Geleitwort

Die Komplexitat des Vertriebsmanagements hat sich im Laufe der Zeit deutlich er-
hoht. Die Bedeutung des Online- und des Mehrkanalvertriebs wéachst stetig. Zudem
entstehen gerade im Internet neue Vertriebsformen wie Preisagenten und Schnapp-
chen-Communities. Im Ergebnis wird es fir Hersteller und Héandler sowie fir Ver-
triebsmanager immer schwieriger, dieses komplexe und dynamische Vertriebsumfeld
zu gestalten sowie strategische und operative Entscheidungen zu treffen. Dies be-
zieht sich insbesondere auf grundlegende Aspekte der Vertriebssystemgestaltung,
die kanalubergreifende Koordination der Marketing- und Vertriebsaktivitdten sowie

konkrete preispolitische Entscheidungen.

An dieser Stelle setzt Herr Bergmeier mit seiner Dissertationsschrift an. Ubergeord-
netes Ziel der Arbeit ist die Verbesserung eines analytisch gepragten Verstéandnisses
von Marketing- und Vertriebsentscheidungen in differenzierten und dynamischen
Mehrkanalumgebungen. Die Arbeit setzt drei thematische Schwerpunkte: (1) die Ge-
staltung und Koordination differenzierter Mehrkanalsysteme, (2) das Treffen gewinn-
optimaler Preisentscheidungen in differenzierten und dynamischen Mehrkanalumge-
bungen und (3) die Analyse von Determinanten der Popularitat von Online-
Schnéppchen als eine spezifische Form des Online-Vertriebs und der Sonderpreis-

aktion.

Die erste Studie untersucht die Auswirkungen der Vertriebssystemgestaltung sowie
zentraler Koordinationsinstrumente auf die optimale Preissetzung und die Gewinne
von Herstellern und Handlern. Grundlage ist ein spieltheoretisches Modell, das die in
der Praxis vorherrschende Komplexitat abbilden kann und mit Daten von Herstellern
unterschiedlicher Branchen kalibriert wird. Auf Basis seiner Analysen formuliert Herr
Bergmeier sechs Thesen zur optimalen Gestaltung und Koordination komplexer Ver-
triebssysteme. Die Studie liefert klare Implikationen fur die Preissetzung, wenn neue
Vertriebskanéle zu einem bestehenden Vertriebssystem hinzugefiigt werden. Be-
merkenswert ist Uberdies, dass die richtige Gestaltung differenzierter Mehrkanalsys-
teme die Gewinne der Vertriebssystemmitglieder im zweistelligen Prozentbereich
steigern kann. Dazu werden die notwendigen Rahmenbedingungen identifiziert. Ins-
besondere wird das komplexe Zusammenspiel von Preis-, Marken- und Servicediffe-

renzierung beleuchtet.
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Die zweite Studie untersucht die dynamische Preissetzung in differenzierten Mehr-
kanalsystemen. Das von Herrn Bergmeier ausfiihrlich dargestellte quadratische Op-
timierungsmodell erlaubt es insbesondere, den optimalen Herstellerabgabe- bzw.
Einzelhandelspreis pro Vertriebskanal, Produkt, Konsumentensegment und Periode
zu bestimmen. Wie wirkungsvoll das Entscheidungsunterstitzungssystem in der
Praxis sein kann, wird anhand von Preisexperimenten untersucht, in denen die Vor-
hersagen des Modells mit Entscheidungen von Studierenden und Managern vergli-
chen werden. Es zeigen sich systematische Abweichungen von den gewinnmaximie-
renden Vorhersagen. Insbesondere zeigen sich drei Entscheidungsmuster: Erstens
setzen Manager tendenziell zu niedrige Preise. Zweitens tendieren Manager dazu,
Preise nicht ausreichend an Nachfragedynamiken anzupassen. Drittens neigen Ma-
nager dazu, deutlich héhere Preise in Offline-Vertriebskanalen als in Online-

Vertriebskanalen zu setzen.

In der dritten Studie werden die zentralen Determinanten der Schnappchenpopulari-
tat in entsprechenden Online-Communities identifiziert. Aufbauend auf der Signaling-
und der Social Influence-Theorie zeigt Herr Bergmeier, dass sowohl intrinsische Sig-
nale, die direkt auf der Schnappchenseite verfugbar sind, als auch extrinsische Sig-
nale, die aus externen Quellen bezogen werden, die Schnappchenpopularitat beein-
flussen. Beachtenswert ist insbesondere die umgekehrt U-formige Beziehung zwi-
schen dem Schnappchenpreis und der Popularitdt. Zudem hangt die Popularitat von
sozialen Hinweisen wie der Kommentaranzahl oder dem Status des Schnappchen-
erstellers ab. Basierend auf den Ergebnissen kénnen Hersteller und Handler den
Fokus auf die Eigenschaften eines Schnappchens legen, die besonders wichtig fir

Konsumenten sind.

Insgesamt tragt die Arbeit von Herrn Bergmeier in vielerlei Hinsicht zu einem verbes-
serten analytischen Verstandnis der Komplexitat von Marketing- und Vertriebsaktivi-
taten in differenzierten Mehrkanalsystemen bei. Die Modelle und empirischen Ergeb-
nisse aller drei Studien kénnen Marketing- und Vertriebsentscheidungen von Unter-
nehmen verbessern und liefern wichtige Impulse fur die Marketing- und Vertriebsfor-
schung. Der Arbeit ist daher eine weite Verbreitung in Wissenschaft und Praxis zu

wilinschen.
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