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: i \ Ziel des Trade Marketings ist es,
I \/ I arketlng und | die Zusammenarbeit zwischen
: Herstellern und Handlern im
Trade I\/I arketlng Rahmen von Handelsvertrigen zu
. optimieren. In der Regel stellen
Ve I'b]_nden Hersteller Handlern ein gewisses
Budget zur Verfligung, um den
. e Verkauf anzukurbeln. Diese
Neue Technologien waren . L \ .
. | N A Budgets werden haufig dazu
schon immer ein Motor fur ;; B
) . . VIR genutzt, Sonderangebote,
Veranderungen im Einzelhandel. \ , v ,
N Aufsteller im Geschaft sowie
Durch die Verbreitung des Automobils in den \\3 andere Werbeaktionen am Point of
1920er Jahren hatten Menschen plotzlich die (; Sale zu finanzieren
Maoglichkeit, weiter zu fahren und mehr einzukaufen, (\4 > ! -
was die Eroffnung grolder Warenhauser aulderhalb - (‘J ‘
der Stadtzentren zur Folge hatte. In den 1940er , 4\3
Jahren ermoglichten Kihlschranke den Einkauf ' “ %
roRerer Lebensmittelvorrate. Und seit den / : Y
J o : 4 \Q ¥
1990ern wurden dank des Internets die raumlichen i
Beschrankungen herkommlicher Ladengeschafte - ’

Uberwunden, was zu einer nahezu grenzenlosen
Auswahl an Produkten gefiuhrt hat.!

1 Josh Leibowitz, "How Did We Get Here? A Short History Of Retail", LinkedIn, 7. Juni 2013



https://www.linkedin.com/pulse/20130607115409-12921524-how-did-we-get-here-a-short-history-of-retail

Im Gegensatz zum Einzelhandel, der einem
steten Wandel unterliegt, hat sich das Prinzip
des Trade Marketings seit seiner Entstenung
in den 1970er Jahren kaum verandert,

Wurde Trade Marketing zunachst nur von der
Verbrauchsguterindustrie zur kurzfristigen Steigerung der Umsatze
und des Marktanteils in Supermarkten genutzt, so reprasentiert

es heute eine eigenstandige Unterbranche des Einzelhandels mit
einem Volumen von rund einer halben Billion US-Dollar.2 Mit dem
veranderten Verbraucherverhalten hat Trade Marketing jedoch nicht
Schritt gehalten. Nach wie vor zielen die meisten Trade-Marketing-

MalRnahmen darauf ab, die Aufmerksamkeit des Verbrauchers am
Point of Sale zu erregen. Der Wechsel hin zum Onlineshopping
wurde bislang weitgehend verschlafen.

2 The Boston Consulting Group, "Paying For Performance”, 2012
Brad Golden und Kathy Weber, "Confronting Trade Promotion Fragmentation', Kantar Retail, 2016
The Goldman Sachs Group Inc., "Trade Budgets At A Tipping Point", 2015
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Wann kommt das Thema "Online” bel Ihren
Trade-Marketing-Verhandlungen ins Spiel?

Handler: "Okay, wir nehmen 200.000 Stiick zu je 120 €

Hersteller: "Wie ware es mit 250.000 Stiick?”

Handler: "Wir konnten IThnen 250.000 Stiick zu je 100 € abnehmen. Allerdings miissten Sie uns
dann ein Budget von 200.000 $ zur Verfiigung stellen, damit wir die Ware effektiv vermarkten kénnen

Hersteller: "In Ordnung. Was bekomme ich denn fiir meine 200.000 €?”

Handler: "Dafir prasentieren wir Ihr Produkt im vordersten Ladenbereich,
auf den besten Regalflachen sowie in unseren Zeitschriften- und Marketingkampagnen.”

Hersteller: "Und wie sieht es mit der Onlinevermarktung aus?
Ein grolRer Teil unserer Verkaufe wird online erzielt.

Handler: "Mmmbh, da melden wir uns
spater noch mal bei lhnen..

Nur 13 % der Hersteller verfugen Uber separate Budgets fur den Digitale Marketingkanale werden nach wie vor viel zu wenig
stationaren Handel und E-Commerce, 24 % von ihnen haben genutzt. Auch wenn einige Handler die Verbraucher regelmafig
Uberhaupt kein E-Commerce-Budget.? Bei der Suche nach mit statischen Werbebotschaften erreichen — digitale Medien
Produkten und ihrem Kauf spielen digitale Touchpoints heute bieten viel mehr Vorteile, von der prazisen Ausrichtung auf
jedoch eine wichtige Rolle. Aktuelle Studien legen den Schluss Zielgruppen bis hin zur zuverlassigen Leistungsmessung

nahe, dass die Ergebnisse beim herkommlichen Trade Marketing fur Kampagnen. Wer die Starken digitaler Kanale nicht

deshalb ricklaufig sind, weil Budgets und Platzierungen nicht nutzt, verpasst die Moglichkeit, Nutzern eine relevantere
schnell genug von traditionellen auf digitale Kanale verlagert Onlineerfahrung zu bieten und den eigenen Umsatz zu steigern.
werden. #


http://www.bcg.com/documents/file114560.pdf

Das stetige
Wachstum der
digitalen Welt

Nach wie vor werden Trade-Marketing-
Budgets hauptsachlich dazu genutzt,
den Verbraucher im Laden durch
herkdommliche Medien zu beeinflussen.
Moderne Verbraucher ziehen vor dem
Online- oder Offlinekauf jedoch das

Nnternet zurate.

Die Wahrnehmung einer Marke und die Kaufentscheidung werden

von unzahligen Momenten beeinflusst, die vor dem eigentlichen

Kauf stattfinden. Dies gilt insbesondere flr teurere, offline erworbene
Anschaffungen. Sowohl fur Hersteller als auch Handler kommmt es genau

auf diese Momente an.

In einem solchen Umfeld ist es fur Hersteller und Handler
gleichermalien sinnvoll, ihre Ausgaben fur digitales Trade Marketing

zu erhohen, um den Verbraucher sowohl bei der Informationssuche

als auch beim Kauf zu erreichen. Auf digitalen Kanalen sind eine
prazise Ausrichtung und zuverlassige Messungen maoglich. Die digitale
Ausrichtung von Trade-Marketing-Kampagnen und der Einsatz von
Programmatic Buying und Selling durfte sich fur Handler und Hersteller
mit Sicherheit bezahlt machen.

Mobiles Shoppen

—_— Untersuchungen zeigen, dass 70 % der Kunden online und nur
28 % im Laden zuerst auf ein Produkt aufmerksam werden. 39 %
aller Kunden informieren sich vor einem Kauf im Internet.

Deutlich hoher ist diese Zahl bei teuren Geréten (55 %) und beim
sundheits-, Fit =und Kosmetikartikeln (58 %).°

ast eine Billi »'US—Dollaraus direkten
Verkaufen im Ladengeschaft sind auf
mobile Onlinerecherchen zurlckzufuhren

Der Einfluss von Onlinerecherchen — vor
allem uber Mobilgerate — auf Offlinekaufe

nimmt von Jahr zu Jahr drastisch zu.
Im Jah wﬂlneverkaufe' (verglichen mit 160 Millionen US-Dollar
tvon E - im Jahr 2013), das entspricht

im Gesam
17 B11110nen US-Dollar

von Onlinerecherchen beeinflusst, 2013
waren es Verkaufe im Gesamtwert von
330 MillionenUS-Dollar.

aller durch Onlinerecherchen
beeinflussten Verkaufe.®

5 ROBO: "How Today's Shoppers Research Online and Buy Offline", Marketing Tech Blog

6  'Navigating the New Digital Divide", Deloitte Digital



https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-gb/articles/digitising-trade-marketing-insights-from-global-brands-on-the-next-frontier-in-e-commerce.html
https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-gb/articles/programmatic-a-brand-marketers-guide.html
https://marketingtechblog.com/robo-research-online-buy-offline/
https://www2.deloitte.com/us/en/pages/consumer-business/articles/navigating-the-new-digital-divide-retail.html
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‘rade Marketings zuriickzufiihren sind, und freuen uns, dass wir von
eiter dieser Branche berichten konnen. )
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