nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn gement Consultants

Wolfgang Fuchs / Fritz Unger

Verkaufsforderung

Konzepte und Instrumente
Im Marketing-Mix

.

GABLER



Inhaltsverzeichnis

1. Grundlagen der Verkaufsforderung . . . ... .. .. ... .. .. ... .. ... 1
11 Veséndnisvon Verkaufsférderung . . . . 1
12 DieBedeutung der Verkaufsforderung = . . . 6

X 13 Einordnung der Verkaufsforderung in das Marketing-Mix . = = | (.
)4.3.1 Verkaufsforderung im Marketing- und

Kommunikations-Mix . ... ... ... ..., 13

132 Verkaufsférderung und vertikales Marketing = =~ = = . . . 15

14 Vekaufsférderung und Recht - einige Anmerkungen =~ . . . . | 27
141 Rechtliche Aspekte auf der Aktionsebene

Verkaufsorganisation . . ... 28

142 Rechtliche Aspekte auf der EbeneHande. . . .~~~ | 29

143 Rechtsprobleme auf der Ebene der Verbraucher. . = = = =~ . 31

144 Rechtliche Verfolgung von Wertbewerbsverboten =~~~ . 35

2. Konzeption und Realisation von Verkaufsfér derungs-K ampagnen 37
21 DasPlanungsproblem ... . . 37
22 Situationsanalyse . . . 44
2.3 Vekaufsférderungsziele, -zielgruppen und -Strategien =~~~ .~ . . . 57

/¢ 23.1 Vekaufsforderungszide . ... .. (.57..
232 Zidgruppen der Verkaufsforderung - . .. .. 61
2.3.3 Verkaufsforderungsstrategien .. .. .| 65

24 Programmauswahl 70
2.5 Kreative Umsetzung und Zusammenarbeit mit Agenturen = =~ . 75
2.6 Testphase undjuristische Uberpriifung . . . . ... ... ... ... . .. .. 84
2.7 Einsatzplanung, Koordination und Organisation . . . .~ . . . 86
2.8 Budgetierung . ... 87
29 Durchfthrung = 94
2.10 Test und Kontrolle der Verkaufsforderung . . | 95
2101 Pretest-Verfahren ... ... ... 95
21011 Pretest der Verkaufsférderung fur auf3endienst-
bezogene Aktivitéteen =~ .. .. 96
2.10.1.2 Pretest der Verkaufsforderung auf der Ebene
desHandels .. ... ... ... .. .. ... . . ... .| 98
2.10.1.3 Pretest der Verkaufsforderung auf
Endverbraucher-Ebene . .. .. ... ... 102

2.10.2 Kontrolle der Verkaufsforderungsmal3nahmen .~~~ 110



VI Inhaltsverzeichnis

3. Verkaufsforderung im Konsumgiter -, Produktivguter -,

Dienstleistungs- und Handelsbereich. . . .. ... ... ... ... ..... 115

N3.1 Vekaufsforderung im Konsumgiterbereich ... . ... .. . 115

3.2 Vekaufsforderung im Produktivgiterbereich .. . .. .. . .. . . 129

3.3 Verkaufsférderung im Dienstleistungsbereich . . . . . . . . . . . 136

X" 34 Vekaufsforderung im Handelsbereich ... ... | HP

4. Ausgewdhlte Instrumente der Verkaufsférderung. . . .. ........ ... 147

4.1 Verkaufsférdernde Mal3nahmen im Bereich der Produktpolitik ... 147

4.2 Malnahmen im Rahmen der Preispolitik . ... .. ... . .. . . 160
.3  Malinahmen der Kommunikation im Rahmen der

Verkaufsforderung . .. ... 168

4.4 Vertriebspolitik im Rahmen der Verkaufsforderung =~ . . . . . . . 174

44.1 Mitarbeiterinformation . .. ... ... ... ... 174

4.4.2 Der Leistungswettbewerb ... 177

443 DieTeamprdmie . . ... .. .. ... 183

444 DieSachprémie . ... ... 188

445 Finanzielle Anreize: Provision und Pramieim Vergleich .. 191

X 45 Handelsorientierte Verkaufsforderung. . ... ... 193

451 Partnerschaftsstrategie . ... .. 193

452 Renverkauf/Rausverkauf. . . ... ... . ... ... 194

45.3 Werbegeschenke als Hineinverkaufshilfe . . .~ .~ . . . . . 197

454 Zugaben ds Abverkaufshilfe ... ... .. 198

5. Trendsinder Verkaufsforderung . .. ......... ... ... ........ 201

51 Interne Entwicklungen . ... ... ... ... 201

52 ExterneVeranderungen . . .. .. .. ... 204

5.3 Perspektiven und Konsequenzen fir die Verkaufsforderung = . . . 207

Literaturverzeichnis . .. ... . ... ... 211

Stichwortverzeichnis . . . . . ... 225



