»Verkaufsforderung

Welche Mechaniken zur Forderung des Abverkaufs sind ,hot"?

Mit welchen Mehrwert-Aktionen versuchen Markenartikler

die Shopper zu begeistern? Einmal im Monat und exklusiv in

Lebensmittel Zeitung direkt gibt das Promotion-Barometer der

UCW dazu Antworten. Uber den Kooperationspartner Nielsen

besteht zudem die Mdoglichkeit, die tber 50.000 POS- und

VKF-Aktionen nach Absatzzahlen auszuwerten.

Mehr Informationen unter: www.ugw.de/studien-tools/probar
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Beemster verlost
Kuhflecken-
Gummistiefel

Schon und praktisch kommen die original
Beemster Kuhflecken-Gummistiefel daher
und laden ein zu einem frischen Herbstausflug. Die kleine
nordhollandische Beemster-Késerei verlost zehn Paar dieser
eleganten Begleiter. Die weite Natur der Beemster-Polder-
wiesen im Sinn kann man darin einen Spaziergang bei jedem
Wetter genielRen. Fir Liebhaber der natirlichen Genisse in
den eigenen vier Wanden gibt es den Beemster-Kése aus
Nord-Holland nur an der K&sebedientheke. Der Premium-Kése
wird aus Weidemilch von gliicklichen
Kuhen mit echter Handarbeit in der
nachhaltigen ,griinsten

Jetzt noch mehr
Abverkauf ernten!

Der Herbst bringt die grofiten Umsatzfeste des Jahres
- ohne, dass Preise fallen missen. Ein Forschungs-
projekt der STI Croup und der Philipps-Universitat
Marburg hat einen brisanten Erfolgsfaktor nachgewie-
sen: ,Im Schnitt konnte durch die Displayplatzierung
ohne gleichzeitige Preisreduzierung ein Mehrabsatz
von rund 106 Prozent erzielt und damit mehr als ver-
doppelt werden. Dabei hat allerdings die Variante, die
den Shoppern am besten gefiel, rund 35 Prozent mehr
Absatz generiert als die schlechteste Variante." Prak-
tisch heil3t das: Je schoner und kreativer lhre Erlebnis-
Platzierungen sind, desto grof3er der Abverkauf. Hier
macht sich Einsatz bezahlt! Beispiel Bier- oder Wein-
fest: Man nehme zwei bis drei schén gestaltete Promo-
tion-Displays mit attraktiven Topschildern fir Ge-
tranke-Angebote als Herzstiick der Aktion. Gruppiere
noch ergénzende Produkte darum herum, von salzigen
Snacks bis Gewdrzgirkchen & Co. Und toppe dies
dekorativ mit Holzbrettchen, Glasern, Servietten als
Zusatzangebote plus Deko mit Weinlaub oder Hopfen,
einem Strohballen (aus dem Baumarkt oder vom Bau-
ern nebenan) und regionalen Wimpelketten. Steigert
Kaufstimmung und Absatz garantiert. Denken Sie auch
an Halloween: 36 Prozent des SuRwarenumsatzes
werden mit Zweitplatzierungen und Promotions erzielt!
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Sie haben gewabhilt:
»~Zuhause geniel3en"
von Dr. Oetker

Schone Weihnachtsplatzierungen kommen an: Fir
sein Nahrmittelsortiment fahrt Dr. Oetker seit

1 Oktober eine Dachpromotion unter dem Motto
.Zuhause genieen". Dazu gehdren Sonderdisplays
mit integrierten Deko-Weihnachtsbaumen und
einer Kuscheldecke. Unsere Leser haben diese
Aktion mit der Nummer 2 zum Monatsgewinner
gewabhlt. Acht richtige Einsendungen werden per
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