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Perfekt abstimmen W Zuga-
ben wecken das Kaufinte-
resse. Von In- und On-Pack-
MafBnahmen profitieren Han-
del und Produzenten gleicher-
maBen. Aber nicht alle Aktio-
nen sind wirklich sinnvoll

urch die heutige Angebotsviel-

falt kénnen sich Hersteller nicht

mehr nur darauf verlassen, sich
ausschliefSlich durch Qualitdtsmerkma-
le von der Konkurrenz zu unterscheiden.
Nur ganz wenige Marken genieflen einen
so weit verbreiteten Kultstatus, dass sie
sozusagen Selbstldufer sind. Fiir alle an-
deren gilt der Spruch: Was zihle, ist ein
geschicktes Marketing,
Eine wichtige Bedeutung spielen In- und
On-Pack-Mafinahmen, also Zugaben
auf, an oder in der Verpackung. Werden
sie zielgerichtet eingesetzt, konnen sie
zu einem entscheidenden Erfolgsfaktor
werden.
Um die Wirkung solcher MaRnahmen
zu verstehen, sind keine psychologi-
schen Fachkenntnisse erforderlich. Fiir
die Kunden bedeuten sie ein Plus an
Leistung zum normalen Preis. ,Durch
die Beigabe steigt der Customer Perceiv-
ed Value, also der wahrgenommene Pro-
dukewert. Wer freut sich nicht dariiber,
wenn an einer Likorflasche ein actrak-

- Verfithrer am POS

tives Cockrailglas mit vormarkierten
Mischungsverhiltnissen hiangt®, erklire
Christian Machers, Geschiftsfiithrer
von Gastro-Cool, der sich mit Vermark-
tungsmoglichkeiten von Getrinken be-
fasst und international renommierre Ge-
trainkehersteller berit. . Der Mehrwert ist
oft das entscheidende Moment, das den
Konsumenten zum Kauf motiviert.“

Gefragte Zugaben
Arcraktive In- und On-Pack-Mafnahmen
liegen hoch im Kurs: Wie der Hauptver-
band des Deutschen Einzelhandels er-
mittelte, beurteilen Kiufer die Zugabe
an oder in Produketen als viertwichrigste
verkaufsfordernde Manahme nach Ak-
tionspreisen, Handzetteln oder Aktionen
am POS. Der Kreativitir der Werbenden
sind bei der Umsetzung kaum Grenzen
gesetzt: Sie reichen von attraktiven, ge-
brandeten Glasern bis hin zur CD fiir
die nachste Party.

Gelegenheiten, mit pfiffigen Marketing-
ideen die Verkaufszahlen zu steigern,
gibt es genug. So wertete beispielswei-
se Bacardi zum Jahresende den weifen
Rum Bacardi Superior mit hochwer-
tigem Mojito-On-Pack auf. Um die
Kunden zum Zugreifen zu motivieren,
wurde die Flasche mit einem trendigen
Glas ausgestarret, auf dem die Original-
rezeptur des ,Bacardi Mojito Cockrails®
gedrucke ist. Ebenfalls an der Jahreszeit
orientiert prasentierte Baileys sein Weih-
nachespack. Fiir die Zubereitung von
Baileys mir Kaffee wurde
der gebrandete Kaffee-
loffel gleich mitgeliefert.
Damit wiederholte Bai-
leys seine gelungene
Weihnachesaktion
aus dem Vorjahr.
Nach einer Sondera-
nalyse der GfK konn-
ten teilnehmende
Hindler dank der
Weihnachtspromo-
tion thren Absatz um
36 Prozent steigern.
Bet aller Kreativitic
miissen fiir erfolgrei-
che In- und On-Pack-
Mafinahmen Regeln

bedacht werden.
Eine wichtige Er-
folgsvorausset-
zung ist eine hohe
Affinitic zwischen
Produktund dem
On- oder In-Pack.
»Es machr keinen
Sinn, eine hoch-
wertige Zugabe
beizufiigen, die
nicht im Bezug
zum  Produkr
steht”, so Chris-
tian  Machers.
~Ansonsten be- o s
steht die Gefahr, ¢ ey
dass die Zugabe . =
im  Mittelpunket
steht und niche
das eigentliche
Produkt.“ Das be-
deutet: Die Marke
wird nicht in den
Koépfen verankert,
und die Marken-
werte bleiben auf
der Serecke.

Alle In- und On-
Pack-MaRnahmen bediirfen also einer
sorgsamen Planung. Die Zielgruppen,
Anlisse und konkreten Mafnahmen
miissen perfekt aufeinander abgestimme
sein und in den Marketing-Mix des Ge-
trinkeherstellers passen. Stimmt der
Bezug zum Produke, gelingt es auch,
die Markenwerte und -versprechen ver-
kaufstrachtig zu transportieren, zum
Nurzen fiir alle. Jiirgen Nitnning
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