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Auf der jährlichen Betriebsversammlung der SchuhMotion GmbH stellt die Geschäftsführerin Dr. Brandl die Absatzentwicklung der verschiedenen Produkte ihres Unternehmens vor. Mit der Entwicklung der Verkaufszahlen des Produktmodells „running“ ist sie nicht zufrieden:
[image: ]
Die Auszubildenden der SchuhMotion GmbH erhalten den Auftrag, Maßnahmen zu entwickeln, die diesem Absatzrückgang entgegenwirken. Gelingt es, im folgenden Jahr die Absatzzahlen wieder zu erhöhen, erhalten sie als Sonderprämie je zwei Paar Sportschuhe gratis. Dr. Brandl stellt den Azubis in diesem Zusammenhang zunächst das sogenannte Marketing-Mix („vier Ps“) vor:Die „vier Ps“ entscheiden, ob ein Produkt für uns zum Erfolg wird oder nicht – 
auch bei unserem Sportschuh „running“.
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Ein Marketinginstrument des Marketing-Mix ist die
Vertriebsweg/Distributionspolitik

Die Distributionspolitik legt fest, auf welchem Weg der Sportschuh zum Endverbraucher gelangt. 
Direkter Vertrieb:

Es sollte bewusst entschieden werden, ob der Vertrieb über Ladengeschäfte, das Internet, dem Katalog-Versand oder einer Kombination dieser Wege geschieht.
Indirekter Vertrieb:

	
.
1.	Ergänzt die obige Darstellung der Vertriebswege,in dem ihr folgende Begriffe jeweils an der richtigen Stelle einsetzt: 
Großhändler
Endverbraucher
Einzelhändler




2.	Diskutiert, ob folgende Aspekte einen Vor- oder Nachteil für den direkten Vertrieb zum Endverbraucher darstellen oder ob sie keine Auswirkungen auf den Vertriebsweg haben. 

	
	Vorteil
	Nachteil
	Keine Auswirkung

	Die Verkaufsräume in den Landengeschäften werden vom Hersteller des Produkts gestaltet.
	
	
	

	Für ein Produkt können gezielte Werbemaßnahmen plaziert werden
	
	
	

	Das Verkaufspersonal muss geschult werden, was mit hohen Kosten verbunden ist
	
	
	

	Kunden können bequemer einkaufen.
	
	
	

	Ein Verkauf ist auch übers Internet möglich.
	
	
	

	Es besteht ein enger Kundenkontakt zum Endverbraucher.
	
	
	



3.	Aktuell wird der Sportschuh direkt über fünf Ladengeschäfte in deutschen Innenstädten ver-kauft. Überlegt euch, welche Folgen es hätte, den Vertrieb künftig indirekt zu gestalten. 

4.	In Zukunft soll das Modell „running“ auch über das Internet verkauft werden. Ihr seid damit beauftragt, einen Webshop aufzubauen. 
	Erstellt eine Mindmap über Inhalte, die im Webshop nicht fehlen dürfen. 
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