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VI. Distributionspolitische Entscheidungen

1. Elemente und Aufgaben der Distributionspolitik


             Definition der Distribution = Entscheidungen und Handlungen, 

             die den Weg des Produktes zum Endkäufer betreffen


( prozeßorientiert                          Logistik                   (physische Warenbewegung)

( tätigkeitsorientiert                      Absatzkanal             (Wahl der Absatzmittler)

( zustandsorientiert                       Distribution/             (Erhältlichkeit des Produktes)
                                               Distributionsgrad


                                                                     Anzahl involvierter Absatzmittler

                           Distributionsgrad    =

                                                                          Anzahl der Absatzmittler


Absatzmittler:

   ( Großhandel

   ( Einzelhandel

   ( rechtlich selbständig

   ( setzen selbständig absatzpolitische Mittel ein

   ( erwerben Eigentum an abzusetzenden Produkten

Absatzhelfer:

   ( Spediteure

   ( Makler

   ( rechtlich selbständig

   ( beschränken sich auf unterstützende Aktivitäten

Distributionssysteme: bestehen aus vertraglichen und kommunikativen Beziehungen


                                                                          Distributionssystem



  Absatzmittler                                                                                                                        Absatzhelfer

  ( Großhandel                                                                                                                      ( Spediteure

  ( Einzelhandel                                                                                                                    ( Makler




                                                                vertragliche Beziehungen

                                                            kommunikative Beziehungen

1.1 Distributionpolitische Ziele

Orientierung an den Oberzielen

· Umsatz, Marktanteil (wichtig ist zum Beispiel die Plazierung eines Produktes beim Händler)

· Vertriebskosten (Handelsspanne) – Die Summe aus Vertriebskosten und Handelsspanne kann man durch  

produktionspolitische Entscheidungen beeinflussen

· Distributionsgrad (Wo ist das Produkt erhältlich ?) – Distributionsgrad kann auch zu hoch sein ( 

        Niedrigpreise

· Kontrolle des Marketingplans – Inwieweit kann man die Marketingaktionen des Händlers kontrollieren/  

        beeinflussen ? (z.B. widersprechen Niedrigpreise dem exklusivem Image eines Produktes

Sogenannte Franchise-Systeme werden als extreme Form der Marketingkontrolle eingesetzt: Beispiel   McDonalds : in allen Filialen gleiche Preise, gleiche Einrichtung...)

· Image des Absatzkanals (z.B. Errichtung eines exklusiven Vertriebsweges für eine Premium- Marke zur 

       Unterstützung der angestrebten Produktpositionierung )

· Kooperationsbereitschaft (Konfliktvermeidung) – z.B. Akquisition solcher Absatzmittler, die bereit sind, 

        kooperativ bei der Realisation der herstellerseitig geplanten Marketingaktivitäten mitzuwirken.

· Aufbaudauer und Flexibilität (z.B. Auswahl von Absatzwegen nach dem Zeitbedarf bis zur Erreichung 

        eines bestimmten Soll- Distributionsgrades)

                                    Zielkonflikte

1.1 Distributionspolitische Entscheidungsfeld


                                                                   ( Entscheidungstatbestände




           System der Absatzkanäle                                                                                logistisches System



        ( Absatzwege                                                                                           (  Transportmittel 

             (direkte oder indirekte Vermarktung)                                                         (LKW, Bahn, Selbstabholung...)

        ( Absatzmittler                                                                                         (  Vertriebslager

      (sämtliche Betriebstypen des Handels                                                         Standort

      oder nur bestimmte ?)                                                                                  (produktabhängig)

        ( Außendienstmitarbeiter                                                                                 

     (für Absatz, Kontrolle)                                                                                 

       


                   Distributionsgrad                                                                                        Lieferbereitschaft



                             Umsätze                                                                                                  Kosten



Def.: Opportunitätskosten : die Kosten, die ein Lieferant hat, wenn sein Produkt nicht erhältlich ist und der  

                                                Kunde eine andere Marke kauft



( Daten des Entscheidungsfeldes



                                            Produkte                                                    Kunde



                         Konkurrenz                                                                              Unternehmung



                                                                                 Recht


· Produkt ( Erklärungsbedürftigkeit ? Lagerfähigkeit ? Transportempfindlichkeit ? )

· Wettbewerb ( Angebotsmodalitäten ? Vertriebskonzeptänderung ? )

· Kunden ( Kundenanzahl ? geografische Verteilung ? Kaufgewohnheiten ? )

· Unternehmung ( Größe, Finanzkraft )

· Recht ( Schutz von Vertriebsbindungen, Wettbewerbsrecht : Diskriminierungsverbot )

2. Entscheidungen im System der Absatzkanäle

2.1 Wahl der Absatzmittler


( Grundnutzen von Absatzkanälen



                                                             Versicherungsorgane des Herstellers



               Handelsvertreter                                 

                                                                            Großhändler


                  Einzelhändler                                   Einzelhändler



                                                                          Endverbraucher



( Extremform der Absatzgestaltung


                         

                                          direkter Vertrieb                                     indirekter Vertrieb


 

                                          Vertriebskosten                                          Handelsspanne


                                                                     reine Kostenbetrachtung

direkter Vertrieb:   Verkaufsorgan des Herstellers ( Endkäufer

indirekter Vertrieb: Verkaufsorgan des Herstellers ( Großhändler( Einzelhändler( Endkäufer

                                 Verkaufsorgan des Herstellers ( Handelsvertreter( Einzelhändler( Endkäufer

Entscheidung zwischen direktem oder indirektem Vertrieb ist abhängig von :

        (  Vertriebskosten (Verkäufer, Logistik, Räume...)

        (  Handelsspanne ( Differenz zwischen Händlerabgabepreisen und Endverbraucherpreisen)

( Funktionsleistungen des Handels


          (  Raumüberbrückungsfunktion 
                (Produkt ist an vielen Standorten erhältlich, 

                 räumliche Nähe zum Endverbraucher)

          (  Lagerhaltungsfunktion (beschränkt auf Regale, 

                 immer mehr Just- in- time)

          (  Sortimentsfunktion („Puddingpulver“)


                           Kosten- und Erlösfunktionen


( weitere Entscheidungskriterien



(   Kosten und Erlöse

(   Erscheinungsbild des Produktes 

(   Distributionsgrad

(   Lieferantentreue

(   Anpassungsfähigkeit

(   Konflikte im Absatzkanal

(   Wachstumspotential



( Nebenbedingungen


(   Transportempfindlichkeit

(   Einkaufsgewohnheiten

(   Push- and Pullmarketing

(   Lagerhaltungskosten

                                                       ( exkursive Distribution

                                                       ( selektive Distribution 

                                                       ( intensive Distribution


2.2 Entscheidungen über die Vertriebsform


                       Handelsvertreter                                                                                       Reisender


                          freie Berufe                                                                                          Angestellter


( Quantitative Analyse


     ( reiner Kostenvergleich


            KHV = KfHV + qHV * x * p                                                    KR = KfR + qR * x * p

                                                                     KHV    =    KR

                                                               UKrit   =  KfHV  - KfR
                                                                                              qR -  qHV

Bedingung: FHV < fR
                    qHV > qR
KR,HV

                                                             KHV

                                                                                                            KR


                                                 Ukrit                                               U


( Quantitative Analyse


      ( Gewinnvergleich









                         KfR + qR * xR * p - (x * DS = KHV + qHV * xHV * p







 
                                                                                                                                                                                           K  = Vertriebskosten

                                                                                                                                                                                           R  = Reisender

                                                                                                                                                                                         HV = Handelsvertreter

                                                                                                                                                                                          Kf  = Fixkosten 

                                                                                                                                                                                          U  = Umsatz

                                                                                                                                                                                           x  = Absatz

                                                                                                                                                      p  = Preis

                                                                                                                                                                                           q  = Provisionssatz in %
K


                                                                                            HV


                                                                                     R

DX * DS



                                     Ukrit                                              U


( Qualitative Analyse

         ( Punktbewertungsmodele

Kriterium                         Gewinn                         Handelsvertreter                                Reisender  

                                                                        Bew.               Gew. Bew.                Bew.           Gew. Bew.

Beratung                               6                           2                          12                         3                     18

Marktinfo                             6                           4                          24                         1                      6 

Reklamation                         5                           1                          5                           3                     15

Sortiment                              3                           3                          6                          1                       2

Verkauf                                2                            3                          6                          1                      2

   (                                                                     56                                                  47

3. Entscheidungen im logistischen System


( Paradigma der Logistikplanung

(        wichtiges Produkt

(        wichtiger Zeitpunkt

(        wichtige Menge

(        wichtiger Ort


( Entscheidungsbestände der Logistikplanung


      ( Transportmittel

(        Begrenzungsfaktoren

(        Produktspezifika

(        Unternehmensspezifika

                               K                 Luft         LKW                   Schiff

Kostenvergleich

           



                                        X1  X2    X3

        ( Lagerhaltung


                                                                        Liefer- service-

                                                                              niveau


                                                                              Kosten


                                Lieferbereitschaft                                                            Fehlmenge
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