

späteren Zeitpunkt gibt es bei hierbei nicht

38% substituieren das Produkt mit einem 

Produkt derselben Marke

49% substituieren das Produkt mit einem 

Produkt fremder Marke

Einen Kauf des Produktes bei einem anderen

Händler gibt es hierbei nicht

Wie Kunden auf Out of Stock-Situationen reagieren 
Plankauf- vs. Spontankaufprodukte 

2 



Wie Kunden auf Out of Stock-Situationen reagieren 
Beispiel Tankstelle 

2 

(Quelle: Untersuchung Lehrstuhl für Marketing & Handel 2006;  Pape/Rödl, Wie leer ist mein Regal eigentlich?,  

ECR!live Doppelt punkten: Regallücken und Promotions erfolgreich gestalten, 2006) 

Natürliche und künstliche OoS-Situationen in Tankstellen:  

Softdrinks, Bier, Gebäck, Süßwaren, Salzige Snacks, Tabak  

Von 150 befragten Personen haben 29 eine OoS-Situation wahrgenommen. 

29 Personen haben 30 Artikel nicht gefunden. 

... überwiegend in derselben Warengruppe. 

1 

10 

8 

gleiche  

Warengruppe,  

gleiche Marke 

gleiche  

Warengruppe,  

andere Marke 

andere  

Warengruppe,  

andere Marke 

21 der OoS-Wahrnehmer haben  

ein anderes Produkt gekauft, ... 

5 

21 

4 

kaufe  

später 

bei ARAL 

kaufe  

woanders 

kein  

Kauf 

Alternativ - 

Kauf 

getätigt 

0 
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Konsumentenreaktionen auf OOS 

Alternativkauf Kaufverzicht Kaufaufschub 

identisches Produkt 
später woanders 

identisches Produkt 
später hier 

Hersteller-

Risiko 

Handels-   

Risiko 

Hersteller- 

Risiko 

 Handels-   

Risiko 

kein 

Hersteller-Risiko 

 kein 

Handels-Risiko 

kein 

Hersteller-Risiko 

Handels- 

Risiko 

Konsequenzen für Industrie und Handel 
Risiken des Kundenverhaltens 
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(Quelle: Rackebrandt, Workshop Optimal Shelf Availability (OSA), 6. ECR-Tag, Düsseldorf 2005; 

Blue Book ECR Europe Optimal Shelf Availability) 

Konsequenzen für Industrie und Handel 
Reaktionen in Europa 

3 



Konsequenzen für Industrie und Handel 
Reaktionen in Deutschland im Vergleich 

3 
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Konsequenzen für Industrie und Handel: 
Woher kommt der Umsatzausfall von 1 Mrd. € ? 

3.1 

(Quelle: Otte/Röhm, Kein Platz für Regallücken – Ergebnisse aus der  

ECR-Fachgruppe Optimal Shelf Availability, 7. ECR-Tag, Düsseldorf 2006) 



(Quelle: Rackebrandt,  Workshop Optimal Shelf Availability (OSA), 6. ECR-Tag, Düsseldorf 2005; 

GS1 Germany, Optimal Shelf Availability: Die lückenlose Erfüllung der Verbraucherwünsche, Köln, ohne Jahr, S. 12) 
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Basis: 

(Quelle: GS1 Germany, Optimal Shelf Availability: Die lückenlose Erfüllung der Verbraucherwünsche, Köln, ohne Jahr, S. 12, 

* Nielsen Universen 2005, S. 17) 

Problem 1: 

Die Beträge von 1,41 Mrd. € und 16,18 Mrd. € enthalten jeweils  

die Marken- und Geschäftswechsel (Doppelzählung). 

 704 SB-Warenhäuser, 16.180.000.000 € Umsatz (2004*) 

 8% Out of Stock-Quote, entspricht 1.406.956.522 €  

 Berechnung: 

16.180.000.000 € : 0,92 = 17.586.956.522 € (fiktiver Umsatz) 

17.586.956.522 € • 0,08 = 1.406.956.522 € 

Ermittlung des Umsatzausfalls für Industrie und Handel 
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Ermittlung des Umsatzausfalls für Industrie und Handel 

Industrie Handel 

(Quelle: GS1 Germany, Optimal Shelf Availability, Die lückenlose Erfüllung der Verbraucherwünsche, Köln, ohne Jahr, S. 12) 

Kunde kauft... 

8% Out of Stock-Quote, entspricht 1.406.956.522 € 

... andere Marke 37% 

... woanders 21% 

... nicht 9% 

- 520 Mio. € 

- 295 Mio. € 

- 127 Mio. € - 127 Mio. € 

- 647 Mio. € - 422 Mio. € 

Gesamter Umsatzausfall = 647 Mio. € + 422 Mio. € = 1,069 Mrd. € 

Verlust pro SB-WH p.a. = 422 Mio. € : 704 SB-WH = 599.555 € 

Verlust Industrie pro SB-WH p.a. = 647 Mio. € : 704 SB-WH = 919.318 € 

Konsequenzen für Industrie und Handel: 
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(Quelle: Rackebrandt, Workshop Optimal Shelf Availability (OSA), 6. ECR-Tag, Düsseldorf 2005; 

GS1 Germany, Optimal Shelf Availability: Die lückenlose Erfüllung der Verbraucherwünsche, Köln, ohne Jahr, S. 12) 
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Industrie Handel 
Kunde kauft... 

... andere Marke 37% 
 

... woanders 21% 
 

... nicht 9% 
 

…  andere Größe 16% 

…  später 17% 

- 520 Mio. € 

- 295 Mio. € 

 

- 127 Mio. € - 127 Mio. € 

- 647 Mio. € - 422 Mio. € 

Problem 2: „andere Marke“ =  Umsätze der Industrie,  

 also kein Umsatzausfall der Industrie 

 „woanders“ =  Umsätze des Handels,  

 also kein Umsatzausfall des Handels 
 

Problem 3: Doppelerfassung des Komplettausfalls – zudem auf zwei Stufen 

+ 295 Mio. € 

mal 2=18% ? 

+ 520 Mio. € 

Marketing & Handel 
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Problem 4: 

Es wird durchgängig eine gleich hohe Out of Stock-Quote (8%) 

unterstellt, der eine konstante Nachfrage gegenübersteht. 

Problem 5: 

Die Berechnung verwendet die Kundenreaktionen auf 

europäischer Ebene. 

Die Ergebnisse im deutschen 

Raum weichen deutlich ab.  
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Wie gelangt man zu Daten über Kundenreaktionen ? 
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„Bitte versetzen Sie sich noch einmal in die Situation bevor Sie das Geschäft betreten haben 

 und überlegen Sie, welche der Aussagen vor Betreten des Geschäfts auf Sie zutraf?“ 

Durchschnittlicher Nicht-Kauf  

bei allen untersuchten Warengruppen: 14% 

44% 

11% 

11% 

14% 
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Problem 7: 

Wie valide sind die Messergebnisse der Kundenreaktionen 

auf der Basis hypothetischer Out-of-Stock-Situationen? 

Frage: „Sie haben jetzt gerade … gekauft. Was hätten Sie getan, wenn 

das von Ihnen gewünschte Produkt nicht vorrätig gewesen wäre?“ 

Problem 6: 

Bestimmte Produkte kann man nicht nicht kaufen!  

z.B. Duschgel ? Gar nicht waschen? Weniger waschen?  
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 Untersuchung am Keks-Regal 

 Studie in Kooperation 

 Befragung in 2 Einkaufsstätten an jeweils 3 Tagen 

 Neben den vorhandenen natürlichen Regallücken wurden 
künstliche Regallücken erzeugt. 

 OoS-Quoten im Keks-Regal: ~ 5% - 8% 

 Durchführung: 21.05.2007 - 22.05.2007 

 Die Kunden wurden mit realen OoS-Situationen konfrontiert und nach dem 
Verlassen des Regals zu der gerade erlebten Situation befragt. 

 In Folgenden stehen die methodischen Aspekte im Vordergrund. 

(Quelle: Untersuchung Lehrstuhl für Marketing & Handel 2007;  

Kristes/Kolbe, Der Käufer das unbekannte Wesen – Studienergebnisse, ECR!live Optimal Shelf Availability 2007) 

Konsequenzen für Industrie und Handel: 
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 „Wie würden Sie Ihren heutigen Kauf von ‚Keksen oder ähnlichem Süßgebäck‘ beschreiben?“ 

Wie viele Kunden nehmen Out of Stock-Situationen wahr ? 

(Quelle: Untersuchung Lehrstuhl für Marketing & Handel 2007) 

Konsequenzen für Industrie und Handel: 
Die Ergebnisse realer Out of Stock-Situationen 

3.2 

n = 233 



Anteil  

in % 

Konsequenzen für Industrie und Handel: 
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 „Was haben Sie gemacht, nachdem Sie [Plan-P] hier nicht gefunden haben?“ n = 64 

Wie viele Kunden weichen auf ein anderes Produkt aus ? 

(Quelle: Untersuchung Lehrstuhl für Marketing & Handel 2007) 



+ / - 

(Quelle: Untersuchung Lehrstuhl für Marketing & Handel 2007;  

Kristes/Kolbe, Der Käufer das unbekannte Wesen – Studienergebnisse, ECR!live Optimal Shelf Availability 2007) 

(* Von 64 OoS-Wahrnehmern tätigen 32 Alternativkäufe. Insgesamt werden 37 Alternativprodukte genannt.) 

n = 32* 

Konsequenzen für Industrie und Handel: 
Die Ergebnisse realer Out of Stock-Situationen 

3.2 

 „Was haben Sie gemacht, nachdem Sie [Plan-P] hier nicht gefunden haben? 

-  Ich habe statt dessen dieses Produkt gekauft“ 

Wird mehr oder weniger in Out of Stock-Situationen gekauft ? 



+ / - 

(Quelle: Untersuchung Lehrstuhl für Marketing & Handel 2007;  

Kristes/Kolbe, Der Käufer das unbekannte Wesen – Studienergebnisse, ECR!live Optimal Shelf Availability 2007) 

(* Von 64 OoS-Wahrnehmern tätigen 32 Alternativkäufe. Insgesamt werden 37 Alternativprodukte genannt.) 

Konsequenzen für Industrie und Handel: 
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3.2 

Werden höher- oder niedrigerpreisige Artikel  

in Out of Stock-Situationen gekauft ? 

n = 32*  „Was haben Sie gemacht, nachdem Sie [Plan-P] hier nicht gefunden haben? 

-  Ich habe statt dessen dieses Produkt gekauft“ 



(Quelle: Untersuchung Lehrstuhl für Marketing & Handel 2007;  

Kristes/Kolbe, Der Käufer das unbekannte Wesen – Studienergebnisse, ECR!live Optimal Shelf Availability 2007) 

Wie wirken sich die Reaktionen der Kunden  

mengen- und wertmäßig im Handel aus? 
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Anteil  

in % 

„Sie haben das gewünschte Produkt nicht bekommen. Wie empfinden Sie? -  Ich bin…“ 

Inwieweit sind die Kunden in Out of Stock-Situationen verärgert ? 

(Quelle: Untersuchung Lehrstuhl für Marketing & Handel 2007;  

Kristes/Kolbe, Der Käufer das unbekannte Wesen – Studienergebnisse, ECR!live Optimal Shelf Availability 2007) 

n = 60 
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„Warum, glauben Sie, ist [PLAN-P] nicht verfügbar?“  (Offene Frage) 

Angenommener Grund für 

OOS 

Nennungen Verantwortungs-

bereich? 

nicht aufgefüllt 10 Händler 

nicht im Sortiment 8 Händler 

nicht (richtig) nachbestellt 7 Händler 

alles schon verkauft 10 Händler 

ich weiß nicht 7 unklar 

Lieferung noch nicht da 2 Hersteller 

nicht lieferbar / Lieferproblem 8 Hersteller 

(Quelle: Untersuchung Lehrstuhl für Marketing & Handel 2007;  

Kristes/Kolbe, Der Käufer das unbekannte Wesen – Studienergebnisse, ECR!live Optimal Shelf Availability 2007) 

Wer ist aus der Sicht der Kunden  

verantwortlich für Out of Stock-Situationen? 

n = 52 
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Fazit 4 

Marketing & Handel 
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Out of Stocks und Out of Stocks-Quoten sind 

realitätsnah zu definieren. 

Eine Out of Stock-Situation bedeutet nicht automatisch 

den Verlust von Umsatz oder Deckungsbeitrag. 

Kundenreaktionen in Out of Stock-Situationen sollten 

unter realistischen Bedingungen untersucht werden. 

Die Vermeidung von relevanten Out of Stock-

Situationen sichert Umsatz und Deckungsbeitrag.  
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