ULRICH EGGERT &

CONSULTING.KOLN
Trend- und Strategie-Studie

KOOPERATION
IM VERTRIEB

August 2010

Sehr geehrte Damen,
sehr geehrte Herren,

der Wettbewerb in Deutschland ist in nahezu allen Branchen und Wirtschaftsstufen — egal,
ob Vorlieferant, Hersteller oder Handel — scharfer als ,im Rest der Welt". Geradezu brutal
fallt er im Segment Konsumguter aus, da hier noch die nicht erst seit der Krise vorherr-
schende Kaufzurtckhaltung der Verbraucher hinzu kommt.

Die Bruttokosten steigen Uberall, die Umsatze nicht unbedingt: die Schere klappt zu! Wer
da noch alleine arbeitet, hat die Zeichen der Zeit nicht erkannt:

> Der Markt verlangt Macht, Macht verlangt Masse, Masse verlangt eigenes Wachs-
tum oder Kooperation und Allianzen!
> »10 be lunch or to have lunch® — das ist doch hier die Frage!

Wann, wo, wobei, womit, mit wem lasst sich wie, auf welche Weise sinnvoll kooperieren?
Nicht nur auf diese Fragen mdchte ich Ihnen gerne mit dieser Grundsatz-Studie zum The-
ma KOOPERATION UND ALLIANZEN / SYSTEMBILDUNG Antworten geben. Dabei geht
es nur am Rande um Einkauf — der Verkauf und Vertrieb steht im Vordergrund.

Detaillierte Anweisungen auf der Basis 35 jahriger Beratungserfahrung, unzéhlige Grafiken,
Checklisten, Anlagen, Zusammenstellungen und Ubersichten im Verbund mit umfassenden
textlichen Ausflihrungen: Ich bin Uberzeugt, ein Projekt dieser Art werden Sie so momentan
nicht auf dem Markt finden!

Lassen Sie sich von den Ausfuhrungen in diesem Angebot Uberzeugen, Uber lhre Studien-
bestellung freue ich mich — ich denke, ich werde Sie nicht enttauschen!

Mit den besten GrlBen aus Koln
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Der wirtschaftliche Background verlangt
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Einkauf im Supply-Chain-Management
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Einkaufskooperation, E-Sourcing und andere Vor-
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RFID

E-Procurement
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Von der Beschaffungskooperation zur Systembil-
dung

Die Vielfalt der Systeme in der Distribution

Zukunft der gewerblichen Verbundgrup-
pen des Handels (primar horizontale
Handels-Kooperation)

Zur Lage

Der notwendige Wandel zum System
Management und Innovation

E-Commerce

Dachmarke — die Corporate Brand

Thesen zur Zukunft

Vertikalisierung

Zielkonflikte Hersteller / Handel im Vertrieb
Neuorientierung in der Wertschdpfungsarchitektur
Category Management, SCM und CPFR als Vor-
stufen der Vertikalisierung
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stufen

Verbraucherorientierte Grundsatzkonzepte

6 Vertikalisierung der Industrie

7 Direktvertrieb — eine Variante der Vertikalisierung
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9 Vertikalisierung des Handels

Vertikalisierung der Verbundgruppen

11 Flachenpartnerschaften

Quintessenz zur Vertikalisierung

8 Kontraktvertrieb durch Funktionsausla-
gerungsvertrédge - Franchise & Co.

1 Koordination von Kooperationen durch Vertrage

2 Wirtschaftliche Erfolge durch Franchise

3 Das Konzept und die Erfolgsvoraussetzungen

4 Internationalisierung durch Franchise

5 Franchise versus Filialisierung

6 Exkurs 4: Lizenzen

Ubersict ht 27
Modell der fiinf Triebkrifte des Wettbewerbs goat
g

Bedrohung durch
neue Konkurrenten

Potenzielle neue
Konkurrenten

Wettbewerber
in der Branche

Verhandlungsstérke
der Lieferanten

l Lieferanten h—)

L

Jd

Rivalitat unter
den bestehenden
Unternehmen

Abnehmer

Verhandlungsmacht
der Abnehmer

Bedrohung durch
Ersatzprodukte

l Ersatzprodukte

Quelle: Porter 1980

ULRICH EGGERT o 2010

CONSULTING.KOLN

Kooperation in Vertrieb & Handel

9 Laterale oder diagonale Kooperation
und Diversifikation

1 Kooperation

2 Diversifikation

10 Out- und Insourcing / Shared Services

1 Grundsatzliche Aspekte

2 Formen des Outsourcings

3 Risiken, Vor- und Nachteile, Erfolgsfaktoren, Ten-

denzen
Exkurs 5: ASP, SaaS und Cloud Computing
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1 Logistik-Kooperation
Kooperation durch EPC und RFID
City-Logistik
Kontrakt-Logistik
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2 E-Business
SCM und die Grundzuige des E-Business
ECR
Das CPFR-Konzept
Shopper-Marketing
Exkurs 6: E-Kooperation
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Kooperation im E-Commerce

Die Ausgangslage

Laterale Kooperation durch Outsourcing
Horizontal-vertikale Vertriebskooperation
Elektronische / Virtuelle Marktplatze
Erfolgsfaktoren im Electronic Shopping
Mobile Business

Standort-orientierte Kooperationen
Cluster-Bildungen und Agglomerationen
Klassische Standort-Kooperation
Sortiments-Kopplungen und Category Migration /
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Shopping Center

Airport Shopping

FOC - Factory Outlet Center

Off-Price-Stores

Exkurs 7: Regionale Werbegemeinschaf-
ten und City-Marketing

(Laterale) Kooperation im Dienstleis-
tungsgeschaft

Klassische Dienstleistungen
Finanzdienstleistungen

Auslands-Kooperation: Internationalisie-
rung & Globalisierung (Handel)

M&A / Joint Ventures

Beispiele: Kooperative horizontal-verti-
kale Vertriebsinitiativen

Kundenbindung & CRM - die Kooperati-
on mit dem Kunden

Kundenbindung heute

Social Marketing und Affiliate — eine Vertriebskoo-
peration mit dem Kunden?
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Outsourcing,
vernetzten
Organisationen

1900

1950 2000

Quelle: IfG Miinster / Malone, IGT

ULRICH EGGERT © 2010 Kooperation in Vertrieb & Handel

CONSULTING.KOLN

21 Marken- und Marketing-Kooperationen
1 Branding — das Wesentliche zum Thema MARKE
2 Corporate Brand / Retail Brand: das Unternehmen
als Marke
3 Marken- und Marketing-Kooperation im engeren
Sinne
3.1 Basics zu Marken- und Marketing-Kooperation
3.2 Beispiele und Details zu Marken- und Marketing-
Kooperationen
3.3 Erfolgsfaktoren
4 Handelsmarken als besondere Form der vertika-
len Marken-Kooperation zwischen Industrie und
Handel
22 Exkurs 8: PPP - Public Private Partner-
ship
23 Die Netzgefiihrte Marke (NGM) - ,,To-
tal-Kooperation“ zur Risikominimierung
durch Virtualisierung
1 Das Grundmodell
2 Modellhafte Beispiele
24 Erganzende ,weiche*“ Kopperationsan-
satze
1 Coopetition
2 Mediation
3 Grundprinzipien der kooperativen Verhandlungs-
taktik
25 Fazit
Anhang | Leitfaden zur Griindung von Koo-
perationen
Anhang Il Handels- & Vertriebssysteme
Anhang lll  Franchising
Anhang IV  Lizenzen
AnhangV  Techno-Discount durch RFID
Anhang VI  Ortliche / regionale Werbegemein-
schaften - City-Marketing
Anhang VIl  Affiliate Marketing
Anhang VIl Marken- und Marketing-Koopera-
tionen
Anhang IX Details zu virtuellen Unternehmen
Anhang X  Aktuelle Veréffentlichungen

Fax +49 2234 9489533 - E-Mai | : mail@Qulricheggert.de - www.ulricheggert.de



