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Die Erfolgskontrolle nach Absatzwegen
mit Hilfe der vertrieblichen Erfolgsrechnung

Privatdozent Dr. Manfred Geist, Mannheim

Der folgende Beitrag behandelt die gestellte Auf-
gabe unter theoretisch-methodischem Blickwinkel.
Auf branchentypische oder stufentypische Besonder-
heiten der Erfolgsanalyse wird nicht eingegangen.
Technische Fragen der Erfassung, Gliederung und Bud-
getierung der Absatzkosten!) werden nicht erdrtert.
Im Mittelpunkt unserer Darstellung. steht vielmehr die

Uberlegung, welche Anforderungen an eine vertrieb-

liche Erfolgsrechnung zu stellen sind und wie die Rech-
nung aufzumachen ist, damit sie taktisch der gewinn-
orientierten Absatzpolitik einer Unternehmung die
Richtung zu weisen vermag.

ABGRENZUNG DER ERFOLGSKONTROLLE

Wenn wir sagen, eine Unternehmung beschreitet meh-
rere Absatzwege, so heilt das, sie beliefert mehrere
gleichartige Abnehmergruppen, die sich voneinander
durch bestimmte Merkmale unterscheiden. Die Auf-
gliederung von Umsatz und Kosten nach Absatzwegen
lduft immer auf eine Umsatz- und Kostenanalyse nach
speziellen Abnehmergruppen hinaus. Der Erfolg?) eines
Absatzweges ist mithin nichts anderes, als der Erfolg
einer den Absatzweg représentierenden Kundengruppe
und errechnet sich als Differenz zwischen dem Perioden-
umsatz und den Periodenkosten der Kundengruppe.

Die kritisch vergleichende, nach Absatzwegen aufge-
machte Analyse, die eine Uberwachung der Kosten-
und Erldsseite vornimmt und Impulse gibt fir eine
Erfolgssteigerung (bzw. Verlustminderung), bezeichnen
wir als Erfolgskontrolle nach Absatzwegen. Von dem
gesamien Absatzweg3) eines Gutes interessiert uns
hier nur die erste ,Teilstrecke”, némlich der Absatzweg
von der betrachteten Unternehmung bis zu dem. Er-
werber dieses Erzeugnisses. Von der Art des Absatz-
weges, die bestimmt wird von der Uberlegung, den
Konsumenten direkt oder indirekt4) {Ober den Grof3-
handel oder den Einzelhandel) zu erreichen, héngt
hdufig der Erfolg oder der Miflerfolg einer Unterneh-
mung ab. Es ist deshalb versténdlich, wenn die Unter-
nehmung mit Hilfe einer Erfolgsaufspaltung nach Ab-
satzwegen eine Vergleichsbasis schafft, die differen-
zierte Aussagen tber die einzelnen Erfolge®) der Ab-
satzwege .zuldBt und die Geschdftsleitung zu einer
gezielten absatzpolitischen MaBnahme anregt. Eréfi-

1) In der Literatur Gberwiegen die Autoren, die von Vertriebskosten
sprechen, gegeniber jenen, die den Begriff Absatzkosten vorziehen.
Der Ausdruck Absatzkosten bezeichnet die Kosten der Absatztétig-
keit im allgemeinen, wohingegen der Ausdruck Vertriebskosten an
die technische Abwicklung der Absatztdtigkeit erinnert. In diesem

Beitrag verwenden wir den Ausdruck Absatzkostenrechnung syno- -

nym mit den Begriffen Vertriebskostenrechnung und Vertriebskosten-
analyse.

%) Der Begriff ,Erfolg” wird hier von uns weit ausgelegt und als
Deckungsbeitrag sowohl wie auch als Nettoerfolg verstanden. Eine
kritische Darstellung der Vorziige und der Nachteile der Deckungs-
beitragsrechnung und der Nettoerfolgsrechnung gibt J.A.Beckett:
JThe Art and the Science of Distribution Costing”, in: N.A.C.A.
Bulletin, April 1951, S. 893 ff.

3} Vgl. die Uberlegungen bei E. Schédfer: ,Die Aufgabe der
Absatzwirtschaft”, 2. Auvfl. Kéln und Opladen 1950, S. 81.

3 E. Gutenberg, sieht den ,.direkten Absatz® und den ,in-
irekten Absatz’ als die zwei ,Absatzwege’ an, die eine Unter-
nehmung beim Vertrieb ihrer Waren einschlagen kann. (E. Guten-
berg: ,Die Grundlagen der Betriebswirtschaftslehre”, 2. Band: ,Der
Absatz”, Berlin, Géttingen und Heidelberg 1955, S. 122).

3 Vgl. G. Mann : ,Die Wahl des inldndischen Absatzweges in

erbrauchsgiterindustrie, ein Beitrag zur Theorie der Absatz-

wege”, Mannheimer Diss. 1959, S. 111 ff. |
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nen sich doch in einer dynamischen Wirtschaft fir die
zielstrebige Unternehmung laufend Méglichkeiten, un-
wirtschaftliche Absatzwege — wenn auch nicht in
jedem Falle — abzubauen, sie doch wirtschaftlicher
zu gestalten, oder durch erfolgversprechendere zu er-
gdnzen ¢).

Wie gesagt, kann die Unternehmung nur die erste
Teilstrecke des Absatzweges rechnerisch unter Kontrolle
haiten. Sie kann priifend abwégen, ob die Aufwendun-
gen der Absatztdtigkeit an sich zu hoch oder zu niedrig
sind, ob. Absatzbemihungen (Werbung, Reisendenein-
satz, Verkauvfsférderung) innerhalb der Abnehmerschaft
fehlgeleitet sind, oder ob die nach Absatzwegen ge-
gliederten Absatzkosten die durch diesen Absatzweg
erzielten Erlése Ubersteigen, Eine rechnerische
Kontrolle des gesamten Absatzweges ist von der

betrachteten Unternehmung aus nicht durchzufihren,

was leicht einzusehen ist, wenn man bedenkt, dafl dazu
der Einblick in das Rechnungswesen der nachgelager-
ten Absatzstellen erforderlich wdre.

KOSTENRECHNUNG UND ERFOLGSRECHNUNG

Die Rechnung, welche die Aufgliederung von Umsatz
und Absatzkosten vornimmt und den Erfolg einer
einzelnen nach Absatzwegen gebildeten Abnehmer-
gruppe ermittelt, wird hdufig vergrébernd als Vertriebs-
kostenanalyse oder Absatzkostenrechnung bezeichnet.
Sofern mit einer Absatzkostenrechnung nur Absatz-
kosten erfaBt und gegliedert werden, ist die Bezeich-
nung durchaus berechtigt. Sobald in diese Rechnung
jedoch eine Umsatzaufgliederung einbezogen wird, um
fur. Kundengruppen, Absatzgebiete, Produktgruppen
oder AuftragsgroBenklassen Erfolge zu ermitteln, darf
nicht mehr von einer Vertriebskostenanalyse gespro-
chen werden. Die Rechnung mufl nunmehr dem Re-
chenzweck entsprechend als ,Erfolgsanalyse” bezeich-
net sein. Da in diesem Beitrag eine Erfolgsspaltung
im Absatzbereich beschrieben wird, scheint es ratsam,
die dazu benétigte Rechnung als vertriebliche Erfolgs-
rechnung 7) zu bezeichnen.

VERGANGENHEITSRECHNUNG UND PROGNOSERECHNUNG

Bevor in eine Erfolgsanalyse eingetreten wird, miifite
eigentlich klar sein, welchem Zweck diese Rechnung
dienen soll und welche Kosten zugerechnet werden
kénnen. Zwar erfolgt eine Zurechnung der Absatz-
kosten nach dem Grundsatz der Verursachung und der
Inanspruchnahme, jedoch ist der genave Umfang der
zurechenbaren Kosten abhéingig von der speziellen
absatzpolitischen MafBnahme. Deshalb wird eine erst-
malig erstellte Analyse meist einen Versuch dar-
stellen, in dem mit Absatzkosten der Vergangenheit
gearbeitet wird und bei dem man noch nicht aneine kon-
krete absatzpolitische MaBBnahme oder organisatorische

6 Vgl. C.H. Sevin: ,How Manufacturers Reduce Their Distri-
bution Costs*, Economic Series Nr.72, U.S. Government Printing
Office, Washington, D.C. (1948), S. 29 ff.

7) Vgl. zur praktischen Gestaltung des Rechnens mit Vertriebskosten
B. l'?e ssenmiller: ,Erfassung und Auswertung der Vertriebs-
kosten”, VDI-Taschenbuch ,Industrieller Vertrieb”, Disseldorf 1958;
E. Gawv: .Die Kalkulation der Vertriebskosten”, Stuttgart 1959
und M. Geist: ,Die Entscheidungen im Vertrieb”, RPW-Schrift,
B. Behr's Verlag Hamburg, Berlin und Disseldorf 1961.
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Anderung in der Absatzorganisation denkt. Durch diese
sehr allgemein gehaltene Rechnung, die zudem héufig
auf eine Zurechnung der gesamten Absatzkosten hin-
avslguft, werden Ergebnisse sichtbar, die zwar nicht
unmittelbar zu absatzpolitischen Mafinchmen umge-
minzt werden konnen, die jedoch anzeigen, welche
Bereiche (Warengruppen, Absatzgebiete, Reisenden-
bezirke, Abnehmergruppen etc) Schwachstellen auf-
weisen und welche Mafinahmen (Ausscheidung von
Kunden, Festlegung von Mindestauftragsgréfien, Ver-
lagerung von Absatzbemijhungen) fir die Beseitigung
der Schwachstellen in Frage kommen kdénnten. Mit der
bereichsméfligen Lokalisierung der Schwachstelle und
mit der Vorstellung Uber die MaBnahme zur Beseiti-
gung oder Stérkung der Schwachstelle ist die Voraus-
setzung fir eine zweckgebundene Erfolgsanalyse ge-
geben. Die Durchfihrung der Erfolgsanalyse stitzt
sich nun auf eine in Erwéigung gezogene Ausschei-
dungsaktion, eine Verlagerung von Absatzbemihun-
gen, eine Festsetzung einer MindestauftragsgréBe oder
eine Neuvordnung der Rabattsétze. :

Der vertrieblichen Erfolgsrechnung wird in dieser Phase
der Rechnung die Aufgabe gestellt, eine Erfolgspro-
gnose zu geben. DaB diese Zukunftsrechnung mit allen
Risiken belastet ist, die einer Voraussage anhaften,
braucht nicht besonders betont zu werden. Die Um-
formung der vertrieblichen Erfolgsrechnung von einer
Vergangenheitsrechnung zu einer Prognoserechnung
ist jedoch unumgdnglich, um der Geschdéftsleitung vor
einer (meist intuitiv getroffenen) absatzpolitischen Ent-
scheidung die detaillierte mégliche Auswirkung der
MaBnohme auf den Erfolg vor Augen zu fiihren.

DER ERFOLG EINES ABSATZWEGES

Wenn man mit der Erfolgsrechnung ~— auf dem Zahlen-
material eines Jahres basierend — den Erfolg der
Unternehmung nach Absatzwegen aufspaltet, so wird
gewdhnlich vom Kontokorrent oder der Verkaufsstati-
stik und vom Betriebsabrechnungsbogen ausgegan-
gen 8). Die Kundenkarten werden Blatt fiir Blatt durch-
gegangen. Sie erteilen Auskunft Gber die Art des Ab-
nehmers, Ober die H6he seines Jahresumsatzes und
Uber die Anzahl der ausgefihrien Lieferungen bzw.
Rechnungen. Aus dem Betriebsabrechnungsbogen oder
den Kalkulationsunterlagen muB3 der prozentuale An-
teil der Herstellungskosten (beim Produzenten) oder
der Wareneinsatz (beim Grohdndler) am Verkaufs-
erlés ermittelt werden, Wo die Herstellungs- und Ver-
waltungskosten von den Absatzkosten nicht buchmdfig
getrennt sind, ist zunédichst diese Trennung herbeizu-
fohren. In einem Mehrproduki-Unternehmen mit unter-
schiedlicher Artikelkalkulation und mengenabhéingigen
Rabatisdtzen ist es schwierig, festzustellen, wieviel Pro-
zent fir Herstellungskosten vom Verkaufserlds eines
Absatzweges abzuziehen sind. Unternehmungen, die
Uber die einzelnen Absatzwege unterschiedlich kalku-
lierte Warengruppen absetzen, missen mit differen-
zierten Kostenséitzen operieren. Dasselbe trifft for
Grotshdndler zu, die ein ausgedehntes Sortiment un-
terschiedlich kalkulierter Waren fishren. Beziiglich Fra-
gen der Gewichtung der Umsatzanteile der einzelnen

) Vgl. zu diesen Ausfihrungen eine praktische Untersuchung des
Instituts fir Absatzwirtschaft der Wirtschafishochschule Mannheim
von M. Geist, G. Mann und J. Witt: ,Erfolgskontrolle der
Absatzwege — Zwei Falle der Vertriebskostenanalyse®, RKW-
Schriftenreihe der Rationalisierungsgemeinschaft ,Industrieller Ver-
trieb und Einkauf”, Heft 5, B. Behr's Verlag, Hamburg, Berlin und
Disseldorf 1962, S. 16 ff.
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Warengruppen am Gesamiumsatz des betreffenden
Absatzweges sei auf die zitierte Schrift ,Erfolgskon-
trolle der Absatzwege” verwiesen.

Die Durchsicht der Kundenkartei liefert Ergebnisse, die
praktisch die Unterlagen fir spétere Erfolgsbetrachtun-
gen bilden: :

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

2. Avufgliederung des Umsatzes, der Kunden und der
Rechnungen eines Absatzweges nach Jahresum-
satzgroBenklassen.

Beide Berechnungen gestatten jedoch noch keinen Ein-
blick in die Erfolgszusammensetzung eines Absatz-
weges. )

Um einen absoluten Erfolg je Absatzweg und Jahres-
umsatzgroBenklasse zu ermitteln, missen im AnschluB
an die bisherige Analyse jene Absatzkosten ermittelt
werden, die einem Absatzweg und einer (nach lahres-
umsatzgréBenklassen geordneten) Kundengruppe di-
rekt zugerechnet werden kdnnen. Bei der praktischen
Erhebung und besonders bei der Zurechnung der Ab-
satzkosten zeigt sich eine bekannie Erscheinung: Ver-
sorgt die Unternehmung ihre Abnehmer nur Gber zwei
oder drei Absatzwege, so lassen sich die Absatzkosten
zu einem grofien Teil direkt zurechnen; mit zunehmen-
der Zahl der Absatzwege oder gar bei Aufgliederung
eines Absatzweges nach Abnehmergruppen vermindert
sich der direkt zurechenbare Teil der Absatzkosten.
Eine Ausnahme von dieser Regel machen gréfiere Be-
triebe, die ihre Absatzorganisation nach Absatzwegen
aufgebaut haben. Bei ihnen lassen sich alle Kosten der
fir einen Absatzweg tétigen Abteilungen dem Absatz-
weg direkt zurechnen. Die Zurechnungsschwierigkeit
tritt erst dann wieder auf, wenn der Erfolg einer einzel-
nen, nach JahresumsatzgréBenklassen geordneten Ab-
nehmergruppe eines Absatzweges zu ermitteln ist.

Begniigt sich der Kostenrechner mit der Zurechnung
von Einzelkosten, so erhélt er fiir die einzelnen Absatz-

wege Deckungsbeitrdge. Werden jedoch die (bisher
“unverteilt gebliebenen) Gemeinkosten durch Schlissel

den Absatzwegen zugerechnet, so erhdlt man einen
mit allen Fehlern der Kostenschlisselung behafteten
Nettoerfolg. Bei einer beabsichtigten Erfolgssteigerung
darf ein negativer Nettoerfolg nicht den Ausschlag fur
die Ausschaltung eines Absatzweges geben, wenn die-
ser ohne Beriicksichtigung der schliisselméBlig umgeleg-
ten Gemeinkosten einen positiven Deckungsbeitrag
bringt; denn im allgemeinen darf angenommen wer-
den, daf3 mit der Eliminierung des Absatzweges jene
durch Schlisse! zugerechneten Gemeinkosten nicht ein-
gespart werden. ?)

Um den Nettoerfolg zu berechnen, werden die Teil-
kosten stufenweise vom Bruttoumsatz je Absatzweg
abgezogen. Zundchst mindern die gestaffelten Funk-
tionsrabatte den Bruttoumsatz und belassen einen
Nettoumsatz, Von diesem werden die Herstellungs-
kosten subtrahiert, Das Ergebnis ist ein Bruttoerfolg.
Dieser Betrag wird durch die mit dem Umsatzwert
variierenden Absatzkosten reduziert, wodurch ein Dek-

9 Falls der Unternehmer allerdings verlangt, daf3 ein jeder Absatz-
weg eine anteilmdBige Gemeinkostenlast zu tragen habe, die
der von ihm in Anspruch genommenen Vertriebsleistung entspricht,
so _kann ein negativer Nettoerfolg — trotz des positiven Deckungs-
beitrages — die Ausschaltung des Absatzweges begriinden. Aller-
dings miBte in einem solchen Falle die Aussicht bestehen, daf3 ein
neu aufzunehmender Absatzweg einen besseren Neﬂoerfofg bringt.
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kungsbeitrag 1 entsteht, Vom Deckungsbeitrag 1 wer-
den fir die in Anspruch genommenen Funktionen (der
Akquisition, des Fuhrparks, der Auftragsabwicklung, des
Versands, der Werbung usw.) die Funktionskosten ab-
gezogen. Das Ergebnis ist ein Deckungsbeitrag 2.

Sollte ein negativer Deckungsbeitrag 2 eines Absatz-
weges anfallen und dieses Ergebnis die Geschdfts-
leitung in ihrer Absicht bestirken, diesen Absatzweg
auszuschalten, so ist es zweckmdBig, die Erfolgsrech-
nung nun vdllig unter der Annahme einer Eliminierung
dieses Absatzweges zu wiederholen. Zu diesem Zweck
wiire zu untersuchen, ob Gberhaupt bei den einzelnen
Vertriebs-Unterabteilungen Personal, Einrichtungen etc.
eingespart werden kénnen. Ist dies der Fall, dann sind
die gesparten Absatzkosten als sogenannte wegfal-
lende Kosten von dem voraussichtlich wegfallenden
Bruttoerfolg abzuziehen. Es ist méglich, daB die Um-
satzeinbuBBe eines Absatzweges durch die Forcierung
des Geschdftes in den Gbrigen Absatzwegen aufgefan-
.gen wird, ohne daB} die Absatzkosten in diesen Absatz-
wegen wesentlich ansteigen. %) Zeigt die Prognose-
rechnung einen Rationalisierungserfolg, sind also die
voraussichtlich verlorengehenden Bruttoerfolge kleiner
als die wahrscheinlich einzusparenden Kosten, so emp-
fiehlt sich von der rechentechnischen Seite her ein
Verzicht auf den betreffenden Absatzweg. 1)

DIE AUFGABE ERFOLGSSCHWACHER ABSATZWEGE

Die Eliminierung eines ganzen Absatzweges, d.h. die
Ausscheidung sémtlicher Uber diese Teilstrecke des
Absatzweges belieferten Abnehmer, ist die &uBerste
Mafinahme einer Rationalisierung im Vertrieb, Es ist
jedoch selten der Fall, daB3 eine Unternehmung einen
Absatzweg aufbaut, um ihn eines Tages schlagartig
avfzugeben. Wirklichkeitsnaher ist die Uberlegung,
innerhalb eines Absatzweges die erfolgsstarken Ab-
nehmer zu férdern und die erfolgsschwachen zu ver-
nachléssigen.

Besteht ein Verdacht, da3 Kleinstauftrége fir die Er-
folgsschwdche eines Teiles der Abnehmer eines Absatz-
weges verantwortlich sind, so ist der EinfluB der wert-
méBigen AuftragsgréBe auf die Erfolgsbildung zu kon-

1) Vgl. C.H. Sevin, a.a.0., S. 42 ff.

1) Vor der endgiltigen Eliminierung ist immer auf die Ertrags-
verbundenheit und auf die produktionstechnische sowie beschaf-
fungspolitische Auswirkung der Ausscheidung eines Absatzweges
zy achten. Wenn von der Produktions- und Beschaffungsseite Be-
denken gegen eine rechentechnisch berechtigte Ausschaltung vor-
gebracht werden, so ist der Gedanke an die Eliminierung aufzu-

geben. Es sind innerhalb des Absatzweges Erfolgsverbesserungen |

durch weniger drastische Mafinahmen vorzunehmen,

(Aufiragsbearbeitung,

trollieren. Durch- eine - Erfolgsanalyse nach Jahres-
umsatzgroBenklassen mu jene AuftragsgréBe gefun-
den werden, die gerade ausreicht, um die Mindest-
kosten zu decken, die im Vertrieb durch den Abwick-
lungsprozefl des Auftrages anfallen. Zur Ermittlung der
Kosten eines einlaufenden Normalauftrages muf3 sein
AbwicklungsprozeB verfolgt werden. Die jeweiligen Be-
arbeitungszeiten der den Auftrag abwickelnden Stellen
Lager, Versand, Buchhaltung
usw.) werden erfaBBt und mit Stellenkosten bewertet.
Man erhdlt so einen Kostensatz fir die Bearbeitung
eines Auftrags, der eine mittlere Zahl von Auftrags-
positionen umfaB3t. Multipliziert mit der Zahl der Liefe-
rungen (Rechnungen) der in einer Jahresumsatzgrofien-
klasse zusammengefaBten Kunden erhdlt man die
(durchschnittlichen) Kosten der Avuftragsbearbeitung
fur die jeweilige Abnehmergruppe. Diese Kosten wer-
den zusammen mit den vom Umsatzwert abhdngigen
Absatzkosten (Umsatzstever, Provision) vom Brutto-
erfolg einer JahresumsatzgréBenklasse abgezogen.
Das Ergebnis ist ein Deckungsbeitrag.

Wenn die Kunden der niedrigen Jahresumsatzgrdfien-
klassen negative Deckungsbeitrtige verursachen, so
dirfte dies vielfach auf die verlustbringenden Klein-
avftréige zuriickgehen. Der Unternehmer sollte dann
nicht zdgern, dort, wo es dem Markt gegeniiber zu ver-
treten ist — wo also keine Erst-, Reparatur- und Ersatz-
teilbestellungen betroffen sind —, Mindestauftrags-
gréBen festzulegen. v

Die Gliederung eines Absatzweges nach Jahresumsatz-
gréBenklassen |68t eine Kontrolle der vom Auftrags-
wert abhéngigen Erfolgsstruktur zu. Sie fihrt gegen-
Uber den Kleinmengenbeziehern zur Festlegung von
Mindestauftragsgréfen und Mindestjahresumséitzen, zur
Erhebung von Mindermengenzuschldgen, oder zur Ver-
schiebung der Giiltigkeitsgrenze einer bestehenden
Rabattstaffel. In anderem Zusammenhange 12) wird die
Erfolgsanalyse eingesetzt, um in Zweifelsfdllen den
Nachweis zu fishren, daf3 Preisnachldsse an Grof3men-

. genbezieher kostenméBig gerechtfertigt sind.

DIE SUCHE ERFOLGSTRACHTIGER ABSATZWEGE

Oft liegt die Ursache fir die Erfolgsschwéiche eines
Absatzweges jedoch in der unwirtschaftlich arbeiten-
den Absatzorganisation des Lieferanten, der z.B. Ab-

12) In den USA spielt die ,distribution cost anglysis” seit der
Einfihrung der Robinson-Patman-Akte im Jahre 1936 for die Be-
grindung einer legalen Preisdiskriminierung konkurrierender Ab-

* nehmer eine bedeutende Rolle.

Avufspaliung des Deckungsbeitrages eines Absatzweges nach Abnehmergruppen, -

Absatzweg 1

die nach Jahresumstitzen gegliedert sind

NI, S, . WA R TN T SRS, SRS

1 2 3 3:2=4 5 é 7 8 5—8=9 2X9=10 ] 10:3=M1
Abnehmer  Umsat s v
eines msatz panne: om N g
. Absaftz- Zahl Umsatz pro {Umsatz Umsatz- arbgi?un s Deckungs- Dg:lngs Umsatz-
weges, er einer Aufirag abzgl. wert kos'reng' " Gesamt beitrag einerg Deckung
nj:chh dem R&d:fnunge)n Abnehmer- Ail;‘ eihner . Ii-:er- agféﬁngige eines A pf;o Abnehmer- BeiRirc;gs-
ahres- uftrdge, ruppe | Abnehmer-| stellungs- satz- uftrag ate
umsatz 9 gropp gruppe kosten) kosten | Avftrages . gruppe
gegliedert :
DM Anzahl DM DM DM DM DM DM DM DM %
0 bis 10,99
11 bis 20,99
21 bis 30,99
uswW.
Summe:
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nehmer héufiger als notwendig besuchen (6Bt oder die
Unterabteilungen des Vertriebs mangelthaft koordiniert
und mit solchen selbstverschuldeten Méngeln Verlust-
quellen schafft, die durch die Ausschaltung einer Ab-
nehmergruppe nicht unbedingt zu beseitigen sind. Wo
der Verdacht gegeben ist, daf3 in der Absatzorgani-
sation Verlustquellen bestehen, die den Erfolg eines
Absatzweges schmdlern, féllt ihre Beseitigung in den
Verantwortungsbereich des Unternehmers, Er hat sich
nun an die Marktverhdlinisse anzupassen und muf3
tberlegen, ob die Kosten der Absatzanbahnung und
Umsatzerzielung ,richtig” auf Werbung, Reisende und
Verkaufsférderung verteilt sind und diese drei Mittel
in bestméglicher Weise in den vorhandenen Absatz-
wegen fur Abnehmer, Warengruppen und Absatzbe-
zirk eingesetzt werden, 13) :

Fir die Erfolgsanalyse stellt sich jetzt die Aufgabe 14),
erfolgstrichtige Absatzwege zu ermitteln, um sie zu-
kinftig zu férdern, und unergiebige Absatzwege fest-
zustellen, um von ihnen Absatzbemiihungen abzuziehen.

Erfolgsirdchtig oder ergiebig ist eine Abnehmergruppe
(ein Absatzbezirk oder eine Warengruppe), bei der
eine Werbeaktion oder ein Reisendenbesuch (oder eine
andere Art der Absatzbemithung) einen erfolgbringen-
den Umsatz herbeifiihrt. Es ist schwierig, die Erfolgs-
trdchtigkeit eines Absatzweges bzw. die Erfolgswirk-
samkeit der Absatzbemihungen exante zu errech-
nen; denn die Eignung einer absatzanbahnen-
den oder absatzférdernden Mafinahme, durch die der
Umfang der Absatzbemihungen gedndert wird, zeigt
sich erst, nachdem sie angewandt worden ist und ihre
Auswirkungen bekannt sind,
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13) Vg, C.H. Sevin:
May 1959, Veol. XII,

Operations, Cost ond Profit Outlook”,
No. 2,

#) Heckert-Miner sehen den Zweck der Erfolgsanalyse
nach Absatzwegen darin, Absatzbemihungen in die gewinnbrin-
gendsten Absatzwege zu lenken (J. B. Heckert and R.B. Miner:
#Distribution Costs”, New York 1953, S. 115).

Vil

Als Folge z.B. eines verstdrkten Reisenden-Einsatzes
erhofft man sich einen Bruttoerfolgszuwachs. Dieser
wird allerdings geschmdlert durch die mit einer Um-
satzzunahme ansteigenden Kosten der Umsatzabwick-
lung. Die Differenz zwischen dem Bruttoerfolgszuwachs
und dem Zuwachs der Kosten der Umsatzabwicklung
wird als Outputzunahme angesehen, die auf den ver-
mehrten Reisenden-Einsaiz {Inputzunahme) zurickgeht.
Mit dem Quotienten der Differenzbetrége

Qutputzunahme in DM

Inputzunahme in DM

168t sich eine Aussage Uber die Erfolgswirksamkeit der
Reisendenbesuche und Gber die Erfolgstrdchtigkeit des
Absatzweges treffen. Streng theoretisch gilt, daB bei
dieser Marginalanalyse ein Absatzweg beziglich der
vermehrten Reisendenkosten dann ein Erfolgsmaximum
aufweist, wenn beim testenden Einsatz der Absatzbe-
miUhungen der obige Differenzen-Quotient den Wert
+1 annimmt. Der Wert +1 des Bruches deutet an, daf3
der Gesamterfolg des Absatzweges, fir den die
marginale Rechnung aufgemacht wurde, durch eine
weitere Anderung des Reisenden-Einsatzes nicht mehr
vergréfBert werden kann.

Die theoretischen Uberlegungen sind in der Praxis
modifiziert anzuwenden, weil im allgemeinen zwischen
dem erzielten Erfolg eines Asbatzweges und den ,ver-
ursachenden” Absatzbemiihungen keine Monokausali- -
tdt besteht. Vielmehr wirken absatzpolitische MaBnah-
men des Unternehmers, die Absatzaktivitdt der Kon-
kurrenten, die Konjunktur und die Bedarfsentwicklung
auf die Erfolgsbildung ein. Es kann also demnach ab-
schlieBend mit einem gewissen Bedauern festgestellt
werden, daf fiir die am hé&ufigsten vorgenommene
MaBBnahme, némlich fir die Verlagerung von Absatz-
bemihungen, die dieser MaBinahme entsprechende
Marginalanalyse am schwierigsten aufzumachen ist, so
daB man sich in der Tagesarbeit der Praxis wohl doch
mit Durchschnittsrechnungen begniigen mufi.
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