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Marketing und Promotion Planung ist zunehmend eine Aufgabe der gesamten
Unternehmung. Unterschiedlichste Informationen aus verschiedenen Datenquellen und
Abteilungen missen zu einem aussagekraftigen Entscheidungsmodell
zusammengefihrt werden, das zugleich mehrere Zeithorizonte abdecken kann und
zudem flexibel an veranderte Markt- und Konkurrenzverhaltnisse angepasst werden
kann. Dies erfordert ein HéchstmafB an Abstimmung, Kommunikation und Koordination
aller am Prozess beteiligten Parteien.

Mit decisionSMART bietet ACNielsen ein Analysepaket, das schnell und
anwenderfreundlich einen Uberblick der geschaftlichen Ist-Situation liefert und zugleich
die dafir verantwortlichen Treiber analysiert. In einem anschlieBenden Schritt kénnen
der zuklnftige Marketingplan und Promotion Mix daran angepasst werden.
decisionSMART richtet sich an Entscheidungstrager, die sich einen schnellen Uberblick
verschaffen wollen. Eine klare Benutzerfihrung ermdglicht es, desisionSMART sofort
einzusetzten, ohne methodischer Experte sein zu mussen, und eignet sich
gleichermaBen fir Geschaftsfihrung, Key Account, Controlling oder Vertrieb.
decisionSMART ist eine Biindelung von Expertentools und besteht aus drei Bausteinen:
Business Assessor, Marketing Mix Planner und Trade Performance Manager. Die drei
Bausteine ermdglichen es, aus einer Expost-Betrachtung heraus die entscheidenden
Treiber einer Entwicklung zu indetifizieren, um dann die Marketingplanung fir die
Zukunft entsprechend zu optimieren. Aufgrund dieser Daten kénnen schlussendlich
auch ganz konkret die Promotion-MaBnahmen festgelegt werden.

Produkt B verliert primar im Basisgeschéft. In welchen Absatzkanélen
verliert Produkt B besonders stark

Market

Hypermarket

Product
Product B |

Period Fact
| 29 Weeks Ending 07 |

Total Volume | | ©ptions

W Set as Home Page Add to Favorites

Driver View

& Chat € Table

Market Selected: Hypermarkets
Product Selected: Product B
Period Selected (YEAR AGO): 29 Weeks Ending 07/22/06

340+

240+

Mark

Drill Up
Product

140 —

EQ Unit Volume Change (Thousand)

115.9

,

40 -

This
Periode

Last
Periode
Base —
Incre-
mental

Abbildung 1



decisionSMART
beantwortet die
wichtigsten Fragen in
der Planung

nielsen

Folgende Fragen kénnen mit decisionSMART beantwortet werden:
Was ist im Markt passiert und warum?

Wo genau (Vertriebsschiene, Region,
besonders gut oder wo verliere ich aktuell?
Was waren die Treiber fiir die Verdanderung?
Wie wirken sich unterschiedlichste Marketingstrategien auf Absatz,
Umsatz und Profit aus?

Was ist der bestmdgliche Marketingplan unter Beriicksichtigung von
Budgetverteilung und Zielerreichung?

Welchen Einfluss hat eine Anderung des Promotionmix auf den Umsatz
und Profit?

Produkt) ist meine Marke

Wie decisionSMART
ihrem Geschaft
nutzt

Die Anwendung ist schnell. Sie arbeitet webbasiert, sodass der Nutzer stets auf
aktualisierte Daten zugreifen kann.

Die Menifiihrung ist nutzerfreundlich ausgelegt. Die aktuelle Ist-Situation wird
graphisch im Vergleich zu einem gewahlten Referenzzeitpunkt dargestellt. Der
Anwender kann dann einfach durch Anklicken der Graphik auf hinterlegten Ebenen
immer weiter ins Detail einsteigen — um etwa die Situation auf der Ebene der
Vertriebsschienen zu betrachten oder bezogen auf bestimmte Regionen, bis hin zu
einzelnen Artikeln, Veranderungen nachzuvollziehen.

Die aufbereiteten Daten werden so komfortabel angeboten, dass die Informationen
auch schnell in unternehmenseigene Prasentationen eingearbeitet werden kénnen.

Vergleich von
Marketingplanen
mit decisionSMART

Die Steigerung des incrementalen Absatzes von Produkt A ist durch alle
Promotion-Formen getrieben, aber am starksten durch Features
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