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Promotions im Nadelöhr 
des Handels 
Erfolgreiche Aktionsflächenbelegung
durch effektive Sales-Kommunikation

Im April 2009
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Argumente-Check für erfolgreiche Promotions:
O Verbraucher-Mehrwert

O WKZ-/Handzettelbeteiligung 
94% Präferenz
O Marge/DB/Umsatz der Promotion 

O Sonderpreise/Aktionspreise   

O Frequenzbringende Unterstützung

O Markt/Testmärkte/Aktionstests

O Kreative Umsetzung

O Handelsindividuell, -exklusiv

O Promotion-/VKF-Idee

O Produktqualität

O Service/Betreuung

O Markenstärke

94 %

94 %

85 %

83 %

79 %

78 %

77 %

73 %

73 %

71 %

65 %

47 %
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Medien-Check für erfolgreiche BtoB-Kommunikation:

O Salesfolder

O Messen

O Internet   

O Fachanzeigen

O Fax

O Direct Mailing

O Newsletter

O Intranet

93%O Persönliche Beratung 78%

Handels-Nutzung Handels-Zufriedenheit

72% 51%

86% 88%

75% 47%

37% 40%

28% 16%

70% 32%

69% 41%

54% 28%


