INHALTSVERZEICHNIS

1. EINLEITUNG
11 Ausgangslage
1.2 Aktuelles Kauferverhalten
1.3 Wettbewerb
1.4 Variablen

2. EINKAUFSPLANUNG/SCHWERPUNKT DOB
21 Grundsatzliches zum Sortimentsaufbau
211  Zielkundenbestimmung
21.2 Hauptlieferanten/Nebenlieferanten
21.3 Positionierung auf der Flache
21.4 Der Modegrad im Saisonverlauf
21.5 Preislagenaufbau
21.6 GroRenspiegel
2.2 Liefertaktungen
2.21 Definition: Zwei Saisons
2.2.2 Definition: Vier Saisons
2.2.3 Definition Systemanbieter: ZwoIf Monatsprogramme
2.2.4 Sofortware
2.3 Limitverteilung/Einkaufsplanung
2.3.1 Vororder : Nachorder
2.3.2 NOS/ROS
2.3.3 Flashprogramme/Speedprogramme
2.3.4 Bestsellervermarktung
2.3.5 Fazit
2.4 Jahresplanung
2.41 Saisonplanung
2.4.2 Werbeplanung
2.4.3 Visual Merchandising
2.4.4 Aktionen/Events
2.4.5 Salephasen
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2.5 Lieferantengespriache und Messebesuche
2.51 Grundlagen der Kooperation
2.5.2 Jahresstrategiegesprache

2.5.3 Gemeinsame Zielvereinbarungen

EXKURS: BESONDERHEITEN IM HAKA-SORTIMENT

3. DER POINT OF SALE
3.1 Kommunikation nach innen

3.2 Darstellung nach auBen

4. LESSONS LEARNT

ANHANG: PRAKTISCHES BEISPIEL EINER JAHRESPLANUNG
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