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3. Tipps zu Bewerbung und Interviewvorbereitung

Vertriebs- und Distributionsstrategie
fiir einen Konsumgtiterhersteller in Afrika

von Maria Conzelmann

Ausgangssituation

Ihr Kunde - Happy Drinks - ist ein internationaler Hersteller von alkoholfreien Getrdnken
(insbesondere Soft Drinks und Wasser). Happy Drinks ist unter anderem Marktfiihrer in
einigen siidafrikanischen Landern, hat aber in den letzten Jahren den Fokus der Geschifts-
optimierung primér auf die grofSen westlichen Méarkte gelegt. Nun stellt sich das Unterneh-
men der Herausforderung, in den stark wachsenden Regionen Afrikas die Vertriebs- und
Distributionsstrategie auf Effizienz und Effektivitit zu trimmen.

Happy Drinks engagiert Sie und Ihr Team, fiir den Pilotmarkt WanaBots (ca. so grofl wie die
Schweiz) eine auf das Unternehmen und die dortige Konsumenten-, Wettbewerbs- und
Marktsituation zugeschnittene Vertriebs- und Distributionsldsung zu entwickeln. In einer
kurzen Analysephase konnten Sie folgende Ausgangssituation feststellen:

o Happy Drinks ist in WanaBots Marktfiihrer mit 70 Prozent Marktanteil. Der Wettbewerb
verschérft sich, da grofie internationale Player in den Markt eintreten und kleinere regio-
nale Wettbewerber mit Preiseinstiegsprodukten schnell wachsen.

o Das Land ldsst sich in drei unterschiedliche Regionen einteilen: Die Hauptstadt Wana-
Town (40 Prozent der Einwohner, hchste Bevolkerungsdichte), die Zentralregion (mitt-
lere Bevolkerungsdichte, 35 Prozent der Einwohner) sowie die Aufleren Regionen (ge-
ringste Bevolkerungsdichte).

o Die Infrastruktur ist in der Hauptstadt gut. In der Zentralregion gibt es nur einige Teer-
strafien und die ldndlichen Gebiete sind oft nur auf ungeteerten Strafien zu erreichen.
Die Fabrik von Happy Drinks liegt in der Hauptstadt.

e Der hichste Pro-Kopf-Konsum von alkoholfreien Getrdanken liegt in der Hauptstadt vor.

Aufgabenstellung

Happy Drinks beliefert derzeit mit eigenen LKWs landesweit simtliche Supermaérkte, Res-
taurants und Pubs sowie Nachbarschaftsliden. Eine nationale Truppe von Auflendienst-
mitarbeitern besucht die einzelnen Verkaufsstellen (Point of Sales, POS), um die Bestellun-
gen anzunehmen. Diese Losung verursacht insbesondere in den ldndlichen Regionen
hohe Kosten, die gegeniiber dem dortigen geringen Umsatzpotenzial nicht haltbar sind.

Ihre Aufgabe ist es nun, im ersten Schritt (realistische) strategische Optionen fiir den Ver-
kauf und die Distribution zu erarbeiten, um diese im zweiten Schritt anhand quantitativer
Kriterien zu bewerten. Dabei kommt es nicht auf eine exakte Kalkulation an, sondern viel-
mehr auf die Identifikation der relevanten Treiber auf Kosten- und Umsatzseite.
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Moglicher Losungsweg

Zunichst geht es darum, die Aufgabenstellung vollkommen zu verstehen. Fiir diesen Case
ist es sinnvoll, folgende Fragen zu kliren (Antworten in kursiv):

o Welche Verkaufs- bzw. Vertriebsaufgaben fallen genau an? Im Vertrieb: Auftragsannahme
durch den AufSendienstmitarbeiter (Verkauf), aktivierende MafSnahmen (Aktivierung)
durch den AufSendienstmitarbeiter (wie z. B. Regalpflege, Umsetzung von Werbung am
POS) und administrative Tétigkeiten (Administration)

o Welche Moglichkeiten zur physischen Distribution existieren iiberhaupt in WanaBots?
Gibt es hier Grofthidndler, Logistikdienstleister, oder aber kleine Hidndler, die Produkte
distribuieren kénnen? Ja. GrofShéndler und Logistikdienstleister arbeiten in der Haupt-
stadt und in den gréfSeren Stddten der Zentralregion und distribuieren Produkte zu den
relevanten POS. In den ldndlichen Gebieten gibt es kleinere, fliegende Hdndler (Mini-
Héindler), die die dortigen POS mit Produkten beliefern.

o Besteht aus Sicht von Happy Drinks ein Unterschied in der Belieferung durch Logistik-
dienstleister oder Grof$hidndler? Ja, denn Logistikdienstleister liefern die Getrdnke nur am
POS ab, wiihrend Grofshéndler eine enge Beziehung zum POS pflegen und auch Bestellun-
gen etc. annehmen kénnten.

1. Definition relevanter strategischer Optionen
Happy Drinks hat verschiedene Moglichkeiten, seine Verkaufsaktivititen und Distribution
aufzusetzen. Zur Strukturierung dieser Moglichkeiten bietet sich eine simple Matrix an:

direkte Kontrolle
Verkauf

indirekte Kontrolle

direkte Kontrolle indirekte Kontrolle
Distribution

Strategische Optionen (Strukturierungsansatz)

Es existieren fiir Happy Drinks vier theoretische Optionen fiir den Vertrieb und die Distri-
bution. Der Verkauf gilt als primé4rer Umsatzhebel und als Kernaufgabe im Vertrieb. Happy
Drinks kann entweder die direkte oder indirekte Kontrolle iiber sowohl den Verkauf als
auch die Distribution haben. Es ist wichtig, hier die Moglichkeiten der externen Kooperati-
onen im Rahmen einer indirekten Kontrolle noch weiter zu differenzieren - nach Logistik-
dienstleistern, GrofShiandlern und Mini-Hédndlern.
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Uberlegen Sie bei der Lésung immer, welche theoretischen Optionen wirklich Sinn erge-
ben und versuchen Sie, so frith wie mdglich, einen ersten ,Reality Check” durchzufiihren.
Hier kann man zusétzlich die Informationen zur Bevilkerungsdichte und Infrastruktur der
Regionen betrachten, um relativ schnell eine Priorisierung der Optionen durchzufiihren.

Priorisierte Optionen in der Hauptstadt

o Option 1: direkte Kontrolle tiber Verkauf und Distribution (Argumentation: Aufgrund der
Ndhe zum Werk sowie der hohen Bevdlkerungsdichte und somit des Absatzvolumens
scheint eine eigene Belieferung und der Verkauf durch eine eigene Vertriebsmannschaft
die hochste Kontrolle iiber das grofite Umsatzvolumen zu geben.)

o Option 2: direkte Kontrolle {iber Verkauf (d.h. eigene Vertriebsmannschaft) und indi-
rekte Distribution via Logistikdienstleister oder Grof3hdndler (Argumentation: Ndhe
zum Kunden und Verkauf sind die Schliisselkompetenzen und wesentliche Umsatztrei-
ber; Auslagerung der Distribution bringt potenziell eine Kostenersparnis und kann zu
einer Reduktion der eigenen Flotte fithren. Dies hdngt jedoch stark von den Konditionen
des Logistikdienstleisters ab.)

Priorisierte Optionen in der Zentralregion

e Option 1: direkte Kontrolle {iber Verkauf und Distribution (Argumentation siehe oben;
Hypothese: In den grofien Stddten der Zentralregion lassen sich dhnliche Strukturen fin-
den wie in der Hauptstadt.)

o Option 2: direkte Kontrolle iiber Verkauf und indirekte Distribution via Logistikdienst-
leister oder Grof$hdndler (Argumentation siehe oben; Hypothese: in den grofien Stadten
der Zentralregion lassen sich dhnliche Strukturen finden wie in der Hauptstadt; Logistik-
dienstleister und/oder Groffhindler existieren und sind kooperationsfreudig.)

e Option 4: indirekte Kontrolle iiber den Verkauf und indirekte Distribution via Grof3-
héndler und Mini-Héndler (Argumentation: Nutzung von vorhandenen Strukturen auf-
grund des geringen Absatzvolumens und der schlechten Infrastruktur in den landlichen
Gebieten)

Priorisierte Optionen in den &uBeren Regionen

e Option 4: indirekte Kontrolle iiber den Verkauf und indirekte Distribution via Mini-
Héandler (Argumentation: Nutzung von vorhandenen Strukturen aufgrund des geringen
Absatzvolumens und der schlechten Infrastruktur in den lindlichen Gebieten)

Zwischenergebnis

Unter Einbeziehung von Bevolkerungsstruktur und weiteren relevanten Faktoren wie Inf-
rastruktur, Absatzvolumen etc. sind insbesondere die Optionen 1, 2, und 4 (mit unter-
schiedlichen Auspragungen) fiir Happy Drinks interessant. Zusitzlich konnten Sie weitere
Dimensionen aufzédhlen, die die Bestimmung der Vertriebs- und Distributionsstrategie be-
einflussen, wie z.B. die Gréfle und das Absatzpotenzial einzelner POS (hier kénnen Sie
nach grofSen POS, wie z. B. Supermérkten, und kleinen POS, wie z. B. Nachbarschaftsldden,
unterscheiden). Diskutieren Sie dieses Zwischenergebnis mit dem Interviewer und fragen
Sie aktiv nach dem Feedback des Interviewers, um sicherzustellen, dass Sie auf dem richti-
gen Weg sind.
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2. Quantitative Bewertung

In der Aufgabenstellung ist nach der Identifikation von Kriterien zur quantitativen Evalua-
tion der Optionen gefragt. Uberlegen Sie sich wieder ein Bewertungsraster und gehen sie
schematisch vor. Zur Bewertung der unterschiedlichen Optionen identifizieren Sie zu-
nichst die Treiber, die den Profit bestimmen. Hierzu bietet sich eine einfache Struktur ei-
ner Gewinn- und Verlustrechnung an.

Relevante Treiber auf der Umsatzseite

« Distribution: heutige Distribution (Wie viele der POS erreiche ich heute?) vs. potenzielle
zukiinftige Distribution (Wie viele der POS erreiche ich durch die neue Distributions-
strategie morgen?). Diese kann sowohl geographische als auch kanalspezifische (d. h. fiir
Supermirkte, Restaurants, Pubs und Nachbarschaftsldden) Auswirkungen haben.

« Rotation: Wie viel verkaufe ich in den POS heute vs. morgen? (d.h. Absatz pro Woche,
pro Monat etc.).

Relevante Treiber auf der Kostenseite

« Konditionensystem (,,Trade Terms*“): Konditionen und Rabatte fiir Logistikdienstleister,
Grof$- und Mini-Héandler

o Verkauf (Kosten fiir die Auffendienstmitarbeiter - Uberlegen Sie sich die treibenden Fak-
toren fiir den Personal- und Sachkostenaufwand des Aufiendienstes. Bauen Sie eine ein-
fache und logische Denkstruktur auf, die Thnen hilft, diese Kosten zu definieren):

o Personal: Abdeckung des Outlet-Universums, d.h. des Universums aller POS im
Land (Distribution: Welche POS werden durch den Auflendienst besucht?), Anzahl
Besuche am Tag (Wie viele POS kann ein Aufiendienstmitarbeiter an einem Tag
durchschnittlich besuchen?), durchschnittliche Verweildauer am POS (Wie lange
dauert ein Besuch durchschnittlich?), durchschnittliche Reisedauer von POS zu
POS (Wie lange dauert es bis ein AufSendienstmitarbeiter von einem POS zum an-
deren POS gereist ist?), durchschnittlicher, zeitlicher Anteil fiir Administrations-
aufgaben (Wie viel Zeit wird im Schnitt fiir administrative Tatigkeiten im Biiro ver-
wendet?);

¢ Sachkosten: Reisekosten (z. B. Firmenwagen), Administrationskosten

o Distribution:

o primére Distribution, also von der Fabrik ins Zwischenlager (Wer fithrt diese durch?
Werden grofSe Supermarkte direkt beliefert? Wenn Happy Drinks diese Distribution
durchfiihrt, welche Kosten im Sinne von Flotte, Personal etc. entstehen?);

o Zwischenlager bzw. Lagerkosten (Nutzung des eigenen Zwischenlagers oder Nut-
zung des Zwischenlagers des Logistikdienstleisters, GrofShdndlers?);

o sekundéire Distribution (vom Zwischenlager zum POS)

Neben der ,reinen” Aufzédhlung und Erlduterung der Umsatz- und Kostentreiber ist es emp-
fehlenswert, in der Diskussion immer wieder auf die Ausgangssituation und die spezifische
Lage von Happy Drinks zuriickkommen. Zudem miisste die quantitative Bewertung letzt-
lich auch noch mit qualitativen Faktoren (Risiko, strategischer Fit) abgeglichen werden, was
den Rahmen hier allerdings sprengen wiirde.
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