Ubersicht und Tabelle: Einflussfaktoren bei vertrieblichen Entscheidungen

Vertriebliche Entscheidungen werden von einer Vielzahl unterschiedlicher Faktoren

beeinflusst.

Hierzu gehdren insbesondere folgende:

leistungsbezogenen Faktoren.

Hierzu gehiren alle Leistungsaspekte und
Produktmerkmale, die eine spezielle
Vertriebsform oder eine besondere Logistik
erfordern. Einflussfaktoren sind z. B. die
Erklarungsbediirftigheit, die Lager- oder
die Transportfahigkeit der Giiter.

kundenbezogenen Faktoren.

WVertriebliche Entscheidungen
werden beeinflusst von

Diese umfassen alle Faktoren im
Zusammenhang mit potenziellen und
bestehenden Kunden sowie deren
‘Winschen und Bediirfnissen. Beispiele
fiir Falktoren sind die Anzahl der Kunden,
deren geographische Verteilung, die
Kanfgewohnheiten, der Bedarf oder die
Aufgeschlossenheit gegeniiber einzelnen
Vertrichskanilen

konkurrenzbezogenen Faktoren

Die Wettbewerbssituation beeinflusst
vertriebliche Entscheidungen im Hinblick
auf die Anzahl der Konkurrenten, die
Konkurrenzprodukte und die Vertriebs-
wege, die die Konkurrenten nutzen.

unternchmensbezogenen Faktoren.

Eine Vielzahl von unternehmensspezifischen
Falktoren beeinflusst den Vertrieb und dessen
Handlungsspielraum, z.B. die Unternehmens-
grobe, die Marktposition, die Unternehmens-
kultur, die Erfahrungswerte oder die
Finanzlcraft.

rechtlichen Faktoren.
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Auch gesetzliche Rahmenbedingungen kénnen
Einfluss auf vertriebliche Entscheidungen
haben.




