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Ihre Heraus- 
forderungen bei 
Promotion 
Management 

Die sich seit Jahren immer weiter verschärfende Konkurrenz zwischen Vollsortimenter 
und Discounter bzw. Marke und Handelsmarke zog einen rasanten Anstieg von 
Promotionaktivitäten und –formen nach sich. Es wird zunehmend schwieriger den 
richtigen Mix aus Promotion und Preisstellung in den geeigneten Vertriebsschienen 
zu finden. 
Angesichts der stetig steigenden Komplexität bedarf es eines systematisch 
strukturierten Analyse- und Bewertungsansatzes, damit Promotionausgaben 
zielgerichtet und effizient eingesetzt und Streuverluste vermieden werden können.   

 
 

Nielsen Lösung 
Promotion Planner 

Mit Hilfe einer Ursache-Wirkungs-Analyse ermittelt der Promotion Planner die alleinige 
Wirkung von unterschiedlichen Promotionformen und -preisen auf den Absatz Ihrer 
Produkte. 
Darüber hinaus können auch etwaige Wechselwirkungen mit ausgewählten 
Wettbewerbsprodukten quantifiziert werden oder als Erweiterung zum Basismodell 
auch Einflüsse der eigenen POS-Aktivitäten auf das Ergebnis der Warengruppe 
überprüft werden ( Impact-Analyse). 
Vertriebsschienenspezifische Analysen über Einzelwirkungen auf Absatz, Umsatz und 
Ertrag sowie über Kreuzeffekte und Warengruppeneinfluss ermöglichen eine 
systematische Planung und Optimierung von Promotions.  
 

 
Der Promotion 
Planner zeigt Ihnen 
die effektivsten 
Maßnahmen für Ihr 
Produkt 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
Der Promotion 
Planner beantwortet 
Ihnen die wichtigsten 
Fragen für die 
Promotionplanung 
und -bewertung 

Folgende Fragestellungen werden u.a. mit dem Promotion Planner beantwortet:  
� Welchen Einfluss haben Promotion-Maßnahmen auf den Absatz des 

beworbenen Produktes?  
� Gibt es Wechselwirkungen mit den Wettbewerbern oder einen Einfluss 

auf den Umsatz der Warengruppe? 
� Wie rentabel sind POS-Promotions unter Kostengesichtspunkten und 

Preiskonditionen? 
� Wie effizient sind neue Promotionformen wie z.B. Multi- oder 

Geschenkpackungen, Overfill, Link Save? 

� Wie kann der Promotion Plan optimiert werden? Wie regieren die 
Wettbewerber? 
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So funktioniert der 
Promotion Planner 

Auf Scannerdaten basierend ermittelt der Promotion Planner anhand eines komplexen 

statistischen Modells auf Geschäftswochen-Ebene die alleinige Wirkung der POS 

Promotions auf den Absatz und eliminiert dabei gleichzeitig den “Zufallsfaktor“ 

(Saisonale Einflüsse etc.).  

Ausgehend von den Aktionsergebnissen in Einzelgeschäften werden 

Absatzsteigerungen beim Einsatz von Preis- und Promotion-Aktivitäten eigener oder 

Wettbewerbsprodukte für ein durchschnittliches (Aktions-) Geschäft geschätzt und als 

Preiselastizitäten und Promotionmultiplikatoren dargestellt.  

 

 

 
Optimierung des 
Promotionplanes 
mit dem Promotion 
Planner 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  
Optimierung des 
Promotionplanes 
mit dem Promotion 
Simulator 

Der Promotion Simulator integriert die relevanten Informationen zum 

Promotionverhalten und der Preissensibilität der Konsumenten sowie dem Einfluss von 

Distributionsveränderungen auf den Absatz/Umsatz in einem Simulations-Tool. 

Dabei prognostiziert der Promotion Simulator  sehr präzise die Absatz- und 

Umsatzerwartung auf Basis von unterschiedlichen Promotionplänen.  

Die Promotionpläne können detailliert auf Produkt und Vertriebskanalebene geplant 

und bewertet werden: 

� Simulation von Preis und Promotionaktivitäten in Abhängigkeit vom Level des 

Promotionpreisdiscounts und der Promotiondistribution 

� Simulation von Normalpreisveränderungen und Distributionsveränderungen 

auf Jahresbasis 

� Trends für Einzelprodukte können geplant werden 
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Optimierung des 
Promotionplanes 
mit dem Promotion 
Simulator 

Beispiel einer Simulation eines neuen Promotionplans: 

 

� Preisaktionen: Price-offs von 25% auf 15% reduzieren 

� 30% mehr Handzettel-Insertionen mit Display,  

� 20% der Handzettel-Aktivitäten auf Handzettel + Display  

� Doppelpackaktionen verdoppeln, Overfill Promotions einstellen 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

 

 

Der Absatz für Marke X kann mit diesem Maßnahmenpaket um 11,2% gesteigert 

werden. Der Umsatz steigt um 2,9%, die Kategorie wächst um 1%.  
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