Geleitwort

In der vorliegenden Arbeit beschiftigt sich Bodo Reuter mit der Analyse der Steuerungs- und
Kontrollméglichkeiten von Absatzpartnern im indirekten Absatzweg von Konsumgiiterher-
stellemn. Damit greift Reuter einen zentralen Problem- und Entscheidungsbereich im strategi-
schen Marketing von Konsumgiiterherstellern auf, welche in iiberwiegender Mehrheit den in-
direkten Absatzweg iiber selbstindige Absatzpartner beschreiten. Zur Absicherung vor oppor-
tunistischem Verhalten muss der Hersteller hierbei ein effektives und wirtschaftliches System
zur Vertriebspartnerkontrolle aufbauen, das aufgrund der Vielzahl der zu beriicksichtigenden
Kontrollelemente eine duBlerst komplexe Entscheidung darstellt.

Die bisher vorliegende, durchaus umfangreiche Literatur zur interorganisationalen Beziehung
von Herstellern und Absatzpartnern beschrénkt sich dabei bisher meistens auf Anhaltspunkte
zur Entscheidung fiir oder gegen den indirekten Absatz im Vergleich zum Direktabsatz und
gibt zudem Anhaltspunkte fiir die Auswahl geeigneter Absatzorgane (Handler versus Ab-
satzmittler wie etwa Handelsvertreter etc.). Dort, wo Kontrollansitze eine Rolle spielen, ge-
schieht dies dann aber mit dem Fokus auf den intraorganisationalen Bereich, d.h. auf die Ana-
lyse der Beziehung und der Kontrollméglichkeiten von Absatzorganen innerhalb eines Unter-
nehmens. Umfassende, empirisch gestiitzte Untersuchungen der Kontrollansitze und ihrer
zentralen Einflussfaktoren sind nur selten durchgefithrt worden und haben sich dabei gleich-
zeitig auf Einzelaspekte beschrankt.

Reuter baut seine Arbeit auf drei grundlegenden Forschungsfragen auf, deren Beantwortung
" im Rahmen der vorliegenden Arbeit erfolgt und die sich gleichermaBlen als ,roter Faden“
durch diese hindurch ziehen:

1. Anhand welcher grundlegenden Gestaltungsdimensionen lisst sich die Vertriebspartner-
kontrolle eines Herstellers definieren, konzeptualisieren und operationalisieren?

2. Welche Faktoren beeinflussen die Intensitit der Vertriebspartnerkontrolle eines Konsum-
giiterherstellers?

3. Wie wird die Vertriebspartnerkontrolle durch die Konsumgiiterhersteller gegenwirtig in
der deutschen Unternehmenspraxis betrieben?

Vor diesem Hintergrund liefert Reuter neben der Aufarbeitung grundlegender Fragen bei der
Konstruktabgrenzung und deren Zusammenhinge ein theoretisch fundiertes und empirisch
uiberpriiftes Untersuchungsmodell, um darauf aufbauend allgemeingiltige Erkenntnisse zur
Vertriebspartnerkontrolle und zu deren zentralen Einflussgréfen zu gewinnen. Im Sinne einer
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anwendungsbezogenen Perspektive bietet er zudem die Ableitung konkreter Handlungsemp-
fehlungen fiir Konsumgiiterhersteller zur Ausgestaltung ihres Kontrollsystems im indirekten
Absatz.

Reuter belegt dabei gleichermafen sowohl die gelungene Anwendung geeigneter Theorien als
Basis fiir die Modellierung des Untersuchungsmodells (insbesondere aus Sicht der Neuen In-
stitutionendkonomie) als auch des Instrumentariums zur Modellierung bzw. Konzeptualisie-
rung eines Modells und seiner anschlieBenden empirischen Uberpriifung. Er geht damit im
besten Sinne zum einen streng deduktiv vor und legt zum anderen eine in hohem Mafle empi-
risch fundierte Arbeit vor.

Mit seiner Analyse der Moglichkeiten und Einflussfaktoren der Vertriebspartnerkontrolle
greift Reuter einen zentralen Punkt der Absatzwegebearbeitung fiir Hersteller, hier fiir Kon-
sumgiiterhersteller, auf. In Erweiterung der bisher im Mittelpunkt der Forschung stehenden
Fragen und L8sungsansitze bietet Reuter erheblich weiterfithrende Erkenntnisse der interor-
ganisationalen Perspektive bei der Kontrolle der Vertriebspartner im indirekten Absatzweg.

Bodo Reuter erméglicht damit gleichermafen die Beseitigung eines grundlegenden Defizits in
der Forschung und in der Umsetzung eines fundierten Kontrollansatzes in der unternehmeri-
schen Praxis. Seine Arbeit ist daher im Besonderen empfehlenswert fiir wissenschaftlich inte-
ressierte Leser, die eine hilfreiche Orientierung fiir empirisch gestiitztes Vorgehen erwarten,
sowie fiir alle Entscheidungstriger in der Konsumgiiterindustrie, die sich mit den Einfluss-
gréBen und Wirkungszusammenhingen der Vertriebspartnerkontrolle auseinandersetzen.
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