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Thema Beschreibung/ Erklarung

Absatzmethode Messeverkauf, DM, Telesales, E- Commerce, Party, Automat
Achtung: Absatzorgan zb. ID / Absatzmethode zb. DM

Absatzorgane AD, ID, Externe Mitarbeiter

Abverkaufszahlen
messen --> Massnahmen

Scanningrad
Nielsen Detailhandels Panel

Aktionsmengen
berechnen

Artikel ist in A+B Filialen gelistet
Absatz normal = 12'000.- / Woche in A+B Filialen TOTAL
Absatz Aktion = 36'000/ Woche (Dreifache Mengell)

Aktionsmenge berechnen:

Absatz oben 36'000 wurde wahrend Aktion in A+B Filialen erzielt. Ausrechnen wie
hoch der Absatz wére wenn das Produkt in allen Filialen gelistet wére.

36'000*100/ 64.6 (gewichteter D-Grad) = Total Potenzial mit Listung in allen Laden
anhand Gewichtung fUr AB + B. A+B Filialen haben eine 64.6% Umsatzbedeutung
des Sortiments wie angegeben in der FS. Somit ausrechnen auf 100% wenn Uberall
gelistet ware.

Bevorratung Schwach-
stellen - Losungen

Keine Assortierung sondern Einzellieferungen, Assortierung Mix anpassen nach
Absatz und Marktanteil

Coop

Trading:
Grosshandel, Top Tip, Import

Retail:
Detailhandel, Coop Verkaufsstellen

Coop Projekt 2006

Scanning macht der PV. Testladen in Frenkendorf von Coop.
Idee: Entlastung der Mitarbeiter

Denner / Pickpay

Seit Ende 2005 Ubernommen worden von Denner

Direkt / Indirekt
Vertrieb

Direkt:
Absatzorgane: ID/ AD/ Merchandiser/ GL/ Makler/ Kommissiondr
Absatzmethoden: Internet/ Versandhandel/ DM/ persdnlicher Verkauf/ Fahrverkauf

Indirekt:

Verkauf meistens Uber Absatzkanal - Handelskanal

Auch existieren Methoden wie Organe. zb. Absatzmethode Verkaufsstelle/
Absatfzorgan

Mitarbeiter des Handels oder Absatzmethode Internet Fremdanbieter/ Absatzorgan
Innendiest fremd

Auch bei der indirekten Absatzmethode wird ein AD benétigt zum Verkauf der
Produkte an die Handler. AD kann direkt und indirekt sein.

Direkt Vertrieb
Infrastruktur

Immer mit Personalkapazitat verbunden!

Budget gehort nicht in Infrastruktur. Bei Vertrieb zb. Gber Automat --> eigene
Automaten mussen beschafft werden, geeignete Standorte mUssen definiert
werden mit hoher Frequenz, Mitarbeiter welche die Automaten bewirtschaften

mussen angestellt werden

“PIMP” My Fallstudie!

pimpmyfallstudie@yahoo.com




