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Ausgangslage und Problemstellung

Neben Produktion, Produktentwicklung und Finanzierung zahlt auch der Vertrieb zu den Kernprozessen
eines Unternehmens. Vor allem in der heutigen Zeit nimmt die Funktion des Vertriebs eine wichtige Rolle
fur Unternehmen ein. Produktvorteile werden schnell nachgeahmt und die Produkte verschiedener
Hersteller unterschieden sich funktional kaum mehr voneinander. Zudem erwarten die Kunden, Produkte zu
erhalten, die mdglichst umfangreich ihre Bedirfnisse befriedigen. In immer mehr Wirtschaftszweigen ist so
der Trend weg von Serienprodukten hin zu Lésungen zu beobachten. Der Vertrieb ist dabei die Schnittstelle
zum Kunden. Er kann sich sogar zu einem bedeutenden Wettbewerbsfaktor herauskristallisieren. Einerseits
prasentieren und erklaren die Beschaftigten dieses Funktionsbereichs eines Unternehmens den potentiellen
Kunden die Leistungen, die das Unternehmen zu bieten hat. Andererseits erarbeitet der Vertrieb, Hand in
Hand mit den potentiellen Abnehmern die entsprechende Lésung, welche die jeweiligen Bedirfnisse
Letzterer moglichst gut befriedigt.

Auch das produzierende Unternehmen, in welchem die Masterthesis geschrieben wurde, nimmt die sich
verandernde Marktsituation wahr. Die Nachfrage nach standardisierten Produkten ist in den letzten Jahren
zuriickgegangen. Dementsprechend gingen auch Umsatz und Gewinn zurlick. Um in Zukunft weiterhin
erfolgreich zu sein, ist somit ein Richtungswechsel erforderlich. Diesen versucht das produzierende
Unternehmen auch einzuschlagen. Beabsichtigt ist es, Komplettldsungen zu etablieren und diese direkt an
die Endkunden/-abnehmer zu vertreiben. Der herkémmliche indirekte Vertrieb soll jedoch beibehalten
werden. Der Vertrieb Gber mehrere Absatzwege ist allerdings nicht immer ganz unkompliziert. Bezug
nehmend auf das produzierende Unternehmen beschaftigt sich die Masterthesis mit dem Direktvertrieb, und
zwar von Komplettldsungen, und dem Problem der Vereinbarkeit dessen mit dem indirekten Vertrieb.

Losungsansatze

Zu Beginn der Arbeit wird eine einheitliche Wissensbasis geschaffen. Elementare theoretische Grundlagen,
die fur eine grundsatzliche Orientierung und dementsprechend fir ein grundsatzliches Verstandnis des
Themas und der zu untersuchenden Fragestellung erforderlich sind, wurden aus der Literatur
herausgearbeitet. Daraufhin wird das eigentliche Thema behandelt. Zunachst wird die Vereinbarkeit von
direktem und indirektem Vertrieb auf allgemeinglltiger Ebene untersucht. Darauf aufbauend findet eine
Analyse Uber die Vertriebsstrukturen verschiedener Wettbewerber des produzierenden Unternehmens statt.
Kritische Erfolgsfaktoren, die Voraussetzung sind, um erfolgreich zwei unterschiedliche Vertriebswege in
einem Unternehmen zu leben, werden auBerdem angefiihrt. Danach wird das produzierende Unternehmen
in Bezug auf die Problemstellung analysiert. Eine Situations-, Problem- und Defizitanalyse wurde in diesem
Zuge durchgefihrt. Weiter wurde im Rahmen der Arbeit untersucht, wie die optimale Ausgestaltung des
Vertriebs fiir das produzierende Unternehmen aussieht. Letztendlich wurden die zahlreich gewonnenen
Erkenntnisse genutzt, um Handlungsempfehlungen auszusprechen.
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Ergebnisse

Ziel der Arbeit war es einen umfangreichen Uberblick tiber die Problematik der Vereinbarkeit von direktem
und indirektem Vertrieb zu verschaffen und einen MaBnahmenplan fiir das produzierende Unternehmen zu
erstellen.

Die Arbeit zeigt auf, dass grundsatzlich verschiedene Vertriebswege und damit auch der direkte und
indirekte Vertrieb in ein und demselben Unternehmen vereinbar sind. Die Ausgestaltung der Kombination
kann parallel, gesplittet oder kombiniert aus diesen beiden Formen erfolgen. Grundsatzlich eigenen sich
dabei der direkte und der indirekte Vertrieb flir unterschiedliche Produkte. Widerspriiche, die bei der
Kombination mehrere Vertriebskanale auftreten, sind dabei in der Regel horizontaler oder vertikaler Natur.
Um nichtsdestotrotz in einem Unternehmen erfolgreich zwei unterschiedliche Vertriebswege zu leben, sind
verschiedene kritische Erfolgsfaktoren zu berilicksichtigen. Die meisten betreffen organisatorische Aspekte.
Sie kdnnen aber auch absatzpolitische Aspekte betreffen.

Was das produzierende Unternehmen betrifft, wurde in der Arbeit ersichtlich, dass dieses bereits den
direkten mit dem indirekten Vertrieb kombiniert. Die aktuelle Vertriebsstruktur ist allerdings nicht optimal.
Hinzu kommen Mangel, welche das Unternehmen aufweist in Bezug auf das Bestreben sich zu einem
Lésungsanbieter zu entwickeln und entsprechend Komplettlésungen direkt an den Endkunden/-abnehmer
abzusetzen. MaBnahmen wurden daher definiert, die dem produzierenden Unternehmen helfen den
Direktvertrieb von Komplettlésungen unter Beriicksichtigung des indirekten Vertriebs erfolgreich zu
etablieren. Diese MaBnahmen wurden dabei priorisiert.

Fazit und Ausblick

Das produzierende Unternehmen hat einiges zu optimieren. Die empfohlenen MaBnahmen helfen ihm aber
dabei, ihn fit fir die veranderte Marktsituation zu machen. Friher oder spater wird sich die mihsame
Arbeit fur das Unternehmen dann auch auszahlen. Defizite in Bezug auf den Direktvertrieb von
Komplettlésungen werden behoben und Probleme werden gelést, die sich aus der Kombination von
direktem und indirektem Vertrieb ergeben. Die Komplettlésungen kénnen sich so mit der Zeit bewahren
und einen zunehmenden Beitrag zum Erfolg des produzierenden Unternehmens leisten. Wie groB der
Beitrag ausfallen wird, ist auf Basis der Arbeit schwer einzuschatzen. Nach den aktuellen
Marktverhaltnissen macht die Entwicklung hin zu einem Lésungsanbieter aber grundsatzlich Sinn. Die
aktuellen Unternehmenszahlen verdeutlichen sogar, dass das produzierende Unternehmen mit seiner
Ausrichtung auf dem richtigen Weg ist.
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