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Unter den vier traditionellen Marketing-Mix-Instrumenten kommt der Preispolitik eine
Sonderstellung zu. Hervorzuheben ist zum einen die ambivalente Wirkung dieses In-
struments, da hohere Preise mit dem Absatz grundsitzlich negativ korrelieren,
zugleich aber auch den Umsatzerlds steigern. Zum anderen ist festzustellen, dass ge-
werbliche ebenso wie Endkunden zunehmend preissensibel sind und deutlich unter-
schiedliche Zahlungsbereitschaften aufweisen. Sofern ein Anbieter in der Kommuni-
kation und Distribution mit Verkaufsaulendienstmitarbeitern (VADM) arbeitet, verfu-
gen diese Verkéufer gegeniiber der Vertriebs- und Geschiftsleitung hdufig iiber einen
Wissensvorsprung und kénnen somit die Zahlungsbereitschaft der Kunden besser ein-
schitzen. Zudem ist es ihnen mdglich, dieses Wissen in Verhandlungen zu nutzen, um
im Sinne der Unternehmensziele optimale Konditionen auszuhandeln. Allerdings kann
eine weitreichende Delegation von Preiskompetenz die VADM dazu verleiten, an-
strengende Verkaufsbemiithungen durch eine voreilige Gewdhrung von Preisnachlés-
sen zu substituieren — dabei wird also der personliche Nutzen der VADM zu Lasten
des Unternehmens verfolgt.

Zur Frage der Delegation von Preiskompetenz gibt es bereits einige theoretische und
sehr wenige empirische Studien — diese widmen sich allerdings nur ausgewihlten
Teilaspekten, und sind zudem verhdltnisméBig alt. Neuere Entwicklungen wie das
Verfolgen eines systematischen Customer Relationship Managements (CRM) oder der
Einsatz moderner Informationstechnologien zur Auflendienststeuerung sind in diesem
Zusammenhang bisher vollig unerforscht, obwohl diese Konzepte und Technologien
hochst wahrscheinlich zur Reduzierung von Informationsasymmetrien zwischen Kun-
den, VADM und Vertriebsleitung beitragen. Des Weiteren ist aus Sicht der unterneh-
merischen Praxis zu beméngeln, dass umfassende und verstidndliche Abhandlungen zur
Frage der Delegation von Preiskompetenz kaum vorhanden sind. Zu guter Letzt sind
die bisherigen Versuche zur umfianglichen Messung des Konstrukts ,,Preiskompetenz™
als diirftig zu bezeichnen, obwohl es sich um ein sehr zentrales Gestaltungselement
des Personlichen Verkaufs handelt. Vor diesem Hintergrund zielt Frau Schmidt in der
vorliegenden Dissertation darauf ab, fiir Forschung und Praxis einen Erkenntnisbeitrag
im Hinblick auf Treiber und Moderatoren dieser Delegationsentscheidung zu leisten.
Threr Arbeit liegen dabei folgende iibergeordnete Forschungsziele zu Grunde:

» Entwicklung und empirische Uberpriifung eines konzeptionellen Bezugsrah-

mens zur Delegation von Preiskompetenz im Industriegiitergeschéft, wobei ins-
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besondere Determinanten und Moderatoren unterschieden werden sollen,

» Konzeptualisierung, Operationalisierung und Validierung des zentralen Kon-
strukts ,,Preiskompetenz und

= Ableitung managementrelevanter Implikationen zur Verbesserung der Aulien-
dienststeuerung im Zusammenhang mit der Delegation von Preiskompetenz.

Aus wissenschaftlicher Perspektive liefert nicht nur die systematische Aufbereitung
der relevanten theoretisch-konzeptionellen und empirischen Literatur interessante Ein-
sichten, sondern insbesondere die lange iiberfillige Entwicklung und Uberpriifung
eines umfassenden Beziehungsgefliges anhand einer aktuellen empirischen Studie. So
konnten erstmals neben der Untersuchung von Determinanten moderierende Einfliisse
der Unternehmensstrategie, CRM-Orientierung, Informationstechnologie und Vergii-
tung auf die Delegationsentscheidung nachgewiesen werden. Diese Befunde haben
dabei auch Implikationen flir zukiinftige theoretische und analytische Betrachtungen.
Ein wesentlicher methodischer Beitrag ist dariber hinaus in der erstmaligen umfassen-
den Validierung des komplexen Zielkonstrukts ,,Delegation von Preiskompetenz® zu
sehen. Fiir die unternehmerische Praxis bietet die Arbeit Hinweise zur besseren orga-
nisatorischen Umsetzung der Delegation von Preiskompetenz. Interessant flir Ent-
scheider sind zudem die deskriptiven Befunde zur Ausgestaltung und Erfolgswirkung
einer Delegation von Preiskompetenz an VADM. Auf Basis der explikativen Befunde
beschreibt Frau Schmidt, in welchen Kontexten ein Vertriebsleiter Kompetenzen zur
Aushandlung von Konditionen eher delegieren bzw. zentralisieren sollte. Zudem kann
die Verfasserin zeigen, wie durch einen gezielten Abbau von Informationsasymmet-
rien und das Anstreben von Zielkongruenz zwischen Unternehmensleitung und
VADM mittels aktueller technischer Entwicklungen in der AuBendienststeuerung,
CRM oder geeignete Anreizsysteme die potenziellen dysfunktionalen Effekte einer
Delegation von Preiskompetenz abgemildert werden kdnnen.

Fiir den an Fragen der Auflendienststeuerung interessierten Forscher ebenso wie fiir
Vertriebsfithrungskréfte und Manager bietet die Arbeit somit eine aktuelle und umfas-
sende Quelle, da Frau Schmidt sowohl wissenschaftlich fundiert als auch mit viel
Sachkenntnis und Problemversténdnis eine integrative Sicht auf die Entscheidung der
Delegation von Preiskompetenz an den Verkaufsaulendienst vermittelt. Es bleibt zu
wiinschen, dass die Arbeit in Forschung und Praxis einen grofien Leserkreis findet.
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