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Sonderangebote sind ein alltagliches Instrument in Verkauf, insbesondere bei FMC.
Dass diese Aktionen den Umsatz kurzfristig deutlich erhéhen kdnnen, ist bestens
bekannt, aber welche Auswirkungen auf die langerfristige Absatzmenge, die Lager-
haltung bei den Konsumenten und die Markenwahl sind die typischen Verhaltens-
muster der Verbraucher? Herr Dr. Lutzky konzentriert sich auf diese zentralen Wir-
kungen von Sonderangeboten. Er untersucht simultan, wie die erhhte Kaufmenge
der Konsumenten durch, die durch Sonderangebote induziert wird, den Verbrauch
andert und die Markenwahl beeinflusst. Durch das Sonderangebot kénnen
Verbraucher eine Marke erwerben, die sie sonst nicht gekauft hatten, und diese
Entscheidung kann auch die langfristige Markenwahl &ndern. Es kénnen sich neue
Loyalitaten zu der Marke des Sonderangebotes entwickeln und damit die bisherigen
Wabhlentscheidungen geandert werden.

Dr. Lutzky modelliert das Kaufverhalten auf der Basis von Single-Source-
Scannerdaten insbesondere fir die Produktkategorien Joghurt und Ketchup. Die
Daten wurden von A.C. Nielsen zur Verfugung gestellt. Er entwickelt ein Multinomi-
nales Logit-Modell fiir die Kaufentscheidung und die Markenwahl und ein Poison-
Modell fur die Kaufmenge.

Zentrales Ergebnis ist, dass bei eher schnell verderblichen Produkten der Mehrkon-
sum den entscheidenden Beitrag leistet. Bei langer lagerfahigen Produkten sind die
Lagerhaltung von Loyalisten und Markenwechsel die zentralen Komponenten.

Herr Dr. Lutzky hilft mit seiner Arbeit anderen Wissenschaftlern und Praktikern
Ansatze fur die Gesamtwirkung von Sonderangeboten zu bertcksichtigen.
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