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Cristributi on=politik

—— . . @» Universitat Bremen
HﬂMMUHIHH’tIﬂHSPﬂ"‘ZIH ist das hEl.-ltIgE Thama.
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Cuelle: IPhdl-1E
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Ein Unternehmen lebt nicht von dem, was s produziert,

sondern von dem, was s verkauft. @J Universitat Bremen

@"i

Produkt o Vertrieh = Kunde

Distributionspolitik)
--""F.--..

PFrelcpolitih w Kommunlktionc-

! polltlh 4
x’ _,,-

Produktpolitih |

—

Der Verrieb treibt den Unternehmenserfalg Quelle: IPhAI-E
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Agenda

Cristributi on=politik

@» Universitat Bremen

Distributionspolitik

Definition und Ziele

_—
Absatzmethode
Marketinglogistik
Cuelle: 1PhAI-TE
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Lernziele w Universitat Bremen

WwWas versteht man unter Distributionspolitik’

wier sind die Akteure im Eahmen der Distributionspolitik?’?

Welche Maznahmen und hetrieblichen Aktivitaten sind for die
Uben‘uhrung eines Produktes oder einer Dienstleistung worm
Froduzenten zum Yerbraucher durchzufUhren bzw. zu regeln’

$ 1 1

Wie erhalt der Kunde die Ware oder Dienstleistung?

Mit der Distributionspolitik werden die Geschaftsbeziehungen
auf dem Absatzmarkt gestaltet. Quelle: 1PMI-IE
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w Universitat Bremen

Definition und Ziele
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Unter Distribution versteht man die Gestalkung und Steuerung der 3

Uberfilhrung eines Produktes vom Produzenten zum Yerbraucher. Universitst Bramen

Die Distributionspolitik umfasst die Begelung hzaw. Festlegung aller betrieblichen Aktivitaten,
die dazu beitragen, eine Leistung vam Ort ihrer Entstehung unter Uberhrickung won Raum
und FLeit an jene Stelledt) heranzubiringen, wo sie hach dem Wunsch von Anbieter und
Machfrager in den Verflgungshbereich des leteteren dbergebhen soll.
agelle: Mieschlag et al., Marketing, 2002, S .551

Die Distributionspoalitik hezieht sich auf die Gesamtheit aller Entscheidungen und Handlungen,
welche die Uhermittiung von materiellen undfoder immateriellen Leistungen vam Hersteller zum
Endkaufer und damit won der Produktion zur Konsumtion heziehungsweise gewerhlichen
Yepwendung betreffen.

Guelle: Meffert, Marketing, 2000, S 600

Definitionen der Distributions politik Quelle: Nieschbg & al. 1997, heffert 2000, 1PRA-1K
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Distribution Kann in eine akquisitorische Kompohente

und eine physische Komponente geteilt werden. w Universitat Bremen

Distribution

akquisitorische physische

Abhsatzmethode Marketinglogistik

Cuelle: IPhI-1E.
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Die akquisitorische Komponente hat den VYerkauf des Produktes

und die Anbahnung des Kontaktes zum Kunden zum Ziel. @» Universitat Bromen

iy ]
‘ "E. i Ahsatzmethode !_Pj
e L=

i
w2 D)
Absatzkanale ﬂh Absatzrmittler

[::;. direkter Absatz [::;} unternehmenseigene Organe
[::} indirekter Absatz [:“__:;, unternehmensfremde Organe

[:“__:::. Mischformen (Franchising

Welche Ahsatzwerge werden eingeschlagen und welc he Ahsatzmittler werden eingeschaltet?

I Absatzwegeentscheidung !
Quelle: 1PhI-IK
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Die physische Komponente bezieht sich auf den Korperlichen

Transfer des Produktes vom Anbieter zum Kunden. w Universitat Bremen

Marketinglogistik

i .

Lagerwesen

Auftragsabaickiung

V VYV

Transportwesen

Wie gelangt ein Produkt vom Produzenten zum Kunden?

I Entscheidung uber die Yertriehsdurchfithrung !
Quelle: 1PhI-IK
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Die Ziele der Distributionspolitik sind vielfiltig. w Universitat Bremen

Cilalitativ Clantitativ
Marktpositionierung ImsatEsteigerung
Markierschlieliung Gewinnsteigerung

Marktprasenz Distributionsgrad

Flexibilitat Marktanteil
lrmagebildung Reaklionszeiten

+

Geschatsheziehung
Lieferbeziehung
kontrallier- 0. Steuerbarkeit
Wetthewerhsinformation -3

+*

+*

+

Cuelle: IPhI-1E.
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Das Distributionssystem lasst sich durch verschiedene

Entscheidungstatbestinde kennzeichnen. @EU) Universitat Bromen

=ituationsanalyse —*  Problemerkennung
L — & Daten der Diztributionzpolitik . Managementprozes=s der Distributionspolitik.
(z.B. zu geringer Distributionsgrad)

'

Formulierung distributionspoltizcher Ziele,
die operational und konsistent zu den l

Marketing- und Urternehmenzzielen sind

'

Faormulierung einer absstzmittlergerichteten Basizsstrategie Auzgestatung des logistischen Systems
Umgehung — Kooperation — Konflikt - Anpassung : l : i
=trategizche Marketinglogiztik
* L4
Fealization der absatzmittlergerichteten Basisstrategie ORErEtive Marketnglogisin

=elektionskonzept —= Kontrakikorzept —  Akgustions-f
=timulierunzkonzept

Quelle: Meffert 2000, 5.603.
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Eine absatzmittlergerichtete Basisstrategie wird durch eine
aktive oder passive Gestaltung der Abhsatzwede sowie der
Marketingaktivitat des Handels determiniert.

w Universitat Bremen

Jkleinere Hersteller: Wahl hewahrter
Ahsatmwege, Machtungleichgewicht

Zu Gunsten des Handels" \

JOraliere Linternehmen:
bewusstes [gnarieren der
mMarketingaktivitaten des Handels"

Marketing des Herstellers Pagsiv in der Gestaltung Aktiv in der Gestaltung
F Albsatowege der Ahs B(E
auf Marketingaktvizten ANpassung gy Konflik
dos Handels {Machtduldung) (Machtkampf)
'qﬁ;“ i}? ?_er HET_E'EPE'[H Kooperation Durchdringen
gl Marre il Basivitaiet {Machterwerh) (Machtdurchsetzung)
des Handels ’
|

Jntensive HerstelleriHandel-Beziehungen,
gemeinsame Markthearbeitung, um den
Erfolg des Absatzkanals zu erhdbhen”

Merzicht auf
Yerhaltensabstimmung,
hiohe Kosten und Risiken"

Quelle: in Ankhnung an heffertt 2002, 5.604
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w Universitat Bremen

Absatzmethode
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Zur Erinnening ! w Universitat Bremen

Die akquisitorische Komponente hat den Yerkauf des Produktes
und die Anbahnung des Kontaktes zum Kunden zum fiel.

p——

T EI e Ahsatzmethode

3
)
Absatzkanale ﬂh Absatzmittler

[:_::,. direktier Absatz [:;::- unternehmenseigene Organe
[::;. indirelkter Ahsatz [::;_-,;. unternehmensfremde Qrgane
[::} Mischformen (Franchising)

Welche Ahsatzwerge werden eingeschlagen und welc he Ahsatzmittler werden eingeschaltet?

I Absatzwegeentscheidung !
Quelle: 1PhI-IK
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w Universitat Bremen

Absatzmethode

Absatzmittler

po
s Ta—

Absatzkanale

Lehrstahl fir Innowvaion und Kompatenztranster 5. 16 Prof. Or. hiartin G. hahirde
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Absatzmittler sind wirtschaftlich und

rechtlich selbstandige Organe. w Universitat Bremen

Ciefinition:

Shsatzmittler sind rechtlich und wirtschaftlich selbstandige Organe,
die irm Distributionsprozess absatzpolitische Instrumente eigenstandig

einsetzen.
zuelle: Meffert 2002, 5.600
Distributionsorgane

unternehmenseigenes unternehmensfremde
»Verkaufsabteilungen » Handelsunternehimen
* Reisende » Einkaufsorganisationen
»erriebs-lExporttochtergesellschatt » Importhandler
» Reprasentanzhiro » Lizenznehmer
» gigene Filialketten » Franchisepartner

CQuelle: IPhI-IE, hieffert 2002
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Im Detail wird die Absatzmittlerentscheidung

~Reisender oder Handelsvertreter® niher beleuchtet. w Universitat Bremen

Diefinition:

SAhsatzmittler sind rechtlich und wirtschaftlich selbstandige Organe,
die irm Distributionsprozess absatpolitische Instrumente eigenstandig

einsetzen
Cuelle: Meffert 2002, 5.600
Distributionsorgane

unter nehmenseigene unter nehmensfremide
= Verkaufsabteilungen * Hande Isunterne hmen
* Reisende » Einkaufsorganisationen
»erriebs-lExporttochtergesellschatt » Importhandler
» Reprasentanzhiro » Lizenznehmer
» gigene Filialketten » Franchisepartner

CQuelle: IPhI-IE, hieffert 2002
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t@) Universitat Bremen

Reisender versus Handelsvertreter

Lehrstahl fir Innowvaion und Kompatenztranster

Prof. Or. hdartin G. hidhre
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Der Einsatz von Handelsvertretem oder Reisenden i
ist ein Sonderproblem der Absatzmittlerselektion. w niversitat Bremen

Handelsvertreter Reisender

» sind selbstandige Gewerbetreibende, » st Angestellter der Unternebimung und

die ihre Tatigkeit im wesentlichen frei damit den Weisungen seiner Linter-

gestalten und ihre Arbeitszeit selbst fnehmung unterworfen.

bestimmen kinnen fvgl. & 84, Abs. 1,

HGH) » Oie Yergdtung erfolgt i.d.B. durch Zahlung

eines Fixum und eines variahlen Teils als

» selbstandig Gewerbetreibende: Mativationsfaktor

- unterhalten i.d.F. eigene Biros,

- missen fr die Geschafttskosten
selbst aufkommen,

- tragen das Hisiko der Berufsexistenz,

- erhalten i.d.K. eine umsatzabhangige
FProwision,

- haken einen Ausgleichsanspruch
hach Beendigung des Vertrags-
verhalthisses.

Zentrale Merkmale von Handelsvertretern und Reisenden Uuelle: hieffert 2002, 5. 626-627
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Die Vergilituny der Reisenden ist sehr wichtig. w Universitat Bremen

Linear

ﬁ Degressiy
FProgressiv @

Yergdtung stellt wichtigstes
Fihrungs- und

mMotivationsinstrument dar

Incentive Q j

Auto

£

Spesen

Telefon, Computer

Cuelle: IPhI-E,
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Die Einteilung der Yerriebsgebiete ist

e2in fundamentales Problem der VYerriebsleitung.

@ Universitat Bremen

Bei der Einteilung der Gehiete sind drei
Aspekie zu berdcksichiigen:

» das Mutzen- Kosten-Yerhaltnis fir jeden
Yertriehsmitarbeiter

» das Ahsatzpotential jedes Gehietes

» die Arbeitslast, die ein Vertriebhsmitarbeiter
tragen soll.

(]
il LI

150 o

15

Bramamaven,
fEmdean

“Breman :

Hannowar*

Duisburg
+ E55en
*Ditssaldost *
*ologne
*Bonn

Wiasbadan

. Mannhaim

Jotuttgart

Frankiurt
« «am Main { CZECH

H:a' "Rostock
Liback

Ham I::l.l-rg

OLAND

BERLIN 4 :
*Magdeburg

Kassal <L EpZN

Dresden’

Munich

AUSTRIA

Cuelle: IPhI-E,
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Es muss sichergestellt sein, dass der Vertriebsmitarbeiter auch
nur fur sein Unternehmen arbeitet.

@» Universitat Bremen

I Wetthewerhsverbot undioder nachwertradliches !
Wetthewerhsverbot wvereinbaren

Linter einem Wettbewerbsverbot versteht man
die Beschrankung einer Person in ibhrer gewerhlichen Tatigkeit

Fugunsten anderer Linternehimer derselhen Fachrichtung.

Fezetzliche Regelungen - Mach Rechtzsprechung des BAG werden &% B0 ff HGB entspr . beachten:

auf die dkxigen Arbetnehmer angesandt .
- 5% 74 ff HGE fir Handlungsgehilfen
- 5133 g GewnO fur gevetaliche Arbeter

- Mach Rechtzprechung des BAG finden aber die % 74 ff HGA flr
alle Arbetnehmer ertzpr. Anevendung, 20 dass 55 133 1,0 Gewd
kaum noch Bedewtung hakben.

Also: Handelsvertreter oder Reisender??

Das Auswahlproblem -Handelsvertreter oder Reisender- gehort
7U den Klassischen hetrie bswirtschaftlichen Yorteilhaftigkenskalk illen.

Quelle: IPhI-1E und da=s HGH
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Fur die Auswahlentscheidung zwischen Handelsvertreter

und Reisenden empfiehit sich ein zweistufiges Yorgehen. w Universitat Bremen

1. Stufe 2. Stufe
gquantitative Analyse fualitative Analyse

Okonormische Wert Resultate priifen
und Mengengralien hinsichtlich:
(kosten, Umsats)

ot q Cidalifikation
crheliae il Steuerharkeit

Gewinnvergleichs- SHE
rechnung

Handelsvertreter oder Reisender ?

Quelle: Meffert 2000, 5 626 1.
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Fall 1: Die Auswahlentscheidung hat keinen Einfluss auf das w Universitit Bremsn
erreichbare Umsatzniveau des Herstellers.

|

Annahme: Handelsvertreter und Eeisender erzielen
im gleichen Verkaufsgehbiet gleiche Umsatze

— kKostenvergleich anstellen und
LImsatz stellt Ervartungsgralie dar

Feisender Handelswertreter
Fixkosten mtl. fr = 2.000 £ Fixkosten mtl. fu= 100 €
Yerkaufspreis Produktp= 10 Yerkaufspreis Produktp= 10
FProvision gr = 2% FProvision gwv= 4%

1 Verkaufte Anzahl x=10.000 Stdck

Welches ist die Kostengiinstigste Alter native:
Heisender oder Handelsvertreter?

i Werkaufte Anzahl x= 1.000 Stick

Quelle: Meffert 2000, 5. 627 ff.
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Die Bestimmung des Kritischen Umsatzniveaus hilft bei der

Cristributi on=politik

Entscheidungsfindung Reisender oder VYertreter.

w Universitat Bremen

Uk = kritizcher Umsatz

dqu = variakle Kosten Verreter (Provision)

iR = variahle Kosten Reizender (Provision)

fv = Fixkosten Vertreter

fr = Fixkosten Reizender

KR = Umsatzabhangige Gesamtkosten
des Reizenden

K = Umsatzabhangige Gesamtkosten
des Vertreters

* = Abhsatzmenge

F = Produktpreis

KrR=TfR +0rR (%= P)
b = P + O (K7 )

Kr = Ky —» Lk

Lhe = (frR — ) 7 (0w — OR)

i) FrR=2000€+002-(10000-10€)=4000€ RESENDER!
Kaw= T00€+0.04-(10.000=10€)=4.100 €

) Kp=2000€+002-(1.000-10%)
J Kw= 100€+0.04-(1.000-10€)

2.200 €
200 €

HANDELSYERTRETER !

Uk=i2.000&-100) 7F{0.04 -0.02) = 495000 &

Alzo: bei einer Umsattmenge ab 9.5400 Stick mitl. (Stdckpreis 10 €) ist Reisender glnstiger

Cuelle: IPhI-IE,
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Der Kosten , Reisender” und ,Handelsvertreter” sind

umsatzabhangige Groken und lasst sich grafisch darstellen. w Universitat Bremen

Kosten 4

Ik = kritizcher Umsatz

ou = variable Kosten Vertreter = o2

iR = variable Kosten Reizender = a

fw = Fixkosten Vertreter

fR = Fixkosten Reizender

F = Um=satzabhangige Geszamtkosten
des Reizenden

YW = Umzsatzabhangige Gesamtkosten
des Vertreters

£ = zudtzliche Provizion

" Umsatz
Verretey — L |l #+————— Reizender

Quelle: Meffert 2000, 5. 629,
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Fall 2: Das emreichbhare Umsatzniveau des Herstellers wird durch

die Auswahlentscheidung beeinflusst. w Universitat Bremen

Annahme: Handelsvertreter und Eeisender erzielen
im gleichen Yerkaufsgehiet unterschiedliche Lmsatze

> Gewinnvergleichsrechnung anstellen

rl= ¥R =y cAbsatmenge Reisender grafier als Vedreter
KR =0 0K

d.h. jede zusatzlich verkaufte Menge &x erbringt Deckungsbeitrag und damit Gewinn!

Also Gewinnvergleichsrechnung
fR+OrR=(¥R=P) — -0 i:‘: fur + O = (v 1)
L A L A
i il e T

kiosten Heisender Gewinnvarteil  Kosten Vertreter
Feisender

Wenn =, 0ilt, dann ist der Einsatz eines Reisenden zu empfehlenl
CQuelle: 1PhA-E, hdeffert 20002
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Nach der quantitativen ist eine qualitative Analyse
2ur Entscheidungsfindung unerlisslich - eine w Universitit Bremsn
Kkundensichtweise hilft dabei.

Einhaltung won Terminzusagen §verlasslichkeit

Art und Weise des Telefonkontakies Technische Ausstattung der Leistundg
Erreichbarkeit Haoflichkeit der Mitarbeiter
Referenzen Auftreten und Verhalten der Mitarbeiter
achnelligkeit Kompetenz der Mitarbeiter

Werbung ! Kommunikation Werstandlichkeit der Leistung

Die Wahrnebmung
durch den kKunden ist
fir sein Qualitatsurteil

LInternehmensimage Auswahl f Sorimentshreite I -tiefe

kulanz entscheidend Angebot von Alternativen
Earantie Glaubwirdigkeit Y Wertrauen
Yerhalten bei Beschwerden Flexikilitat r Mativation
Suverlassigkeit der Produkte f Leistungen Materielles Limfeld
Sicherheit Design
Freis-Leistungs-*Yerhalthis Cargehotene Lasung f Mutzen § Erfolg
Wir miissen wissen, was der Kunde braucht. [Heinz Mxdorf, Rterview 1980] Ouelle: Hassmann 1002
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Zurufabfrage w Universitat Bremen

=ie stellen Melkmaschinen und

Milchkihlgerate her. Welches

Anforderungsprofil sollten [hre
werlaufer [ Felsende und

Handelswvertreter) mitbringen?

Quelle: 1PhAIl-1E
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An die Verkaufer (Reisende und Yertreter) werden hohe TR
Anforderungen gestellt. w niversitat Bremen

Kenntnisdherdie Zielgruppe
» Branchenkenntnis

» Kundenkennthnis
» persdanliche Kontakte

Beratungs—kKnow b ow
» technisches Wissen

» kaufmannisches Wissen
» Eingatz von Datenverarbeitungssystemen

R &
/ N

Methodenwissen Filhrungsverhalten

» Projekimanagement » Teamarbeit

» Organisationsgeschick » soZiale Kompetenz
erhandlungsgeschick

Anforderungsprofil
an erfolgreiche
Yerkaufer

Cuelle: Praxihandbuch wekautsprod”, MRS Werag
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w Universitat Bremen

Absatzmethode

Absatzmittler

s Ta—
po

Absatzkanale
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Bei der Strukturierung von Absatzkanalen kann zwischen einer

vertikalen und einer horizontalen Struktur unterschieden werden. w Universitat Bremen

Entscheidungen dber die
Absatzkanalstruktur

f—_\‘—ﬁ—_‘ﬂ_‘x—_ﬁ——_

Yertikale Harizontale
Struktur Struktur
. : —— Hreite:
Indirekter Direkter Fahl der Ahsatzmittler
Ahsatz Ahsatz je Stufe:

» intensive Distribution
/\ » selektive Distribution

» gxklusive Distribution

Eigenvertrieb Fremdvertrieh
(z.8. eigene Filialen) —— Tigfe:

Art der Absatzmittler
/\ je Stufe:
» Betriebstorm

frei Yertraglich gehunden = Betriebstyp
iz.B. Franchising)

Quelle: Meffert 2000, 5. 615
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Die vertikale Absatzwe ge/-kanalstruktur kann wiederum in

Cristributi on=politik

eine direkte und eine indirekte Gruppe geteilt werden.

@» Universitat Bremen

indirekter Ahsatz

direkter Ahsatz

Hersteller

¥

GroRhandel

¥ W

Fran-
chising

Einzelhandel

Einzelhandel

Yer-
treter

Rei-
sende

Markt-
VEran-

staltung

Endverbraucher !/ Endverwender

Lehrstahl fir Innowvaion und Kompatenztranster
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Nachfolgend wird beispielhaft auf den direkten und indirekten

Absatz wie auf das Franchising naher eingegangen. w Universitat Bremen

Entscheidungen dber die
Absatzkanalstruktur

{—_’!_F__——f!_l—x__\——_

Yertikale Harizontale
Struktur Struktur
_ : —— Hreite:
Indirekter Direkter Fahl der Ahsatzmittler
Ahsatz Absatz je Stufe:

» intensive Distribution
,/_’_,_—'—“" \ » sglektive Distribution

» gxklusive Distribution

Eigenvertrieb Fremdvertrieh
(z.8. eigene Filialen) —— Tigfe:

Art der Absatzmittler
/\ je Stufe:
» Betriebstorm
frei VYertraglich gebundeny = Betriebstyp

(Z.B. Franchising)

Quelle: Meffert 2000, 5. 615
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w Universitat Bremen

Direkter Absatz
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Beim direkten Absatz tritt der Hersteller direkt mit den

Abnehmern in Verbindung. @ Universitat Bremen

Bedeutung hat der direkte Absatz ifm Bereich:

| TF S
: N 'r |

inm@

Ahsatz wverderblicher Produkte, der Dienstleistungen, der InvestitionsgUterindustrie,
wie Z.H. Ohst und wie Z.H. Banken und wie 7.H. Anlagenbau.
Dier direkte Ahsatz hat sich vor allem im Investitionsgitermarkt beswahrt! Quelle: [PRd-1E
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w Universitat Bremen

Indirekter Absatz
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Beim indirekten Absatz sind eine oder mehrere Handelsstufen

zwischen Hersteller und Abnehmer geschaltet. w Universitat Bremen

Bedeutung hat der indirelktie Absatz bei:

wenig erklarungshediftigen Produkten,

Frodukten mit niedriger
wie 2.8, Spielzeuy und Warntungsintensitat, wie z.B. Seife.

grafier geographischer Streuung,
wie Z.8. fir Getranke und

Dier indirekte Absatz ermdglicht es den Herstellern, ein Metz vorhandener Handler zu nutzen. Quelle: [PRd-1E
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Die Yorteile und Bestimmungsgrinde flr direkten oder
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indirekten Absatz sind vielfaltig.

w Universitat Bremen

Direkter Absatz Indirekter Ahsatz
Yorteile - gralier Einfluss auf - hohe Distributionsguote
mMarkikanal - geringe Kapitalhindung
- direkter Jfugang zu - Handel dhernimimt
Kundeninformationen Sortimentshildung
- Handel ist bestens dher
Fundenwinsche infarmiertt
Bestimmungs- - erklarungsbeditige - problemlose Markenarikel
griinde der Frodukte - sotimentsdebundene
Alternativwahl - sotimentsungebun- Frodukte
-produktspezifisch dene Produkte
-nachfrage- - WEnige - viele Kleinabnehmer
spezifisch Grofiabnehmer
-anbieter- - monapaldhnliche - hreiter Be kanntheitsgrad
spezifisch Stellung als als Markenarikelhersteller
Spezialhersteller

Yorteile und Bestimmungsgrinde der Absattwedealternative.

Quelle: Schreidewind, 19949
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w Universitat Bremen

Beispiel
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Die Warendistribution uber einen Zwischenhandler

bietet einen Kostenvorteil. @ Universitat Bromen

H K > K H K
2 I

3

4

5 2 5
H > K IH—I-Z-—I-H

6

8 |
Hg > K H K

(a) Anzahl der Kontakiwege (b) Anzahl der Kontaktwege
HxK=3x3=9 H+K=3+3=6
H = Hersteller K = Kunde £ = Zwischenhandler

Quelle: Kaotler, Bliemel 2005, 51076
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Die Konzentration im Einzelhandel nimmt zu, und zwar

deutschlandweit ... @EU) Universitat Bremen

Top-Ten des Lebensmitteleinzelhandels in D eutschland
schlecker — 1454k
Lekkerland - Tabaccoland 59365

E Spar-Gruppe | bl i

o Kidl & Schwarz | | 112371

& i

= Tengelmann-Gruppe | | | 115748

= Karstadt Quele [ S S 1 6O

= Al Gruppe [EES S = = a0

g Edekal AVA-Gruppe | | | | |P4357
Rewe-Gruppe | | | | | | | 23093
Metro-Gruppe . | | | | 131174

0 a000 10000 5000 20000 25000 30000 335000
Konzentration im Handel Duelle: hitp Muww Jz-net dednaketiactsiankings.
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... wie auch international. @5”) Universitat Bremen

Top-Ten des Lebensmitteleinzelhandels weltweit

Target Corp. (LUSA) :I 3?: 41
Kivart Carp. (US4) [ 35753
Sears Roebuch and Co. (JSAY -:I ARR53
Albertson's e, (USA) 1 3738
Harre Depot Inc. (USA) [ 34240
Tl Erterprizes SA (F) -:I 41490
Meto AG (D) [ 43052
The Kroge Co. (JSA) 145135
Carefour Group F) | 151947
wWakMart Stores (USA) | |

Euro

N etto-Umsatz in Mo

. | 162751

0 s0000 100000 150000 200000

Konzentration im Handel Qualla: hitp o |z-net . detnakettactsEnkings
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w Universitat Bremen

Mischformen: Franchising
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Franchising ist eine vertraglich geregelte Kooperation

zwischen zwei rechtlich selbststindigen Unternehmungen. w Universitat Bromen

Yorteile fir den Franchise-Geber Yorteile fir den Franchise-Mehtmer
= geringe finanzielle Mittel notwendig = Aneignung von nicht vorhandenem Know-how
» grofie Expansionsmoglichkeiten = Yerminderung des Unternehmerrisikos
= hiohe Markidurchdringung = sofortiger Wetthewerh mit allen Anbietern des
= Motivation beim selbststandigen arbeitenden gleichen Produkts/Dienstleistung
Unternehimer grol » Linabhhangigkeit

» Ausndtzen wan lakalen/kulturellem Know-
how des Franchise-Mehmers

Cuelle: IPhI-E,
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Zurufabfrage w Universitat Bremen

Vielche Franchiseunternehmen
sind [hnen bekannt?

S
-

Cuelle: IPhI-E,
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Das Franchising hat in den letzten zwanzig Jahren ein

dynamisches Wachstum erlebt. w Universitat Bremen

Die 20 groften inlandischen Franchisesysteme (Stand 31.12.1995)

System Gesamt | System Eesamt
Forst 2a82 Bl 200
Eismann 1344 Clean Park 2845
Foto- Cluelle 1267 Ayl Beauty Sun 283
Schilerhilfe A56 Wap WaschBar 2a0
ick-Schuh 471 Yamaha Musikschule 240
Studienkreis 435 TUI LrlaubCenter 248
First Reisehiro 423 Fortas 238
Musikschule Fraohlich 403 Getifix 228
McOonald's 4010 GasiTec 226
sSunpoint 41 lhr platz 1hZ

Fahl der Franchisesysteme im Jahre 1986: 140 mit  7.700 Franchisenehmern
imJdahre 1996:; 530 mit 22.000 Franchisenehtmern

Aber:

gesamte Inlandsumsatz der deutschen Franchisesysterme lag :
beica. 12 Mrd BEuro, wvergleichbar mit dem Limsatz eines Grolfunternehmens

Quelle: hieffet 2000
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Die Leistungen und Pflichten in Franchisesystemen
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beruhen auf Gegenseitigkeit.

w Universitat Bremen

Leistungen und Pflichten

des Franchise-Gehers

» Hereitstellung von Produkt,

und Markenzeichen

Firmen-

» Gewahrung von Mutzungsrechten

am Systemimage
» Hilfe beim Betriebsaufhau

» hetriehswinschaftl. Dienstleistungen,

Drganisationsmittel

» laufende Aus- und Weiterbildung

der Franchise-Mehmer

» Belieferung der Produkte/Dienst-
leistung zu festgelegten Konditionen
» Gewahrung von Gebietsschutzrechten

eismann

Leistungen und Fflichten
des Franchise-Mehmers

» Fhrung des Geschafts nach worge-
gebenen Richtlinien
= Verwendung won Marken und Zeichen
des Franchisegehers
=Wahrung der Betriebs- und Geschafts-
deheimnisse
sschlielilicher Bezug beim Franchise-
bier oder vorgegebenen Quellen
Hdung vwon Kontrollen und Inspeltionen
wotiodische Daten- und Ergebnismeldung
= Abflhrung einer Franchisegehihr
ivariabieifix

Blffar

wetimicd Ther Haus powannt an Wert

s=Service,
—-..-‘-l-hl-l.l-l-

Quelle: effert 2000, 5. 641
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w Universitat Bremen

Marketinglogistik
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Zur Erinnening! w Universitat Bremen

Die physische Komponente - Marketinglogistik - hezieht sich auf den
korperlichen Transfer des Produktes vom Anbieter zum Kunden.

Marketinglogistik

Lagerwesen

Auftragsabickliung

vV V.V

Transporbwesen

Wie gelangt ein Produkt vom Produzenten zum Kunden?

I Entscheidung uber die Yertriehsdurchfithrung !
Cuaelle: 1PhAl-IE
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Die physische Bewegung der Produkte zwischen Hersteller

und Abnehmer ist Gegenstand der Logistik. @ Unfuersitat Ereman

Fhysische Bewedgung von Produkten

Bedeutungswandel der Logistik: ﬂ

Informationsaustausch

"AMAZON.DE BUCHER
[ SCHNELLSUCHE |
[ soce |

Die Logistik umfasst den Transport und die Lagerung von Rohstoffen, Halk- und
Ferigfahrikaten sowie der damit zusammenhandgenden Infarmation vom Liefer- zum
Empfangspunkt entsprechend den Anforderungen des Kunden.

Auelle: Meffert 2002, 5. 653

Definition des Begriffes Logistik Queller:itefrar 2000 IERIIR,
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Fur LﬂgiStikEntEChEidungEn sind Uni itit B
Kosten-Nutzen-Kalkile anzustellen. @ MIVErSRet Ersmen

Froduktionsfaktoren Lieferservice
= Arbeit » | jeferzeit

» Betriehsmittel » Lieferzuverldassighkeit

» hlaterial » Lieferungshbeschaffenheit
» |[nfarmationen » | ieferflexibilitat

Logistik-

Transportieren - Umschlagen - Lagern

Yerpacken - Signieren

Input Auftrage abwickeln Cutput
. ¥ y
Logistikkosten Faombination der Produktiohsfaktoren Logistikleistungen
System
Der Lieferservice als Output der Marketinglogistik Quelle: hdeffertt 2000, 5 GED
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Ziel der Marketinglogistik ist ein hervorragender Lieferservice. w Universitat Bremen

Hauptziel der physischen Distribution (Marketinglogistik) ist es,

» die richtigen Produlkte
&/ - = Zur rechten Zeit
» am richtigen Ort
» in der richtigen Gualitat und
* ih derrichtigen Quantitat
= U minimalen Kosten

g |
i

bhereitzustellen.

» Lieferzeit

» Lieferzuverlassigkeit

» Lieferungsheschaffenheit
» Lieferflexibilitat

Lieferservice beinhaltet:

» Grad der Substituierbarkeit der Produkte
» Physische Produkteigenschatten (Verderblichkeit

» |jeferservice der Konkurrenz
» Standort der Kunden

Lieferservicekomponenten:

Cuelle: IPhI-1E, Mieffer 2000, 5. 654
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Der Lieferbereitschaftsgrad kann nach Zeit, Nachfrage und Anzahl

der Bestellungen berechnet werden. w Universitat Bremen

auf Grund der Anzahl der

Bestellungen auf Grund eines ZeitmaRes

Makfir die Teilpeiode mit Lagekestand ® 100
erflllte Bestellungen ® 100 Ciefaibarateatatt

LEG (%) =

F qezamte Pariode
eingegangens Bestellungean

Teilpeiode ohne wedarens Bestellungen

ab Lager erfiillte Bestellungen ® 100 hlalfiir die _oder Ridkstellungen © 100

LEG (%)= Liefarbereitschaft —
eingegangens Bestellungen

qezamte Pariode

ab Lager erfillte Bestellungen ™ 100

LB G (%) =
eingegangens Bestellungean
verlorene Bestellungen
LB (%) = %
Esifiine Destelungen auf Grund der Nachfrage
Makfir Leferbemritschaft = warlorene Best, pro ; =
geliefarte Menge ™00
Zeitpariode LBG (%)= — "
hAak fiir Lieferbeneitsch aft= zurickgestelte Best. pro =ingrgangenetesicitingsn
Zeitpariode , sy
Sinngem3di vie oben
hdakfiir Lieferbeitschaft = wvarlorena + zuriicg est. Best,
pro Zeitpenode

Lieferbereitschaftsgrad | Quelle: Pfohl 1985, 5. 29
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Zusatzlich kann die Lieferbereitschaft auch nach der Anzahl
der Beobachtungsintervalle und der Lieferverspatungen

untersucht werden.

w Universitat Bremen

auf Grund der Anzahl Beobachtungsintervalle

Intervalle mit Lagebestindan
hdatsfiir die lber Sichemeitsbestand ™00
Lieferbe reitzch aft

gesamte Anzahl derIntervalle

Intervalle ohne wverlorene Best, und
M af:fiir die _ Ridetellungen ™00
Lieferbereitschaft —

gesamte Anzahl der Intervalle

b 3 fiir die Intervalle ohne verlorene Best, 00
Liefarbereitschaft =~

gesamte Anzahl derIntervalle

b afsfiir Lieferbereitsch aft = Haufigheit mit welcher der
Sichetheitsbestand widhrend einer

Zeitperiode angetastet verden
musste.

b afsfiir Lieferboeeitsch aft = HAufigheit mit welcher wihrend einar
Zeitperiode Fehlmengen auftreten

bk fiir Lieferbeeitsch aft = H3ufigheit, mit welcher wihrend einar
Zeftperiode Bestellungen werloren
gehen

Lieferbereitschaftsgrad |l

auf Grund wvon Lieferverspatuni

Malkfir die

Liefarbareitschatt

hakkfiir die
Liefarbaraitsch aft

Anzahl derTage mit Liefe rwersp 3tung

i e s s =

erfillta Bestellungen

I Verspitungstage * bestelte Menge
gelieferte Mengen

Cuelle: Pfohl 1985, 5. 249
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Die Eedeutung des Lieferservices hat in den verdgandgenan Jahren

mit branchenspezifischen Unterschieden deutlich zugenommen. @J) Universitas Bramen
Vierfindarung In ‘
F‘:"‘“F“*"" ‘ Lieferservice
] |

i

Ao ‘W'mlwimrﬂm

dung

]
Lz

Lebens- ' Chemie - Phar |
éttid

B Produkt [} Uslerservice
B P

] Wertung

——

i
VYeranderte Bedeutung des Lieferservices im Marketing-Mix
nach Branchen differenziert — von 1987 his 1990.
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Die MarketinglogistikK ist eng n e
mit den lbrigen betrieblichen Teilbereichen verzahnt. w niversitat Bremen

1

Bestimmungsfaktoren der Logistik
|

I
Btk : = —---- Quelle: Metfer 2000, 5. 661
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Lernziele w Universitat Bremen

WwWas versteht man unter Distributionspolitik’

wier sind die Akteure im Eahmen der Distributionspolitik?’?

Welche Maznahmen und hetrieblichen Aktivitaten sind for die
Uben‘uhrung eines Produktes oder einer Dienstleistung worm
Froduzenten zum Yerbraucher durchzufUhren bzw. zu regeln’

$ 1 1

Wie erhalt der Kunde die Ware oder Dienstleistung?

Mit der Distributionspolitik werden die Geschaftsbeziehungen auf dem Absatzmarkt gestaltet, Quelle: [PRd-1E
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