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Vorwort


Dieses Buch wurde von erfahrenen Dozenten zusammengestellt, die über viele Jahre Erfahrung in der Ausbildung und Prüfungsvorbereitung zum „Geprüften Handelsfachwirt IHK“ verfügen. Die vorliegende Zusammenfassung und die, an Klausuren angelehnten Aufgaben; werden von den Dozenten auch in ihren Unterrichtseinheiten verwendet und bilden somit eine fundamentale Grundlage für Ihre persönliche Prüfungsvorbereitung.


Anhand des Rahmenstoffplans des DIHK werden die einzelnen Kapitel nach Schwerpunkten zusammengefasst und mit zahlreichen Aufgaben ergänzt.


Selbstverständlich können nicht alle Inhalte des Unterrichtsfaches abgedeckt werden, dies ist auch nicht Sinn und Zweck dieses Buches. Es soll Ihnen helfen sich kompakt mit den Schwerpunkten des jeweiligen Faches auseinanderzusetzen und durch das Lösen der Aufgaben an Sicherheit zu gewinnen.


Für die Weiterbildung zum Handelsfachwirt finden Sie in der „Klausura-Reihe“ unter www.klausura.de weitere Zusammenfassungen und Aufgaben zu folgenden Fächern:




	Unternehmensführung und -steuerung


	Führung, Personalmanagement, Kommunikation und Kooperation


	Handelsmarketing


	Beschaffung und Logistik


	Vertriebssteuerung


	Handelslogistik


	Einkauf


	Außenhandel





Die Inhalte werden mit größtmöglicher Sorgfalt erstellt. Der Anbieter übernimmt jedoch keine Gewähr für die Richtigkeit, Vollständigkeit und Aktualität der bereitgestellten Inhalte.


Aus Gründen der Lesbarkeit wurde im Text die männliche Form gewählt, nichtsdestoweniger beziehen sich die Angaben auf Angehörige aller Geschlechter.


Die Inhalte und die Gliederung richten sich nach dem entsprechenden, aktuellen IHK-Rahmenplan.


Quelle: "IHK Die Weiterbildung" "Rahmenplan mit Lernzielen" DIHK-Verlag.









Vertriebssteuerung









5.1 Bewerten und Umsetzen von Vertriebs- und Sortimentsstrategien



5.1.1 Entscheidungskriterien für Vertriebsstrategien im Einzel- und Großhandel


Bei der Auswahl der richtigen Vertriebsstrategie sind verschiedene Faktoren zu berücksichtigen. Zu den Einflussfaktoren bei der Wahl der passenden Vertriebsstrategie gehören u.a.:




	wettbewerbsbezogene Faktoren (Anzahl der Wettbewerber)


	sortimentsbezogene Faktoren (Gebrauchs- oder Verbrauchsgüter)


	kundenbezogene Faktoren (Zielgruppe)


	rechtliche Faktoren (Gesetze)


	wirtschaftliche Faktoren (Kaufkraft)





Viele Handelsunternehmen führen in regelmäßigen Abständen eine Kundenanalyse mit Hilfe eines Scoring-Modells durch. Anhand des folgenden Beispiels lässt sich das Scoring-Modell (Nutzwertanalyse) am besten verdeutlichen.


Angaben:




	Gewichtungsskala von 0,1 (eher unwichtig) bis1,0 (sehr wichtig). Die Punktevergabe können Sie frei gestalten


	Kriterien: Qualität der Produkte, Image des Händlers, Preis-Leistungsverhältnis der Artikel und Freundlichkeit der Mitarbeiter





Vorgehensweise:




	Gewichtung der einzelnen Kriterien (subjektiv)


	Vergabe der Punkte (maximal 3)


	Addition der Punkte pro Kriterium


	Multiplikation der Punkte pro Kriterium mit dem Gewichtungsfaktor


	Addition aller Punkte pro Kunde


	Entscheidung für den Kunden mit der höchsten Punktzahl








	Kriterien

	GWF

	K1

	GWF x PS

	K2

	GWF x PS

	K3

	GWF x PS





	Qualität der Produkte

	0,9

	6

	5,4

	5

	4,5

	7

	6,3





	Image des Händlers

	0,6

	8

	4,8

	6

	3,6

	7

	4,2





	Preis-L-verhältnis

	0,7

	2

	1,4

	7

	4,9

	3

	2,1





	Freundlichkeit

	0,7

	3

	2,1

	4

	2,8

	2

	1,4





	Summe

	

	

	13,70

	

	15,80

	

	14,00





	Rangfolge

	

	

	3

	

	1

	

	2







GWF = Gewichtungsfaktor; PS = Punktsumme, K = Kunde



5.1.2 Vertriebsstrategie-Konzept


Eines der erfolgreichsten Vertriebskonzepte der letzten Jahrzehnte ist Franchising. Franchise stellt eine vertragliche Kooperation zwischen dem Franchisegeber und dem Franchisenehmer dar. Der Franchisenehmer erwirbt gegen Zahlung einer einmaligen und einer monatlichen Gebühr das Recht das Konzept des Franchisegebers zu nutzen. Beispiel für ein erfolgreiches Franchisekonzept ist McDonalds.


Eine weitere Vertriebsstrategie ist die Kooperation. Innerhalb der Kooperationsformen wird zwischen vertikalen und horizontalen Gruppen unterschieden


Zu den vertikalen Kooperationsformen zählen u.a.:




	Franchising (siehe oben)


	Einkaufsgemeinschaften: Einkaufsgemeinschaften sind Kooperationen von rechtlich selbstständigen Unternehmen, die sich zwecks Volumenerhöhung bzgl. Des Einkaufs zusammentun, um bessere Einkaufskonditionen zu erzielen. Beispiel für Einkaufsgemeinschaften im Handel ist die Markant in Offenburg. Zu Beginn der Einkaufsgemeinschaften handelte es sich um eine reine horizontale Kooperation, die aber durch die Mitgliedschaften von Großhändlern zu einer vertikalen Einkaufsgemeinschaft wurden





Zu den horizontalen Kooperationsformen zählen u.a.:




	Werbegemeinschaften: Bei einer Werbegemeinschaft handelt es sich um eine horizontale Kooperationsform, in der sich Unternehmen gleicher Branche zusammenschließen, um gemeinsam Werbung zu betreiben und damit günstigere Werbekosten für jedes Unternehmen zu generieren und ein breiteres Publikum (Kunden) ansprechen zu können


	City-Management: Bei einem City-Management handelt sich um eine horizontale Kooperation, bei der sich mehrere Einzelhändler zusammentun, um den Standort gemeinsam zu fördern und durch attraktive Events Kunden an den Standort zu holen (einheitliche Öffnungszeiten, Tag der offenen Tür…)





Moderne Vertriebsstrategien sind:




	Multi-Channel-Strategie


	Cross-Channel-Strategie
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