hierop in, maar ook de fabrikant betaalt
er fors aan mee. Doordat veel promo-
ties niet goed worden afgestemd, gaat
er een hoop geld verloren. De consu-
ment heeft hier profijt van, maar uitein-
delijk is de vraag hoever je de promo-
tiedruk nog kunt oprekken. ‘Het is een
competitieve markt. Er is niemand die
“halt” roept!

In 2011 zal de supermarktomzet naar
verwachting met 1,5 pct groeien. On-
danks een verdere groei van de verko-
pen via aanbiedingen zal het aantal

nog een paar cijfers. In 2009 winnen
bijna alle grote supermarktformules
klanten,Jumbo en Lidl naar verhouding
de meeste. De klantentrouw daalt, met
uitzondering van Albert Heijn en Plus.
Van elke supermarkteuro komt er in
2009 37,7 centterecht bij AH, die een
klantentrouw heeft van 84,9 pct. Verder
worden bijna alle A-merken steeds
vaker in aanbieding verkocht, Vooral in
de categorie bier en frisdrank stijgt de
promotiedruk, maar een wasmiddel
scoort hier het hoogst: Robijn.



