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B Plus Promotion Sales

Was bring

4
t Dr. Tamara ar-Trenkwitz

Produktverteilung?

Wiener Plus Promotions Sales

2 017 war ein positives Jahr fiir die
Agentur, Neukunden wurden ge-

wonnen, das bestehende Geschift aus--

gebaut und der Umsatz gesteigert. Das
fithrte auch zur Vergroferung und zum
Ausbau der Agentur. ,,Auch unsere
Partnerschaft im Rahmen des weltwei-
ten Field Marketing Netzwerkes SSI
entwickelt sich &duflerst positiv®, so
Dr. Tamara Wagner-Trenkwitz MBA,
Geschiftsfithrerin von Plus Promotion
Sales gegeniiber REGAL.

Leistungen Der Kunde bekommt ei-
nen 360° Full Service in der Agentur:
Einholen der notwendigen Genehmi-
gungen von den Behorden, Abwick-
lung der 6sterreichweiten Logistik, Re-
krutierung und Schulung der Mitarbei-
ter, Supervision durch den Team- bzw.
Gebietsleiter, professionelle Umset-
zung des Konzeptes bis hin zum Live
Reporting. ,,Und das alles zu einem
garantierten Fixpreis.“ Die wichtigsten
Serviceleistungen sind Sampling, Re-
galbetreuung, Ladenwerbung, Road-
shows, Datenerhebung und MyStery
Shopping.

Produkte erleben. Bei Produktver-
teilungen im Markt kann der Konsu-
ment das in Szene gesetzte Produkt
erleben. ,.Konsumenten legen immer
mehr Wert auf ein Einkaufserlebnis,
das auch die Gefiihlswelt anspricht®,
erklirt die Geschiftsfiihrerin. ,,Ziel des
LEH muss sein, dem Kunden Einkauf,
Beratung und Unterhaltung zu bieten.
Dieser Aspekt gewinnt in Hinsicht auf
den steigenden Onlinehandel immer
mehr an Bedeutung®.

Umséatze steigern. ,Durch Pro-
duktverkostungen kann der Verkauf
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am Verkostungstag zumindest verfiinf-
facht werden®, sagt Wagner-Trenkwitz.
Verkostungen gelten als Ausloser von
Impuls-/Probierkdufen. ,,Die Werbe-
damen animieren nicht nur zum Ko-
sten, sondern verkaufen auch aktiv‘
Sinnvoll sind Produktverteilungen bei
der Einfithrung neuer Produkte und
Sorten, wenn ein neuer Kundenkreis
angesprochen werden soll oder wenn
die Konsumenten vom Geschmack des
Produktes tiberzeugt werden sollten.
,.Die Marktforschung zeigt: Unterneh-
men, die Produkte verteilen, werden
als tiberdurchschnittlich sympathisch
eingestuft®, so Wagner-Trenkwitz.

Regalpflege. Eine ansprechende Wa-
renprisentation ist fiir die Férderung
der Kauflust des Konsumenten uner-
lisslich. Hier entscheidet sich, ob der
Kunde zum Produkt greift oder nicht.
Plus Promotion Sales unterstiitzt seine
Kunden durch hochstehende Regal-
pflege inklusive Schlichtplankontrol-
le, Bereinigung von Out-of-Stock Si-
tuationen, MHD-Pflege, Abwicklung
von Retouren und Betreuung von Ak-
tionsplatzierungen.

Kunden. Bei Unilever, Nestlé, Coca-
Cola und Henkel haben Plus Pro-
motion Sales den Preferred Supplier
Status. Weitere Unternehmen sind
Manner, SC Johnson sowie Tchibo/
Eduscho.

Herausforderungen. , Kreative Um-
setzungen werden zunehmend durch
die Vorschriften des Handels oder die
Auflagen der Behorden beschrédnkt.
Uberhaupt nimmt der Aufwand fiir
Burokratie zu, sieche etwa Daten-
schutzgrundverordnung®, erklart die
Geschiftsfiithrerin.




