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Die Erfolgskontrolle nach Absatzw egen  
mit Hilfe der vertrieblichen Erfolgsrechnung

Privatdozent Dr. M anfred Geist, Mannheim

Der fo lgende Beitrag behandelt die gestellte A u f­
gabe unter theoretisch-methodischem Blickwinkel. 

A uf branchentypische oder stufentypische Besonder­
heiten der Erfolgsanalyse w ird  nicht eingegangen. 
Technische Fragen der Erfassung, G liederung und Bud­
getierung der Absatzkosten *) werden nicht erörtert. 
Im M itte lpunkt unserer Darstellung steht vie lm ehr d ie  
Überlegung, welche A nforderungen an eine vertrieb- 
iiche Erfolgsrechnung zu stellen sind und w ie  d ie  Rech­
nung aufzumachen ist, dam it sie taktisch der gew inn­
orientierten A bsa tzpo litik  einer Unternehmung die 
Richtung zu weisen vermag.

ABGRENZUNG DER ERFOLGSKONTROLLE

W enn w ir  sagen, eine Unternehmung beschreitet meh­
rere Absatzwege, so heißt das, sie be lie fert mehrere 
g leichartige Abnehm ergruppen, die sich voneinander 
durch bestimmte M erkm ale unterscheiden. Die A u f­
gliederung von Umsatz und Kosten nach Absatzwegen 
läuft immer au f eine Umsatz- und Kostenanalyse nach 
speziellen Abnehm ergruppen hinaus. Der E rfo lg t) eines 
Absatzweges ist m ithin nichts anderes, als der Erfolg 
einer der> Absatzweg repräsentierenden Kundengruppe 
und errechnet sich als D ifferenz zwischen dem Perioden­
umsatz und den Periodenkosten der Kundengruppe.
Die kritisch vergleichende, nach Absatzwegen aufge­
machte Analyse, die eine Überwachung der Kosten- 
und Erlösseite vorn im m t und Impulse g ib t fü r eine 
Erfolgssteigerung (bzw. Verlustm inderung), bezeichnen 
w ir als E rfo lgskontro lle nach Absatzwegen. Von dem 
gesamten Absatzweg =) eines Gutes interessiert uns 
hier nur die erste „Teilstrecke", nämlich der Absatzweg 
von der betrachteten Unternehmung bis zu dem Er­
werber dieses Erzeugnisses. Von der A rt des Absatz­
weges, die bestimmt w ird  von der Überlegung, den 
Konsumenten d irek t oder ind irekt^) (über den G roß­
handel oder den Einzelhandel) zu erreichen, hängt 
häufig der Erfolg oder der M iß e rfo lg  einer Unterneh­
mung ab. Es ist deshalb verständlich, wenn die Unter­
nehmung m it H ilfe  einer Erfolgsaufspaltung nach A b ­
satzwegen eine Vergleichsbasis schafft, die d iffe ren ­
zierte Aussagen über die einzelnen Erfolge ®) der A b ­
satzwege zuläßt und die Geschäftsleitung zu einer 
gezielten absatzpolitischen Maßnahme anregt. E röff­

') In der L iteratur überwiegen die Autoren, d ie  von Vertriebskosten 
s,prechen, gegenüber jenen, d ie  den B eg riff Absatzkosten vorziehen. 
Der Ausdruck Absatzkosten bezeichnet d ie  Kosten der Absotztätig- 
keit im allgem einen, wohingegen der Ausdruck Vertriebskosten an 
die technische Abwicklung der A bsa tztä tigke it erinnert. In diesem 
Beitrag verwenden w ir  den Ausdruck Absatzkostenrechnung syno­
nym m it den Begriffen Vertriebskostenrechnung und Vertriebskosten­
analyse.
*) Der B eg riff »Erfolg* w ird  h ier von uns w e it ausgelegt und ajs 
Deckungsbeitrag sowohl w ie  auch als N ettoe rfo lg  verstanden. Eine 
kritisd ie  Darstellung der Vorzüge und der Nachteile der Deckungs­
beitragsrechnung und der Nettoerfolgsrechnung g ib t J .A . B e c k e t t :  
.The A rt and the Science o f D istribu tion  C osting", in : N .A .C .A . 
Bulletin, A p ril 1951, S. 893 ff.
’ ) V g l. die Gberlegungen bei E. S c h ä f e r :  »Die Aufgabe der 
A bsatzw irtschaft', 2. A u fl. Köln und O pladen 1950, S. 81.

E. G u t e n b e r g ,  sieht den , d irekten Absatz* und den »in- 
airekten Absatz" als d ie  zwei «Absatzwege* an, d ie  eine Unter­
nehmung beim V ertrieb  ih re r W aren einschlagen kann. {E. Guten­
berg: »Die Grundlagen der Betriebsw irtsd ia fts lehre", 2. Band: »Der 
Absatz*, Berlin, Göttingen und Heidelberg 1955, S. 122).

V g l. G. M o n n :  »Die W ah l des inländischen Absatzweges in 
der Verbrauchsguterindustrie, ein Beitrag zur Theorie der Absatz­
wege*, Mannheimer Diss. 1959, S. 111 f f .  ,

nen sich doch in e iner dynamischen W irtschaft für die 
zie lstreb ige Unternehmung lautend M öglichkeiten, un­
w irtschaftliche Absatzwege —  wenn auch nicht in 
jedem Falle —  abzubauen, sie doch w irtschaftlicher 
zu gestalten, oder durch erfolgversprechendere zu er­
gänzen ®).

W ie  gesagt, kann die  Unternehmung nur d ie  erste 
Teilstrecke des Absatzweges rechnerisch unter Kontrolle 
haften. Sie kann prüfend abwägen, ob die Aufwendun­
gen der A bsa tztä tigke it an sich zu hoch oder zu n iedrig 
sind, ob. Absatzbemühungen (W erbung, Reisendenein­
satz, Verkaufsförderung) innerhalb der Abnehmerschaft 
feh lge le ite t sind, oder ob die nach Absatzwegen ge­
g liederten Absatzkosten die  durch diesen Absatzweg 
erzielten Erlöse übersteigen. Eine r e c h n e r i s c h e  
Kontrolle des g e s a m t e n  Absatzweges ist von der 
betrachteten Unternehmung aus nicht durchzuführen, 
was leicht einzusehen ist, wenn man bedenkt, daß  dazu 
der Einblick in das Rechnungswesen der nachgelager­
ten Absatzstellen erforderlich wäre.

KOSTENRECHNUNG UND ERFOLGSRECHNUNG

Die Rechnung, welche die  Aufg liederung von Umsatz 
und Absatzkosten vorn im m t und den Erfolg einer 
einzelnen nach Absatzwegen gebildeten Abnehm er­
gruppe erm itte lt, w ird  häufig  vergröbernd als Vertriebs­
kostenanalyse oder Absatzkostenrechnung bezeichnet. 
Sofern m it einer Absatzkostenrechnung nur Absatz­
kosten erfaß t und gegliedert werden, ist die Bezeich­
nung durchaus berechtigt. Sobald in diese Rechnung 
jedoch eine Um satzaufgliederung einbezogen w ird , um 
fü r Kundengruppen, Absatzgebiete, Produktgruppen 
oder Auftragsgrößenklassen Erfolge zu erm itteln, da rf 
nicht mehr von einer Vertriebskostenanalyse gespro­
chen werden. Die Rechnung muß nunmehr dem Re­
chenzweck entsprechend als „E rfolgsanalyse" bezeich­
net sein. Da in diesem Beitrag eine Erfolgsspaltung 
im Absatzbereich beschrieben w ird , scheint es ratsam, 
die dazu benötigte Rechnung als vertriebliche Erfolgs­
rechnung ’ ) zu bezeichner>.

VERGANGENHEITSRECHNUNG UND PROGNOSERECHNUNG

Bevor in eine Erfolgsanalyse eingetreten w ird , müßte 
eigentlich k la r sein, welchem Zweck diese Rechnung 
dienen soll und welche Kosten zugerechnet werden 
können. Z w ar e rfo lg t eine Zurechnung der Absatz­
kosten nach dem Grundsatz der Verursachung und der 
Inanspruchnahme, jedoch ist der genaue Umfang der 
zurechenbaren Kosten abhäng ig von der speziellen 
absatzpolitischen Maßnahme. Deshalb w ird  eine erst­
m alig  erstellte Analyse meist einen V e r s u c h  dar­
stellen, in dem m it Absatzkoster» der Vergangenheit 
gearbeitet w ird  und bei dem man noch nicht an eine kon­
krete absatzpolitische Maßnahme oder organisatorische

•) V g l. C. H. S e V i n : ,H o w  Manufacturers Reduce Their D is tri­
bution Costs", Economic Series N r. 72, U.S. Government Printing 
O ffice , V /ashington, D.C. (1948), S. 29 ff .
’ ) V g l. zur praktischen Gestaltung des Rechnens m it Vertriebskosten 
B. H e s s e n m ü l l e r :  »Erfassung und Auswertung der Vertriebs­
kosten ', VDI-Taschenbuch .Ind u s trie lle r V e rtrieb ", Düsseldorf 1958; 
E. G a u :  .D ie  Ka lku la tion  der Vertriebskosten", S tuttgart 1959 
und M . G e i s t :  .D ie  Entscheidungen im V e rtrieb ", RPW-Schrift, 
B. Behr's Verlag Ham burg, Berlin und Düsseldorf 1961.
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Änderung in der Absatzorganisation denkt. Durch diese 
sehr a llgem ein gehaltene Rechnung, die zudem häufig 
au f eine Zurechnung der gesamten Absatzkosten hin­
ausläuft, werden Ergebnisse sichtbar, d ie  zw ar nicht 
unm itte lbar zu absatzpolitischen Maßnahmen umge­
münzt werden können, d ie  ¡edoch anzeigen, welche 
Bereiche (W arengruppen, Absatzgebiete, Reisenden­
bezirke, Abnehm ergruppen etc.) Schwachstellen au f­
weisen und welche Maßnahmen (Ausscheidung von 
Kunden, Festlegung von M indestauftragsgrößen, Ver­
lagerung von Absatzbemühungen) fü r die Beseitigung 
der Schwachstellen in Frage kommen könnten. M it der 
bereichsmäßigen Lokalisierung der Schwachsteile und 
m it der Vorste llung über d ie  Maßnahme zur Beseiti­
gung oder Stärkung der Schwachstelle ist die Voraus­
setzung fü r eine zweckgebundene Erfolgsanalyse ge­
geben. Die Durchführung der Erfolgsanalyse stützt 
sich nun au f eine in Erwägung gezogene Ausschei­
dungsaktion, eine Verlagerung von Absatzbemühun­
gen, eine Festsetzung einer M indestauftragsgröße oder 
eine Neuordnung der Rabattsätze.

Der vertrieblichen Erfolgsrechnung w ird  in dieser Phase 
der Rechnung die Aufgabe gestellt, eine Erfo lgspro­
gnose zu geben. Daß diese Zukunftsrechnung m it a llen  
Risiken belastet ist, d ie  einer Voraussage anhaften, 
braucht nicht besonders betont zu werden. Die Um­
form ung der vertrieblichen Erfolgsrechnung von einer 
Vergangenheitsrechnung zu einer Prognoserechnung 
ist jedoch unumgänglich, um der Geschäftsleitung vo r 
einer (meist in tu itiv  getroffenen) absatzpolitischen Ent­
scheidung die de ta illie rte  mögliche Ausw irkung der 
Maßnahme au f den Erfolg vo r Augen zu führen.

DER ERFOLG EINES ABSATZWEGES

W enn man m it der Erfolgsrechnung —  au f dem Zahlen­
m ateria l eines Jahres basierend —  den Erfolg der 
Unternehmung nach Absatzwegen aufspalte t, so w ird  
gewöhnlich vom Kontokorrent oder der Verkaufsstati­
stik und vom Betriebsabrechnungsbogen ausgegan­
gen ®). D ie Kundenkarten werden Blatt fü r B la tt durch­
gegangen. Sie erte ilen Auskunft Ober die A rt des A b­
nehmers, über d ie  Höhe seines Jahresumsatzes und 
über d ie  Anzahl der ausgefOhrten Lieferungen bzw. 
Rechnungen. Aus dem Betriebsabrechnungsbogen oder 
den Kalkulationsunterlagen muß der prozentuale An­
te il der Herstellungskosten (beim Produzenten) oder 
der W areneinsatz (beim Großhändler) am Verkaufs­
erlös erm itte lt werden. W o  die Herstellungs- und Ver­
waltungskosten von den Absatzkosten nicht buchmäßig 
getrennt sind, ist zunächst diese Trennung herbeizu­
führen. In einem M ehrprodukt-Unternehm en m it unter­
schiedlicher A rtike lka lku la tion  und m engenabhängigen 
Rabattsätzen ist es schwierig, festzustellen, w iev ie l Pro­
zent fü r Herstellungskosten vom Verkaufserlös eines 
Absatzweges abzuziehen sind. Unternehmungen, die 
Ober die einzelnen Absatzwege unterschiedlich kalku­
lie rte  W arengruppen absetzen, mOssen m it d iffe re n ­
zierten Kostensätzen operieren. Dasselbe t r i f f t  fü r 
G roßhändler zu, die ein ausgedehntes Sortiment un­
terschiedlich ka lku lie rte r W aren führen. Bezüglich Fra­
gen der Gewichtung der Umsatzanteile der einzelnen

*) V g l. zu diesen Ausfuhrungen eine praktisd ie  Untersuchung des 
Instituts fü r  Absatzw irtschaft der Wirtschaftshochschule Mannheim 
von M . G e i s t ,  G.  M a n n  und J. W i t t :  «Erfo lgskontro lle  der 
Absatzwege —  Zwei Falle der Vertriebskostenanalyse', RKW- 
Schriftenreihe der Rationalisierungsgem einsdiaft .Ind u s tr ie lle r Ver­
trieb  und E inkauf", H eft 5, B. Benr's V erlag , Ham burg, Berlin  und 
Dusseldorf 1962, S. 16 ff .

V/arengruppen am Gesamtumsatz des betreffenden 
Absatzweges sei au f d ie  z itie rte  Schrift „E rfo lgskon­
tro lle  der Absatzwege’  verwiesen.

D ie Durchsicht der Kundenkartei lie fe rt Ergebnisse, d ie  
praktisch die Unterlagen fü r spätere Erfolgsbetrachtun­
gen b ilden:

1. Verte ilung des Gesamtumsatzes, der Zahl der Kun­
den und der Zahl der Rechnungen nach verschie­
denen Absatzwegen;

2. A ufg liederung des Umsatzes, der Kunden und der 
Rechnungen e i n e s  Absatzweges nach Jahresum­
satzgrößenklassen.

Beide Berechnungen gestatten jedoch noch keinen Ein­
blick in d ie  Erfolgszusammensetzung eines Absatz­
weges.

Um einen absoluten Erfolg je Absatzweg und Jahres­
umsatzgrößenklasse zu erm itte ln, müssen im AnschluB 
an d ie  bisherige Analyse jene Absatzkosten erm itte lt 
werden, die einem Absatzweg und einer (nach Jahres­
umsatzgrößenklassen geordneten) Kundengruppe d i­
rekt zugerechnet werden können. Bei der praktischen 
Erhebung und besonders bei der Zurechnung der A b ­
satzkosten ze ig t sich eine bekannte Erscheinung: Ver­
sorgt die Unternehmung ihre Abnehm er nur Ober zwei 
oder dre i Absatzwege, so lassen sich die Absatzkosten 
zu einem großen Teil d irekt zurechnen; m it zunehmen­
der Zahl der Absatzwege oder g a r bei A ufg liederung 
eines Absatzweges nach Abnehm ergruppen verm indert 
sich der d irek t zurechenbare Teil der Absatzkosten. 
Eine Ausnahme von dieser Regel machen größere Be­
triebe, die ihre Absatzorganisation nach Absatzwegen 
aufgebaut haben. Bei ihnen lassen sich a lle  Kosten der 
fü r einen Absatzweg tä tigen Abte ilungen dem Absatz­
weg d irekt zurechnen. Die Zurechnungsschwierigkeit 
t r it t  erst dann w ieder auf, wenn der Erfolg einer einzel­
nen, nach Jahresumsatzgrößenklassen geordneten A b ­
nehmergruppe eines Absatzweges zu erm itteln ist.

Begnügt sich der Kostenrechner m it der Zurechnung 
Von Einzelkosten, so erhält er fü r die einzelnen Absatz­
wege Deckungsbeiträge. W erden jedoch die (bisher 
unverte ilt gebliebenen) Gemeinkosten durch Schlüssel 
den Absatzwegen zugerechnet, so erhä lt man einen 
m it a llen Fehlern der Kostenschlüsselung behafteten 
N e ttoerfo lg . Bei einer beabsichtigten Erfolgssteigerung 
d a rf ein negativer N e ttoerfo lg  nicht den Ausschlag fü r 
d ie  Ausschaltung eines Absatzweges geben, wenn d ie ­
ser ohne Berücksichtigung der schlüsselmäßig um geleg­
ten Gemeinkosten einen positiven Deckungsbeitrag 
b ring t; denn im allgem einen d a rf angenommen w er­
den, daß m it der Elim inierung des Absatzweges jene 
durch Schlüssel zugerechneten Gemeinkosten nicht ein­
gespart werden. *)

Um den N e ttoerfo lg  zu berechnen, werden die Teil­
kosten stufenweise vom Bruttoumsatz je Absatzweg 
abgezogen. Zunächst m indern die  gestaffe lten Funk­
tionsrabatte  den Bruttoumsatz und belassen einen 
Nettoumsatz. Von diesem werden die Herstellungs­
kosten subtrahiert. Das Ergebnis ist ein Bruttoerfo lg. 
Dieser Betrag w ird  durch die  m it dem Umsatzwert 
variierenden Absatzkosten reduziert, wodurch ein Dek-

•) Falls der Unternehmer a lle rd ings ve rlang t, daß ein jeder Absatz­
weg eine ante ilm äßige Gemeinkostenlast zu tragen h a b e ,  d ie 
der von ihm in Anspruch genommenen Vertriebsle istung entspricht, 
so kann ein negativer N ettoe rfo lg  —  tro tz  des positiven Deckungs­
beitrages —  d ie Ausschaltung des Absatzwepes begründen. A lle r­
d ings müßte in einem solchen Falle d ie  Aussicht bestehen, daß ein 
neu aufzunehmender Absatzweg einen besseren N ettoe rfo lg  b ring t.
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kungsbeitrag 1 entsteht. Vom Deckungsbeitrag 1 w er­
den fü r d ie  in Anspruch genommenen Funktionen (der 
A kqu is ition , des Fuhrparks, der Auftragsabw icklung, des 
Versands, der W erbung usw.) die Funktionskosten ab­
gezogen. Das Ergebnis ist ein Deckungsbeitrag 2.

Sollte ein negativer Deckungsbeitrag 2 eines Absatz­
weges an fa llen  und dieses Ergebnis die Geschäfts­
le itung in ih rer Absicht bestärken, diesen Absatzweg 
auszuschalten, so ist es zweckmäßig, die Erfolgsrech­
nung nun v ö llig  unter de r Annahm e einer Elim inierung 
dieses Absatzweges zu w iederholen. Zu diesem Zweck 
wäre zu untersuchen, ob  überhaupt bei den einzelnen 
Vertriebs-Unterabteilungen Personal, Einrichtungen etc. 
e ingespart werden können. Ist dies der Fall, dann sind 
die gesparten Absatzkosten als sogenannte w e g fa l­
lende Kosten von dem voraussichtlich wegfallenden 
B ruttoerfo lg abzuziehen. Es ist m öglich, daß die Um­
satzeinbuße eines Absatzweges durch die  Forcierung 
des Geschäftes in den übrigen Absatzwegen aufgefan- 

.gen w ird , ohne daß die Absatzkosfeh in diesen Absatz­
wegen wesentlich ansteigen. ‘ ") Ze ig t die Prognose­
rechnung einen Rationalisierungserfolg, sind also die 
voraussichtlich verlorengehenden B ruttoerfo lge kle iner 
als d ie  wahrscheinlich einzusparenden Kosten, so emp­
fieh lt sich von der rechentechnischen Seite her ein 
Verzicht au f den betre ffenden Absatzweg. ” )

DIE AUFGABE ERFOLCSSCHWACHER ABSATZWEGE

Die Elim inierung eines ganzen Absatzweges, d. h. die 
Ausscheidung sämtlicher über diese Teilstrecke des 
Absatzweges belie ferten Abnehmer, ist die äußerste 
M aßnahme einer Rationalisierung im Vertrieb. Es ist 
jedoch selten der Fall, daß eine Unternehmung einen 
Absatzweg aufbaut, um ihn eines Tages schlagartig 
aufzugeben. W irklichkeitsnaher ist d ie  Überlegung, 
innerhalb eines Absatzweges die erfolgsstarken A b ­
nehmer zu fördern  und die erfolgsschwachen zu ver­
nachlässigen.

Besteht ein Verdacht, daß K le instaufträge fü r d ie  Er­
folgsschwäche eines Teiles der Abnehm er eines Absatz­
weges verantwortlich sind, so ist der Einfluß der w e rt­
mäßigen Auftragsgröße auf die Erfolgsbildung zu kon-

■•) V g l. C. H. S e V I n , a. a. 0 „  S. 42 ff .
V o r der endgültigen E lim inierung ist immer au f d ie  Ertrags­

verbundenheit und auf d ie  produktionstechnische sowie beschaf- 
fungspoütisd ie  Auswirkung der Aussdieidung eines Absatzweges 
zu achten. Wenn von der Produktions- und Beschaffungsseite Be­
denken gegen eine rechentechnisch berechtigte Ausschaltung vo r­
gebracht werden, so ist der Gedanke an die E lim inierung aufzu­
geben. Es sind innerhalb des Absatzweges Erfolgsverbesserungen 
durcli weniger drastisdie Maßnahmen vorzunehmen.

tro llie ren. Durch eine Erfolgsanalyse nach Jahres­
umsatzgrößenklassen muß jene Auftragsgröße gefun­
den werden, die gerade ausreicht, um die M indest­
kosten zu decken, die im Vertrieb durch den Abw ick­
lungsprozeß des Auftrages anfallen. Zur Ermittlung der 
Kosten eines einlaufenden Norm alauftrages muß sein 
Abw icklungsprozeß ve rfo lg t werden. Die jeweiligen Be­
arbeitungszeiten der den A u ftrag  abwickelnden Stellen 
(Auftragsbearbeitung, Lager, Versand, Buchhaltung 
usw.) werden erfaß t und m it Stellenkosten bewertet. 
M an erhält so einen Kostensatz fü r die Bearbeitung 
eines Auftrags, der eine m ittlere Zahl von A uftrags­
positionen umfaßt. M u ltip liz ie rt m it der Zahl der Liefe­
rungen (Rechnungen) der in einer Jahresumsatzgrößen­
klasse zusammengefaßten Kunden erhält man die 
(durchschnittlichen) Kosten der Auftragsbearbeitung 
fü r die jeweilige Abnehm ergruppe. Diese Kosten w er­
den zusammen m it den vom Umsatzwerf abhängigen 
Absatzkosten (Umsatzsteuer, Provision) vom Brutto­
erfo lg  einer Jahresumsatzgrößenklasse abgezogen. 
Das Ergebnis ist ein Deckungsbeitrag.

W enn die Kunden der niedrigen Jahresumsafzgrößen- 
klassen negative Deckungsbeiträge verursachen, so 
dürfte  dies vie lfach au f die verlustbringenden Klein­
aufträge zurückgehen. Der Unternehmer sollte dann 
nicht zögern, dort, w o  es dem M arkt gegenüber zu ver­
treten ist —  w o  also keine Erst-, Reparatur- und Ersatz­
teilbestellungen betro ffen sind — , M indestauftrags­
größen festzulegen.

Die G liederung eines Absafzweges nach Jahresumsafz- 
größenklassen läßt eine Kontro lle der vom A uftrags­
w ert abhängigen Erfolgsstruktur zu. Sie führt gegen­
über den Kleinmengenbeziehern zur Festlegung von 
M indestauftragsgrößen und Mindestjahresumsätzen, zur 
Erhebung von M indermengenzuschlägen, oder zur Ver­
schiebung der G ültigkeitsgrenze einer bestehenden 
Rabattstaffel. In anderem Zusammenhange *2) w ird  die 
Erfolgsanalyse eingesetzt, um in Zweife lsfä llen den 
Nachweis zu führen, daß Preisnachlässe an Großm en­
genbezieher kostenmäßig gerechtfertigt sind.

DIE SUCHE ERFOLGSTRÄCHTIGER ABSATZWEGE

O ft lieg t d ie  Ursache fü r die Erfolgsschwäche eines 
Absatzweges jedoch in der unwirtschaftlich arbeiten­
den Absatzorganisafion des Lieferanten, der z.B . Ab-

1*) In den USA sp ie lt d ie  »distribution cost analysis" seit der 
Einführung der Robinson-Patman-Akte im Jahre 1936  ̂ fü r  d ie  Be­
gründung e iner legalen Preisdiskrim inierung konkurrierender A b ­
nehmer eine bedeutende Rolle.

Absatzweg 1

Aufspaltung des Dedcungsbeitrages eines Absatzweges nach Abnehmergruppen, 
die nach Jahresumsätzen gegliedert sind

1 2 3 3 :2 = 4 5 6 7 8 5—8 = 9 2X 9=10 10 : 3=11

Abnehmer 
eines 

Absatz­
weges, 
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der
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Be­
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DM Anzahl DM DM DM DM DM DM DM DM •/.

O bis 10,99 
11 bis 20,99 
21 bis 30,99 

usw.

Summe:
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nehmer häufiger als notwendig besuchen läß t oder die 
Unterabteilungen des Vertriebs m angelhaft koo rd in ie rt 
und m it solchen selbstverschuldeten M ängeln Verlust­
quellen schafft, d ie  durch die  Ausschaltung einer A b ­
nehmergruppe nicht unbedingt zu beseitigen sind. W o  
der Verdacht gegeben ist, daß in der Absa tzorgan i­
sation Verlustquellen bestehen, die den Erfolg eines 
Absatzweges schmälern, fä llt  ihre Beseitigung in den 
Verantwortungsbereich des Unternehmers. Er hat sich 
nun an die M arktverhältn isse anzupassen und muß 
überlegen, ob  die Kosten der Absatzanbahnung und 
Umsatzerzielung „r ic h tig " au f W erbung, Reisende und 
Verkaufsförderung ve rte ilt sind und diese drei M itte l 
in bestmöglicher W eise in den vorhandenen Absatz­
wegen fü r Abnehm er, W arengruppen und Absatzbe­
z irk  eingesetzt werden.

Für die Erfolgsanalyse stellt sich jetzt die A u fg a b e “ ), 
erfo lgsträchtige Absatzwege zu erm itteln, um sie zu­
künftig  zu fördern, und unergiebige Absatzwege fest­
zustellen, um von ihnen Absatzbemühungen abzuziehen.

Erfolgsträchtig oder erg iebig ist eine Abnehm ergruppe 
(ein Absatzbezirk oder eine W arengruppe), bei der 
eine W erbeaktion oder ein Reisendenbesuch (oder eine 
andere A rt der Absatzbemühung) einen e rfo lgb ringen­
den Umsatz herbeiführt. Es ist schwierig, die Erfolgs­
trächtigke it eines Absatzweges bzw. die Erfo lgsw irk­
samkeit der Absatzbemühungen exante zu e r r e c h ­
n e n ;  denn die Eignung einer absatzanbahnen- 
den oder absatzfördernden Maßnahme, durch die der 
Um fang der Absatzbemühungen geändert w ird , zeigt 
sich erst, nachdem sie angewandt worden ist und ihre 
Auswirkungen bekannt sind.

“ ) V g l. C. H. S e v i n  : .Increasing the Productivity o f M arketing 
O peratlons, Cost ond P ro fit O u tlook*, M ay 1959, V o l. X II, 
N o. 2, S. 4.
“ ) H e c k e r t - M i n e r  sehen den Zweck der Erfolgsanalyrse 
nach Absatzwegen darin , AbsotzbemOhungen in d ie  gew innbrin ­
gendsten Absatzwege zu lenken (J. B. Meckert and R. B. M ine r: 
.D is tribu tio n  Costs", New York 1953, S. 115).

Als Folge z. B. eines verstärkten Reisenden-Einsatzes 
e rho fft man sich einen Bruttoerfolgszuwachs. Dieser 
w ird  a llerd ings geschmälert durch d ie  m it einer Um­
satzzunahme ansteigenden Kosten der Umsatzabwick­
lung. Die D ifferenz zwischen dem Bruttoerfolgszuwachs 
und dem Zuwachs der Kosten der Umsatzabwicklung 
w ird  als Outputzunahm e angesehen, die au f den ver­
mehrten Reisenden-Einsatz (Inputzunahme) zurückgeht. 
M it dem Quotienten der D ifferenzbeträge

O utputzunahm e in DM

Inputzunahme in DM

läßt sich eine Aussage über die Erfolgsw irksam keit der 
Reisendenbesuche und Ober die E rfo lgsträchtigkeit des 
Absatzweges treffen. Streng theoretisch g ilt, daß bei 
dieser M arg ina lana lyse ein Absatzweg bezüglich der 
vermehrten Reisendenkosten dann ein Erfolgsmaximum 
aufweist, wenn beim testenden Einsatz der Absatzbe­
mühungen der ob ige  D ifferenzen-Q uotient den W ert 
-1-1 annimmt. Der W ert H-1 des Bruches deutet an, daß 
der G e s a m t  e rfo lg  des Absatzweges, fü r den die 
m arg ina le Rechnung aufgemacht wurde, durch ©ine 
weitere Änderung des Reisenden-Einsatzes nicht mehr 
vergrößert werden kann.

Die theoretischen Überlegungen sind in der Praxis 
m od ifiz ie rt anzuwenden, w e il im allgem einen zwischen 
dem erzielten Erfo lg eines Asbatzweges und den „ve r­
ursachenden" Absatzbemühungen keine M onokausali­
tä t besteht. V ie lm ehr w irken absatzpolitische M aßnah­
men des Unternehmers, d ie  A bsa tzaktiv itä t der Kon­
kurrenten, die Konjunktur und die Bedarfsentw icklung 
au f die Erfolgsbildung ein. Es kann also demnach ab ­
schließend m it einem gewissen Bedauern festgestellt 
werden, daß fü r die am  häufigsten vorgenom m ene 
Maßnahme, nämlich fü r d ie  Verlagerung von Absatz­
bemühungen, d ie  dieser M aßnahm e entsprechende 
M arg ina lana lyse am schwierigsten aufzumachen ist, so 
daß man sich in de r Tagesarbeit der Praxis w oh l doch 
m it Durchschnittsrechnungen begnügen muß.
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