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Die Distributionspolitik hat die Aufgabe, den Weg
eines Gutes vom Hersteller zum Endabnehmer
effizient zu gestalten

• Distributionspolitik:
bezieht sich auf die Gesamtheit aller Entscheidungen und 
Handlungen, welche die Verteilung (engl.: distribution) von materiellen 
und/oder  immateriellen Leistungen vom Hersteller zum Endkäufer und 
damit von der Produktion zur Konsumtion bzw. gewerblichen 
Verwendung betreffen.

• Absatzkanäle:
umfassen die rechtlichen, ökonomischen und kommunikativsozialen 
Beziehungen aller am obigen Verteilungs- bzw. Distributionsprozess 
beteiligten Personen und Institutionen. 
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Systemvorteil der Warendistribution 
durch einen Zwischenhändler
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Gegenstand der Distributionspolitik ist die 
optimale Gestaltung des Distributionssystems
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Spezifische Zielgrößen bei distributionspolitischen 
Entscheidungen

• Vertriebskosten/Handelsspanne
• Distributionsgrad 
• Image des Absatzkanals 
• Kooperationsbereitschaft (Konfliktvermeidung) 
• Aufbaudauer und Flexibilität 
• Beeinflussbarkeit und Kontrollierbarkeit des Absatzkanals
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Optimale Gestaltung des 
Distributionskanals

• Entscheidungsbereiche
– Welche Distributionsorgane (direkt vs. indirekt)?
– Wie viele Distributionsorgane (intensive vs. selektiv)?
– In welcher Form (Art der Zusammenarbeit mit Handel)?
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Distributionswünsche der Nachfrager …
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… führen zur Bildung verschieden-
artiger Einzelhandelsformen
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Betriebsform und Betriebstypen im 
Handel

• Als Betriebsform
werden bestimmte Kategorien von Handelsbetrieben 
verstanden, deren konstitutive Merkmale (z. B. 
Sortimentsumfang, Verkaufsfläche etc.) insoweit 
übereinstimmen, als dass sie aus der Perspektive der 
Nachfrager als gleichartig wahrgenommen werden.

• Betriebstypen
stellen Varianten einer bestimmen Betriebsform dar.
Sie können als typologische Zusammenfassungen von 
Handelsunternehmen beschrieben werden, die sich 
hinsichtlich der eingesetzten Marketinginstrumente 
ähneln. 
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Unterteilung der Betriebstypen

Absatzkanal-
management

Grundlagen

Logistik



•© 2021 PD Dr. Georg Fassott     (www.uni-kl.de/entrepreneur) 22

Hersteller müssen neben den Distributionswünschen
der Endabnehmer auch die Leistungsfähigkeit der 
Distributionsorgane beachten
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Generische Ausgestaltungsformen
• intensive Distribution:

– hoher Distributionsgrad angestrebt (Universalvertrieb)
– Produkte sollen überall erhältlich sein (Ubiquität sichern)
– quantitative oder qualitative Beschränkung auf 

Absatzmittlerseite nicht vorgesehen
– primär Güter des täglichen Bedarfs

• selektive Distribution:
– Auswahl der Absatzmittler nach qualitativen 

Gesichtspunkten
– Anforderungen an Ausstattung der Absatzmittler
– Merkmale der Marketingaktivitäten

• exklusive Distribution:
– Sonderfall der selektiven Absatzmittlerauswahl
– zusätzliche Einschränkung der Absatzmittler bzgl. ihrer 

Quantität
– Hersteller erwartet häufig aggressivere 

Verkaufsbemühungen der Absatzmittler sowie bessere 
Kontrollmöglichkeit über Preise und Serviceleistungen
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Indirekter und direkter Vertrieb

• Indirekter Vertrieb liegt dann vor, wenn rechtlich und 
wirtschaftlich selbständige Einzel- und/oder Großhändler 
(Absatzmittler) oder vertraglich gebundene, aber 
wirtschaftlich selbständige Kooperationspartner (z. B. 
Franchisenehmer) in den Absatzkanal eingeschaltet sind

• Beim direkten Vertrieb findet dagegen ein unmittelbarer 
Kontakt zwischen dem Hersteller und dem 
Endverbraucher ohne Zwischenschaltung von 
Absatzmittlern statt. Dieser direkte Kontakt kann auch in 
Form von herstellereigenen Filialen erfolgen, sofern diese 
wirtschaftlich vom Hersteller abhängig, also nicht 
selbständig sind.

Absatzkanal-
management

Grundlagen

Logistik



•© 2021 PD Dr. Georg Fassott     (www.uni-kl.de/entrepreneur) 25

Wahl zwischen direktem und
indirektem Absatz
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Bewertung des Internets als 
Vertriebskanal
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Ziele des Mehrkanalvertriebs

• Ressourcenschonung (z. B. durch Kostensenkung im 
Service),

• Umsatzsteigerung (z. B. durch die Erschließung neuer 
Zielgruppen) und

• Erhöhung der Kundenzufriedenheit (z. B. durch 
Bereitstellung kundennaher und leicht zugänglicher 
Absatzkanäle).

Absatzkanal-
management

Grundlagen

Logistik



•© 2021 PD Dr. Georg Fassott     (www.uni-kl.de/entrepreneur) 33

Mehrkanalvertrieb am Beispiel
von Adidas
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Chancen und Risiken des 
Mehrkanalvertriebs
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Vertikale Marketingsysteme
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Händlerselektionsklauseln

• personelle Händlermerkmale, z.B.
– Händlerqualifikation
– Qualifikation und Anzahl von Mitarbeitern

• leistungsprogrammbezogene Merkmale, z.B.
– Bereitstellung geeigneter Verkaufs- und Lagerflächen
– Existenz notwendiger Serviceeinrichtungen

• finanzielle Merkmale, insb.
– Bonität
– Finanzkraft
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Franchising

• „Franchising ist ein vertikal-kooperativ organisiertes 
Vertriebssystem rechtlich und finanziell selbständiger 
Unternehmen auf der Basis eines vertraglichen 
Dauerschuldverhältnisses, wobei die Systemführerschaft 
dem Franchisegeber obliegt“. 
(Esch/Herrmann/Sattler 2006, S. 342)

• Ein Franchisesystem zeichnet sich durch eine 
kooperative, langfristige, vertraglich umfassend geregelte 
Beziehung zwischen einem Franchisegeber und einer 
Vielzahl von rechtlich selbständig bleibenden 
Franchisenehmern aus.
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Grundtypen des Franchising

• Herstellergeführtes Einzelhändler-Franchising:
Hersteller (insbesondere in der  Automobilindustrie) übertragen 
den Vertrieb an regionale, selbständige Händlerbetriebe. 
Dieses Modell wird z. B. von BMW und Shell eingesetzt.

• Herstellergeführtes Großhändler-Franchising:
Der Hersteller beliefert den Großhandel mit Material, 
maschineller Ausrüstung und Know-how. Die Fertigstellung des 
Produktes und den Vertrieb an den Einzelhandel übernimmt der 
Großhandel. Ein typisches Beispiel ist das Unternehmen Coca-
Cola, das über die nationalen Zentralen die verschiedenen 
Sirup-Konzentrate an regionale Abfüllbetriebe liefert.

• Dienstleistungs-Franchising auf Einzelhandelsstufe:
Die bekannteste Form ist die Vergabe von Lizenzen durch den 
Dienstleistungsanbieter an Einzelhändler, die für den 
Franchisegeber die Dienstleistung erbringen, bspw. 
Franchisesysteme McDonald’s, TUI/First und Europcar.
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Supply Chain Management

Supply Chain Management kennzeichnet die internen 

und netzgerichteten Unternehmensaktivitäten von 

Versorgung, Entsorgung und Recycling, inclusive der 

Geld- und Informationsflüsse.

Absatzkanal-
management

Grundlagen

Logistik



•© 2021 PD Dr. Georg Fassott     (www.uni-kl.de/entrepreneur) 47

Struktur und Aufgabenbereiche des 
Supply Chain Management
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Erfolgspotentiale des SCM

• Reduzierung der Lagerbestände in der gesamten Lieferkette
 wird weniger Kapital gebunden

• Steigerung der Kundenzufriedenheit durch Erhöhung des 
Lieferserviceniveaus (insbesondere eine Verkürzung der Lieferzeit 
und eine Erhöhung der Lieferzuverlässigkeit)

• Vermeidung von Umsatzverlusten durch Fehlartikel („Out of
Stock“)

• Flexible und zeitnahe Anpassungen an Veränderungen der Markt-
und Umweltbedingungen

• Frühzeitiges Reagieren und damit Beherrschen von 
Ausnahmesituationen, wie zum Beispiel bei Nachfragespitzen, 
Störungen in der Produktion oder bei Lieferengpässen der 
Zulieferunternehmen

• Kostenvorteile durch Abstimmung und Synchronisation über die 
gesamte Lieferkette
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Logistik

Logistik:
• unternehmensübergreifender Transport und Lagerung 

von Rohstoffen, Halb- und Fertigfabrikaten sowie die 
damit  zusammenhängenden Informationen und Werte 
von Rohstoff- und Vorproduktlieferanten bis zum 
Endverbraucher.

Ziele:
Marktorientierung:
– Zielgruppengerechte Optimierung des Lieferservices

Ressourcenorientierung:
– Minimierung der Logistikkosten bei gegebenem 

Lieferserviceniveau
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Komponenten des Lieferservice

• Lieferzeit: Zeitspanne von der Auftragserteilung bis zur 
Einlagerung der Ware beim Absatzmittler bzw. der 
Entgegennahme der Ware durch den Kunden

• Lieferzuverlässigkeit: Einhaltung des vereinbarten 
Liefertermins. Die Lieferzuverlässigkeit hängt von der 
Lieferbereitschaft und der Zuverlässigkeit der logistischen 
Arbeitsabläufe ab. Die Lieferbereitschaft ist primär abhängig 
von den verfügbaren Produktions- und Transportkapazitäten.

• Lieferungsbeschaffenheit: Lieferung der Ware im 
gewünschten Zustand nach Art und Menge. Die 
Liefergenauigkeit beschreibt in diesem Zusammenhang die 
Übereinstimmung der Lieferung mit der Bestellung nach Art und 
Menge, während mit dem Zustand der Lieferung auf mögliche 
Beschädigungen der Ware abgestellt wird.

• Lieferflexibilität: Fähigkeit des logistischen Systems, 
Sonderwünsche des Kunden zu berücksichtigen. Im Einzelnen 
können sich solche Sonderwünsche neben der zu liefernden 
Ware selbst auf die Modalitäten der Auftragserteilung, die 
Liefermodalitäten und die Information des Kunden erstrecken.
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Abschließende Übung: Kaufverhalten, Segmentierung und 
Marketing-Mix für ausgewählte Produkte

• Wählen Sie ein Produkt oder eine Dienstleistung für 
Konsumenten
– Beschreiben Sie den Kaufverhaltensprozess, den Konsumenten 

typischerweise beim Kauf dieses Produktes anwenden
– Zeigen Sie auf, wie verschiedene Versionen dieses Produktes auf 

verschiedene Zielsegmente ausgerichtet sind.
– Beschreiben Sie für zwei Segmente, wie sich der 

zielgruppenspezifische Marketing-Mix unterscheidet bzw. 
unterscheiden sollte.
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