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Executive Summary

Research
Insights

Relevanz der Thematik

Beriicksichtigte Branchen

u Vertriebssysteme sind heute vielfaltigem und kontinuierlichem Veranderungs-
druck ausgesetzt.

u Bisherige Forschung zeigt allerdings unterschiedliche Erfolgsauswirkungen von

Veranderungsmalinahmen (z.B. Hinzufligen eines neuen Vertriebskanals) in
Vertriebssystemen auf.

Hersteller und Vertriebspartner unter
anderem aus den Branchen
Maschinenbau, Telekommunikation,
Healthcare und Automobil.

Studiencharakteristika

(N = 115 Hersteller mit jeweils 1 bis 8 Vertriebspartnern).

] Analyse des Einflusses der Stabilitat und der Flexibilitat eines Vertriebssystem auf dessen Erfolg mithilfe einer Regressionsanalyse

Zentrale Erkenntnisse

Flexibilitat verbinden, sind besonders erfolgreich.

Vertriebspartnern auszeichnen (2).

] Stabilitat und Flexibilitdt wirken sich beide positiv auf den Erfolg eines Vertriebssystems aus.

] Stabilitat und Flexibilitdt konnen gleichzeitig innerhalb eines Vertriebssystems erreicht werden. Vertriebssysteme, die Stabilitat und

] Der positive Einfluss von Stabilitat auf den Vertriebserfolg ist besonders ausgepragt in Vertriebssystemen, die sich durch eine hohe
Preisdifferenzierung (z.B. zwischen unterschiedlichen Vertriebskandlen) (1) und einen hohen Anteil an vertraglichen Regelungen mit

= Der positive Einfluss von Flexibilitdt auf den Vertriebserfolg ist besonders ausgepragt in Vertriebssystemen machtiger Hersteller (1),
die mit einer volatilen Nachfrage konfrontiert sind (2), in denen Vertriebspartner an der Entscheidungsfindung des Herstellers
beteiligt werden (3) und die ein hohes Ausmaf’ an Konflikten zwischen Hersteller und Vertriebspartnern aufweisen (4).
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[ ]
Aktuelle Entwicklungen fiihren zu Veranderungsmafinahmen in v
Vertriebssystemen mit unsicheren Erfolgsauswirkungen Insights

Research

u RELEVANZ DER THEMATIK UND ZENTRALE FRAGESTELLUNGEN

VERANDERUNGSDRUCK IM VERTRIEB

MOGLICHE FOLGEN VON VERANDERUNGSMARNAHMEN

1 | STEIGENDE KUNDENANFORDERUNGEN

Kundenerwartungen richten
sich nicht nur an das
Kernangebot, sondern
zunehmend auch an die

Vertriebsansatze.
(Coelho/Easingwood 2008)

2 | TECHNOLOGISCHE INNOVATIONEN

Social Media und Mobile
Commerce bendtigen neue

Vertriebsansatze.
(Kaplan 2012)

3 | MACHTGEWINN DER VERTRIEBSPARTNER

-
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Konsolidierungen unter
Vertriebspartnern verandern
die Machtverteilung im

Vertriebssystem.
(Dawar/Stornelli 2013)

Institut fiir Marktorientierte Unternehmensfiihrung — Universitat Mannheim

Veranderungsinitiativen verlaufen

oft nicht so wie erwartet.
(Amburgey/Kelly/Barnett 1993)

A

Schlecht geplante Veranderungen im
Vertriebskanal erhohen Konflikte und ver-
mindern die Zufriedenheit und den Erfolg im
Vertriebskanal. (webb/Hogan 2002)

A

Neue Kanale einzufihren, fihrt nicht immer
Zzum Erfolg (Geyskins/Gielens/Dekimpe 2002, Lee/Grewal 2004)

A
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Erste Studie, die untersucht wie die Stabilitat und die Flexibilitat I““'
eines Vertriebssystems dessen Erfolg beeinflussen
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u RELEVANZ DER THEMATIK UND ZENTRALE FRAGESTELLUNGEN

ZENTRALE FRAGESTELLUNG DETAILS

= In Wissenschaft und Praxis herrscht Uneinigkeit
darliber, ob stabile Vertriebssysteme oder flexible

A Vertriebssyst folgreicher sind.
STABILITAT ist ein Erfolgsfaktor eines ertriebssysteme erfolgreicher sind

Vertriebssystems! =  Im Rahmen der Studie werden die folgenden Fragen
beantwortet:

n Wie wirken sich Stabilitat und Flexibilitat auf
} den Erfolg eines Vertriebssystems aus?

E Sollte ein Vertriebssystem gleichzeitig stabil und
flexibel sein?
FLEXIBILITAT ist ein Erfolgsfaktor eines

Vertriebssystems!
H Unter welchen Umstanden sollten

Unternehmen insbesondere die Stabilitat oder

E die Flexibilitat ihres Vertriebssystems fordern?
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Fir unsere Studie befragten wir 115 Hersteller und jeweils 1 bis 8
Vertriebspartner pro Hersteller

Research
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n STUDIENCHARAKTERISTIKA

BRANCHENVERTEILUNG IN % (N = 115)

UMSATZVERTEILUNG (HERSTELLER) IN % UND €

Maschinenbau
Telekommunikation
Elektronik
Healthcare
Metallverarbeitung
Automobil

Chemie

Andere B2B

Andere B2C

[]

B <50 Millionen

51 — 100 Millionen

101 - 500 Millionen

501 - 1000 Millionen

> 1 Milliarde

FUNKTIONEN DER BEFRAGTEN MANAGER IN %

[]

B Vertriebsleiter

Marketingleiter

Geschéaftsfuhrer/Vorstand
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[
Stabilitat und Flexibilitat wirken sich positiv auf den Erfolg eines Iy

Vertriebssystems aus

ERGEBNISSE |

Research
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STABILITAT FLEXIBILITAT

... definiert als der Grad, zu dem strukturelle
Veranderungen im Vertriebssystem lber einen
wesentlichen Zeitraum unterbleiben.

V-

... definiert als der Grad, zu dem ein

V-

Vertriebssystem sich schnell an verdanderte
Rahmenbedingungen anpassen kann.

Beispiel: Kein Experimentieren mit neuen

Beispiel: Regelmdifiiges Anpassen von
Vertriebskanalen (Hinzufligen oder Eliminieren).

Steuerungsmechanismen an veranderte
Rahmenbedingungen.
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Erfolg des Vertriebssystem

... definiert als der Grad der Zielerreichung des Vertriebssystems
bezliglich Umsatz, Wachstum und Gewinn.
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Besonders erfolgreiche Vertriebssysteme sind gleichzeitig stabil und v
flexibel

ERGEBNISSE Il
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STABILES UND FLEXIBLES
VERTRIEBSSYSTEM
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Unter bestimmten Bedingungen sind die Erfolgsauswirkungen von
Stabilitat oder von Flexibilitat starker

ERGEBNISSE III

FOKUS AUF STABILITAT INSBESONDERE SINNVOLL BEI...
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FOKUS AUF FLEXIBILITAT INSBESONDERE SINNVOLL BEL...

= .. starker Preisdifferenzierung zwischen
einzelnen Vertriebskanalen, Vertriebspartnern
oder Produkten im Vertriebssystem.

= .. hohem Anteil an vertraglichen
Regelungen mit den Vertriebspartnern.

April 2015
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... starker Volatilitat der Nachfrage in den
betreffenden Markten.

... hoher Beteiligung der Vertriebspartner an
den Entscheidungen des Herstellers.

... starker Mlachtposition des Herstellers im
Vertriebssystem.

... vielen Konflikten zwischen Hersteller und
Vertriebspartnern im Vertriebssystem.
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Unternehmen sollten Stabilitat und Flexibilitat gleichzeitig in ihren Iy

. . Research
Vertriebssystemen erreichen Insights
n IMPLIKATIONEN | WIE KONNEN STABILITAT UND FLEXIBILITAT GLEICHZEITIG ERREICHT WERDEN?
STRUKTURELLE LOSUNG KONTEXTBASIERTE LOSUNG
= Unterschiedliche Abteilungen/Bereiche fokussieren = Individuelle und einzelfallabhangige Entscheidung der

sich entweder auf das Erzielen von Stabilitat oder von
Flexibilitat (strukturelle Trennung).

= Trennung kann anhand verschiedener Dimensionen
wie Produkt, Markt, Kunde oder Aufgabe erfolgen.

V-

Beispiel: Strukturelle Trennung anhand der Aufgaben im
Vertriebssystem:

y\ = Strategisch orientiert
ﬁ = Verantwortet das Kanaldesign (z.B.
Anzahl der Kanadle und Vertriebs-
partner)

Bereich

Ziel: Stabilitat

. Operativ orientiert

Verantwortet das Kanalmanagement
(z.B. Steuerung von Vertriebs-
partnern)

Bereich
ve)
[ |

Ziel: Flexibilitat
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Vertriebsmitarbeiter, ob Ressourcen zur Erzielung von
Stabilitat oder Flexibilitat eingesetzt werden.

= Um den Vertriebsmitarbeitern solche Entscheidungen
zu ermoglichen, missen bestimmte Voraussetzungen
erfullt sein (Kontext).

V-

Voraussetzungen:

& Dezentralisierung von Entscheidungsgewalt, um
den Mitarbeitern die individuelle Entscheidung
zwischen Stabilitat und Flexibilitat zu ermaoglichen.

& Uberzeugende Kommunikation des Bedarfs zur
gleichzeitigen Erzielung von Stabilitat und
Flexibilitat im Vertriebssystem.

Langfristig orientierte Anreizstrukturen, die nicht
einseitig das Erzielen von Stabilitat oder Flexibilitat
bevorteilen.
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Stabilitat und Flexibilitat sind entscheidende Faktoren fiir den Erfolg I““'
eines Vertriebssystems Insights

April 2015
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Unternehmen sollten sich nicht zwischen einem stabilen und einem flexiblen Vertriebssystem entscheiden,
sondern beides gleichzeitig erreichen!

Um ein gleichzeitig stabiles und flexibles Vertriebssystem zu schaffen, kénnen sich verschiedene Bereiche des
Vertriebssystems mit Verantwortung fiir unterschiedliche Aufgaben, Produkte oder Kunden jeweils auf
Stabilitat oder Flexibilitdt konzentrieren.

Ebenso kénnen Vertriebsmitarbeiter durch die Dezentralisierung von Entscheidungsgewalt sowie geeignete
KommunikationsmafBnahmen und Anreizstrukturen befdhigt werden, sich einzelfallabhangig fiir Stabilitat
oder Flexibilitdt zu entscheiden, um so beide Faktoren gleichzeitig in einem Vertriebssystem zu erreichen.

Ist die gleichzeitige Erzielung von Stabilitat und Flexibilitdt nicht moglich (z.B. aufgrund kurzfristiger
Ressourcenknappheit), sollten sich Manager in Vertriebssystemen mit stark differenzierten Preisen und
vielen vertraglichen Regelungen mit Vertriebspartnern auf Stabilitidt konzentrieren.

Unternehmen sollten einen Fokus auf Flexibilitdt legen, wenn sie iiber Macht im Vertriebssystem verfiigen,
Vertriebspartner stark an ihren Entscheidungen beteiligen, mit einem hohen MaR an Konflikten im
Vertriebssystem konfrontieret werden oder sie sich einer volatilen Nachfrage gegeniibersehen.
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Kontakt und weiterfihrende Informationen: Institut fir Marktorientierte illll'
Unternehmensfihrung der Universitat Mannheim

Das Institut fiir Marktorientierte Unternehmensfiihrung (IMU) an der Universitdt Mannheim versteht sich als Forum des Dialogs
zwischen Wissenschaft und Praxis. Der wissenschaftlich hohe Standard wird gewahrleistet durch die enge Anbindung des IMU an die
Lehrstihle fir Marketing an der Universitdt Mannheim, die national wie auch weltweit hohes Ansehen genieRen. Die wissenschaftlichen
Direktoren des IMU sind Prof. Dr. Dr. h.c. mult. Christian Homburg und Prof. Dr. Sabine Kuester.

Wenn Sie an weiterfiihrenden Informationen interessiert sind, kdnnen Sie uns gerne jederzeit kontaktieren unter:

Institut flir Marktorientierte Unternehmensfiihrung
Universitdt Mannheim

L5,1

68131 Mannheim

Telefon: 0621 / 181-3552

E-Mail: stephan.muehlhaeuser@bwl.uni-mannheim.de

Besuchen Sie unsere Webseite: www.imu-mannheim.de

Die Autoren:

Prof. Dr. Dr. h.c. mult. Christian Homburg ist Inhaber des Lehrstuhls fiir Business-to-Business Marketing, Sales & Pricing an der
Universitat Mannheim. Zudem ist er Direktor des dortigen Instituts fir Marktorientierte Unternehmensfiihrung (IMU) sowie Leiter des
wissenschaftlichen Beirats der Unternehmensberatung Homburg & Partner.

Stephan Miihlhduser, M. Sc., ist Doktorand und wissenschaftlicher Mitarbeiter am Lehrstuhl flir Business-to-Business Marketing, Sales &
Pricing an der Universitat Mannheim.

Prof. Dr. Arnd Vomberg ist Juniorprofessor fiir Empirische Forschungsmethoden an der Universitat Mannheim.
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