Verkaufsférderung

Preisnachlass ohne Promotion bringt nicht viel

M Auswirkungen von UnterstiitzungsmaBnahmen auf einen 10%igen Preisnachlass
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Die Evaluierung
durchgefiihrter
Promotions muss
Grundlage fiir
die kiinftige VKF-
Planung sein.
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Eine ,vorbildliche* VKF-MaBnahme erfordert zunachst
die Analyse der Aktionsbedingungen: Welches Bud-
get steht zur Verfligung? Wo liegen die Stérken des
Produkts? AnschlieBend gilt es, ein Aktionsziel fest-
zulegen: Was genau soll mit der MaBnahme erreicht
werden? Wenn dies geklart ist, kann eine Aktionsidee
mit entsprechenden Inhalten entwickelt werden, aus
der sich die einzelnen VKF-MaBnahmen ableiten las-
sen. Nach der Umsetzung ist natlrlich auch noch
eine abschlieBende Kontrolle erforderlich, um den tat-
séchlichen Erfolg der MaBnahme zu Uberpriifen. Die
Evaluierung durchgefuhrter Promotions muss zudem
Grundlage fur die kiinftige VKF-Planung sein.

Checklisten zu den Themen ,Grundtypen der VKF*
und Promotion kénnen beim Autor angefordert wer-
den. Darliber hinaus gilt der Grundsatz: Nicht der
Preisnachlass ist entscheidend, sondern die Promo-
tion. Denn letztlich sorgt die Promotion flr mehr Ab-
verkauf als der bloBe Preisnachlass (siehe Grafik 2).

VKF fiir Mineral- und Heilwédsser

Aufgrund des anhaltenden Wachstums des Marktes
fur natlrliches Mineralwasser sind die Potenziale flir
die VKF noch recht hoch. Dennoch sorgen der hohe
Anteil der Billigwasser und mediale Angriffe zuguns-
ten des Leitungswassers flr erheblichen Marktdruck.
Will man sich nicht véllig dem Preisthema ergeben,
sind griffige VKF-Konzepte gefragt — idealerweise ein-
gebunden in eine Gesamtstrategie. Das zumindest
mittelfristig angelegte VKF-Konzept (drei bis finf Jah-
re) solite jahrlich spezifiziert werden hinsichtlich der
Punkte Endverbraucherpromotion, POS-Promotion,
Veranstaltungspromotion und VKF-Mittel.
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Verkaufsférderung

pp die Verka orde g

mit der Werbeagentur einen
Pauschalvertrag abschlieBen
(sonst kommt die VKF zu kurz)

m sammeln Sie Ideen, z. B. aus
herumliegenden Flyern, und adaptieren
Sie diese auf individuelle Weise

m beziehen Sie die Mitarbeiter ein,
die es umsetzen miissen - und wollen!

machen Sie unbedingt eine Ergebnis-
kontrolle zur Verbesserung und
Vermeidung von Fehlern

rechtzeitige Planung und intensive
Vorbereitung sind der halbe Erfolg

achten Sie auf Kopplungsmaglichkeiten
(MEDIA - VKF)

W behalten Sie immer den roten Faden

... und manches Problem ist oftmals
eine gut versteckte Chance!
> Fazit und Empfehlung

Die Verkaufsforderung ist ein kosten-
glnstiges und damit vor allem flr mittelstan-
dische Unternehmen und Mineralbrunnen sehr
geeignetes Mittel, um gute Ergebnisse bei ge-
ringen Streuverlusten zu erzielen. Die gezeigten
Beispiele sollen dazu anregen, den Markt auf-
merksam zu beobachten und Ideen flr eigene
Aktionen zu generieren: Lieber gut adaptiert als
schlecht selbst produziert. Zu diesem Zweck ist
es auch sinnvoll, den AuBendienst dazu anzu-
halten, branchenubergreifend Muster zu sam-
meln. Ich wiinsche Ihnen viel Erfolg bei lhren
kinftigen VKF-MaBnahmen!

Dipl.-Ing. Udo Bodenberger
mail@bodenberger.com
www.bodenberger.com
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