Verkaufsforderung Repetitorium

Definitionen der Verkaufsforderung

VERKAUFSFORDERUNG ist ein M arketing-I nstrument, das kurz-
und langfristig durch personen- und / oder sachbezogene L e stungen
V erkaufsorganisationen, Absatzmittler und Verbraucher / Verwender
Informiert und beanflufd, um den Kauf- / Verkaufsentscheid

auszul 6sen.




Verkaufsforderung Repetitorium

Gliederung

1. Die Unter nehmens- / Aktionsbasis
2. Das Planungskonzept

3. Die Kontrollmechanismen

o kurzfristig
e mittelfristig

e langfristig




Verkaufsforderung Repetitorium

Vorbereitung

Briefing / Rebriefing

. Fundamentale Daten
. Situationsanalyse
. Problemdefinition

. Aufgabenstellung
. Zielformulierung

. Retrospektive/ Erfahrungshistorie

. Planungshilfen




Verkaufsforderung

Zielgruppen

Unternehmen

Absatzmittler

Konsument

Repetitorium

| nnendienst
Auliendienst

evtl. 1. Stufe
und 2. Stufe

Kaufer

Verwender




Verkaufsforderung  Repetitorium

Zwischenschritt Durchfthrung

| Aufgabenplanung
e Teamzusammensetzung

o Wer macht was bis wann

Einsatzplanung
e Mittel
 Personal

e Ware

Juristische Uber prufung
» Wettbewerbsrecht
 Einstwellige Verfligung

e Alarmplan

Zeitplan / -Kontrollen

Pretest / Aktionstest
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|nnendienst / Auldendienst Zigle

e Erh6hung der Warenkenntnis

e VVerbesserung von Verkaufs- und
Argumentationstechnik

e Erhéhung des Einsatzwillens und

Stimulierung der V erkaufsanstrengung
Uber materielle Anreize

 Hinlenkung auf nachdrtckliche Forcierung
bestimmter Artikel

» Weliterleitung wichtiger
Produktinformationen an Abnehmer

* Festigung der Kundenbeziehungen und
Gewinnung neuer Kunden




Verkaufsforderung  Repetitorium

Ver kaufsor ganisation
Mittel/M aldnahmen

1. Organisationsmittel  Besuchsablauf
» Karteikarte, Organizer

 Berichtswesen, Laptop

2. Verkaufsausr tistung « VVerkaufshandbtcher
» Hard- / Software
e Demo-Material
o Salesfolder
» Argumentensammliung
3. Ausbildung  Schulung
e Training
- Verkauf
- Fachwissen
- Wettbewerbswissen
- Arbeitstechnik
- Rhetorik / Dialektik
- Verkaufspsychologie
- Personlichkeit

e Information
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Verkaufsorganisation
Mittel/M aldnahmen

4. Tagungen / Konferenzen « Jahrestagung
e Starttagung

* Regionalkonferenz

5. Wettbewer bs- / Pramiensysteme « Gehalt + Pramie

* Verkaufswettbewerbe

o Stlick- / Akquisepramie

* Incentives

e Mehrleistung
6. Teambildung e AulRendienst / Innendienst
7. Unterstiitzende M al3nahmen  Zusatzpersonal

 Entscheldungsspielraum
 Dekorationsmittel

» Ausstellungen

» Give aways

e Events
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Absatzmittler Zige

* Neuaufnahme elnzelner Angebote ins Sortiment

» Herausstellung bestimmter Produkte oder Leistungen
durch verkaufsaktive Warenprasentation am POP

« VVerkaufsbeschleunigung durch Preisvariation
» Erhéhung der Lagerhaltung

e Erhéhung der Produkt- und Marktkenntnisse
 Beratung in betriebswirtschaftlichen Fragen

e Verbesserung von Verkaufs- und Argumentations-
technik

e Intensivere und Uberzeugendere Beratung der
Kunden

« Sichtbarmachung der Erfolgswahrscheinlichkeit eines
Angebotes

» Belebung fur den POP im ganzen




Verkaufsforderung

Absatzmittler Mittel / M allhahmen

Repetitorium

Realnver kauf

» Handel smessen
Borsen der Filialisten

e Messen

» Handlerkonferenzen

» Handel swettbewerbe

* Preisausschreiben

o Zi€elpersonenwettbewerbe
e Ordersatzbeilagen

o VVerkaufsrunden

e Specia Events
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Absatzmittler Mittel / M allhahmen

Rausver kauf

e Themen-Aktionen

e Dekoration / Merchandising
 Display (allg. / technisch)

« ZWeltplazierungen

o Stumme Verkaufer (trad. / techn.)
* Prospekte

 Bedarfsbundel

* \Verbundaktionen

e Sonderangebote

e Ladenfunk / -TV
 \Werbegeschenke

« Kostproben

« Gewinnspiele

e Aktionskunstler / -Show

e Kundenzeitschrift

« Gemeinschaftswerbung
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Konsument Ziele

» Bekanntmachung mit einem Produkt

oder einer Leistung
» Uberzeugung von der Leistungsfahigkeit
eines Angebots
 (Wieder) Erweckung des Interesses
fUr ein Angebot oder einen Verwendungs-
Zweck
« Kauf eines Produktes zu
- elnem bestimmten Zeitpunkt
- In einer bestimmten Grof3e
- bal einem bestimmten Markt
 Anderung bestehender Kaufabsichten
« Gewinnung von Empfehler-Instanzen
Meinungsbildner
e Tatigung hoherer und / oder regelméafiiger
Einkaufe
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Konsument Mittel / M alshahmen

* Preisausschreiben

 Gutschenaktionen

* Hauswurfsendungen

» Handzettel als Bellagen

« Warenproben / Geschenkpackung

 Zugaben

» Self Liquidating Offer

 Packung

* Bedienungs- / Gebrauchsanleitung

 Einkaufstips / -Ratgeber

o Lehrveranstaltung
Kundenausstellung

e Resonanzmessung

e Kundenclubs

» Werksverkauf / Factory Outlet
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Verkaufsforderung

mit neuen Medien

Neue M edien

Kabelmedien

e |nternet

 Telefax

o Kabel TV
Funkmedien

o Satelliten TV

e Mobilfunk / WAP
Audiovisionsmedien

 CD-ROM (Info/ Spiele, etc.)

e POI- / POS-Systeme / Kiosk-Systeme
Online

e Internet (Email, Communities,

Gewinnspiele, E-Commerce)
e Interaktives Fernsehen (Set-Top-Boxen)
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Kontrolle

e Distribution

» Abverkauf

 Produktinfo an Verbraucher
 Produktprasentation

* Einstellung Handel

» Aktionsresonanz allgemein
e Zusammenarbeit AD

 Einsatz neuer Medien und Bewertung

» Kostenerfassung und DB-Rechnung




