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Ihr Anspruch

Sie möchten Ihre Absatzmaßnahmen 

erfolgreicher machen. Mit effektiver Werbung 

und wirksamen Promotions

Sie benötigen Klarheit über Ihre aktuellen

Ergebnisse am POS und d ie richtigen 

Optimierungs -Tools .

Sie möchten Profitabilität und Zusatzumsatz

Ihrer Absatzmaßnahmen berechnen und 

optimieren. Hierfür suchen Sie passende 

Methoden und Benchmarks.

Sie interessieren sich für unsere weiteren  

Kompetenzen im Konsumgüter -Business . 

Beispielsweise im Category Management oder 

bei Agentur -Screenings .
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Unser Leistungsspektrum

Promotion -

Optimierung

Handzettel -

Optimierung

Handzettel -

Planung

Promotion 

Strategie

Media -

Modelling

Preis-

Optimierung

Optimierung 

Waren-

Verfügbarkeit
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Seminare / Fachforen zu

> Promotion -Controlling

> Handelswerbung

> Trade -Marketing



Ihre Kernfragen zu erfolgreichen Promotions
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1. Welche Produkte / Kategorien 

unterliegen besonders starken bzw. 

schwachen Promotion -Wirkungen ?

2. Welches ist die optimale Anzahl von 

Aktionen in der Warengruppe? 

3. Welches ist der optimale 

Aktionspreis und wie stark ist die 

Abverkaufswirkung?

4. Wie wirken sich Aktionsabstände

aus? Kannibalisieren sich die 

Aktionen? 

5. Welchen Einfluss haben die 

verschiedenen Promotion -

Mechaniken ?



Ihre Kernfragen zu Beilagen
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1. Wie groß ist die Abverkaufswirkung

der Beilagen? 

2. Stellen Sie unterschiedliche

Gesamtwirkungen für Ihre Beilagen 

fest ( Kundenfrequenz, Umsatz, Bon -

Wert )?

3. Finanzieren sich Ihre Beilagen? In 

allen Regionen?

4. Ist die optimale Artikelauswahl für 

Titelseiten und Sonderplatzierungen 

klar ?

5. Wird das Potenzial durch optimale 

Kombinationen genutzt? 

6. Wie wird das Beilagen -

Layout optimiert?

7. Wie werden 

Abwicklungskosten

begrenzt?



Wirkungsmodelle:  Media + POS
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INPUT OUTPUT

Zusatzumsatz

Kundenfrequenz

nach 

> Regionen

> Warengruppen

Ergebnis

Promotions

Preis

Timing (Saison)

Distribution

Weitere Faktoren

TV

Radio

Tageszeitung

Print

POS Werbung

Media

Die optimale Bewertung Ihrer Werbe - (Medien -) Wirkung bezieht alle

wesentlichen Absatz -Ursachen in die Betrachtung mit ein



Wirkungsmodelle: Daten -Basis
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POS-Daten

POS-

Kassendaten

Paneldaten

Handels -

Paneldaten

Haushalts -

Paneldaten

Mediadaten

Media -

Paneldaten

Mediapläne

Promotiondaten

Insertions -

Daten

Aktionspläne

Ökonometrische Wirkungszusammenhänge



Zusatzabsatz

Mediaplan

Wirkungsmodelle: Komponenten   

8

KW 

01

KW 

03

KW 

05

KW 

07

KW 

09

KW 

11

KW 

13

KW 

15

KW 

17

KW 

19

KW 

21

KW 

23

KW 

25

KW 

27

KW 

29

KW 

31

KW 

33

KW 

35

KW 

37

KW 

39

KW 

41

KW 

43

KW 

45

KW 

47

KW 

49

KW 

51

TV

Radio

Print

Sonderbeilage

Handzettel



Wissen teilen: Promotion Scorecard

Sie führen POS -Aktionen regelmäßig 

durch

Mehrere Abteilungen oder Bereiche 

sind am Ergebnis beteiligt

Sie möchten Ergebnisse und KPIôs

festhalten. Und Learnings 

kommunizieren. Transparenz ist dabei 

Ihr Gebot

Unsere Scorecards sind auf die 

Promotion -Prozesse und KPIôsder 

Kunden abgestimmt. Sprechen Sie uns 

an.

9 * KPI = Key Performance Indikator 



Promotion Parameter (Auszug)   
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Umsatz/Absatz Profitabilität

Marketing / Kunde Prozess

Basisum -/ absatz Zusatzum -/ absatz

Umsatz -/Absatz -

Uplift

Price-Off

Marktanteile

Aktionsreagibilität

Kannibalisierung

Verbundeffekt

Spill -Over-Effekt

Dip -Effekt Distribution

Erstkaufrate/Wiederkaufrate

Conversion /Kaufquote

Kundenfrequenz

Deckungsbeitrag

Aktionsrohertrag

Monetäres Investment

Basisrohertrag

Delta Rohertrag

Werbekosten -

zuschüsse

Aufmerksamkeit Gefallen

Spontankäufe

Kontaktintensität

vollständige/temporäre 

Out -of -Shelf-Situationen 

in der Promotion

Umsetzungsquote

Qualität der 

Aktionsmengen -

Schätzung

Promotion -

Out -of -Shelf-

Rate

* KPI = Key Performance Indikator 
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Tools müssen schnell, einfach und 

übersichtlich sein. Und die 

richtigen Ergebnisse liefern!

Die optimale Tool -Unterstützung 

ist Voraussetzung für die 

Realisierung der Potenziale

Entscheidend ist die Transparenz 

von Umsatz, Ertrag und 

Kundenfrequenz für alle 

Entscheider

Potenziale aus vorliegenden Daten

werden häufig kaum genutzt!

POS-Tools ðIhre Anforderungen 



POS-Tools ðEinsatzfelder  
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POS

Preis/ 

Insertion

Käufer -

wanderung

Personal -

Einsatz

Werbe-

Tracking




