Inhaltsverzeichnis

Geleitwort der SAP AG .. ... ... e
Geleitwort desBGA und des ZGV . ... ... ... . ..

VO WOt . . e e

Einfithrung: Zur Konzeption der Studie

A.
B.

C.

Zielsetzung der Studie. ... ... ... L.
Aufbauder Befragung .. ....... ... .
L Uberblick . ...ttt
II.  Struktur der Primdrethebung . ......... .. ... ... ... .. o iii.L.
I, Struktur der Experteninterviews. . .. ...,
Aufbau der Studie . .. .. i i e e

Erstes Kapitel: Der GrofShandel in Deutschland

A.
B.

UberblicK . . o oot
Grundlagen und begriffliche Abgrenzungen............................
I.  Funktioneller vs. institutioneller GroBhandel. .. ....................
II.  Produktionsverbindungshandel vs. KonsumgiitergroBhandel ........ ..
Der GroBhandel in Deutschland . .......... .. .. .. .. . . i i,
I.  Vorbemerkungen............ ... ... . .
II.  Entwicklung des GroBhandels in Deutschland. .. ...................

Zweites Kapitel: Die Rahmenbedingungen des GrofShandels

A.
B.

UBEIDHCK « « .« o e et e e e e e e e e
Generelle Rahmenbedingungen des Grofhandels .......................
I.  Politisch-rechtliche Entwicklungen .. ... ... .. ... .. ... ... ... ...
1.  Globalisierung und Liberalisierung der Wirtschaft ....... ... ..
2. Regulierung und Deregulierung ............................
3. Baselll ...

19
20
20
20
23
24

29
29
29
32
34
34
35

G S

33
56



Inhaltsverzeichnis

C.

II.  Technologische Entwicklungen ................................. 60
1. Bedeutung des Internets im GroShandel...................... 60

2. Bedeutung des E-Commerce fiir den GroBhandel .............. 64

3.  Bedeutung von RFID im GroBhandel .. ...................... 69
Branchenspezifische Rahmenbedingungen. ............................ 71
L Uberblick ......ooi 71
II.  Rahmenbedingungen des Produktionsverbindungshandels ............ 72
1. Vorbemerkungen ........... ... ... ... . .. . . 72

2. Der Wettbewerb im Produktionsverbindungshandel . . ........... 73

3. Die Entwicklungen auf der Kundenseite. . .................... 86

a) DasHandwerkalsKunde............................. 86

b) Dielndustrieals Kunde ............... ... ... .. ...... 93

4.  Die Entwicklungen auf der Lieferantenseite .................. 98

5.  Potenzielle neue Wettbewerber und Substitute .. ............... 106

III. Rahmenbedingungen des KonsumgiitergroBhandels ................. 108
1.  Der Wettbewerb im KonsumgiitergroBhandel . . ................ 108

2.  Die Entwicklungen auf der Kundenseite ..................... 114

3. Die Entwicklungen auf der Lieferantenseite. . ................. 118

4.  Potenzielle nene Wettbewerber und Substitute . .. .............. 120

IV. Rahmenbedingungen des PharmagroBhandels ..................... 122
1.  Der Wettbewerb im PharmagroBhandel ...................... 122

2. Die Entwicklungen auf der Kundenseite ..................... 128

3.  Die Entwicklungen auf der Lieferantenseite .................. 130

4 Potenzielle neue Wettbewerber und Substitute . . ............... 132

Drittes Kapitel: Innovative Geschiftsmodelle im Grohandel

A.
B.
C.

VI

Uberblick . . . ..ot 137
Wettbewerbsstrategische Grundorientierungen. .. .................ovu.-. 137
Innovative Geschiftsmodelle im GroBhandel . .......................... 140
I Vorgehensweise . ......... .. .. it 140
1. Vorbemerkungen ............. ... ... .. .. i 140
2.  Die Strategie-Matrix fiir den GroBhandel .. ................... 147



Inhaltsverzeichnis

II.

II.

V.

VL

System-Lieferant ........ ... ... ... .. .. . . 151
1. Vorbemerkungen ........ ... ... ... .. .. ... ... .. 151
2. MRO-Provider............iiiiiiii i 151
a) Charakterisierung . ... ........... it 151
b)  Ausgangssituation ................. ... ... 152
¢)  Merkmale des Geschiftsmodells , MRO-Provider=. . ....... 153
3. Service-Merchandiser ................ ... ... ... ... .. ..... 160
a) Charakterisierung .. ............... .ttt 160
b) Ausgangssituation ................ ... ... 161

¢)  Merkmale des Geschiftsmodells ,,Service-Merchandiser ... 161

Systemkopf .. ... ... ... 167
1. Charakterisierung. . .. ... 167
2. Ausgangssituation . .................iiii 167
3. Merkmale des Geschiftsmodells ,,Systemkopf™................ 169
Modul-Lieferant ... .. ... ... . 178
1. Charakterisierung. . . ............ . ... . i 178
2. Ausgangssituation .. ............ ... 178
3. Merkmale des Geschiftsmodells ,,Modul-Lieferant. .. ... ... ... 179
(Global) Sourcer. . ... 186
1. Charakterisierung .......... .. ... ... .. i, 186
2. Ausgangssituation .................. . il 186
3. Merkmale des Geschiftsmodells ,,(Global) Sourcer*. ... ........ 189
Distributor . ... ... ... 195
I.  Charakterisierung ............ ... .. .. ... ... 195
2. Ausgangssituation . ...................iiiiii e, 195
3. Merkmale des Geschiftsmodells ,,Distributor*. . .. ... ... ... . 196
4.  Spezialfall: After-Sales-Service-Provider . .................... 202
a) Charakterisierung . ......... ... ... ... ... ... ... 202
b)  Ausgangssituation ............ ... ... ... ... . ... ... ... 203

¢) Merkmale des Geschiftsmodells
HAfter-Sales-Service-Provider™ .. .. ... ... .. ... . ... ... 204

vl



Inhaltsverzeichnis

VII. Branchenspezialist .. ...... ... ... .. ... . i i

1. CharakterisSierung ... .. .......oouiunteoiiinnaennen..s

2. Ausgangssituation . .............. i

3. Merkmale des Geschiftsmodells , Branchenspezialist® .. ........

VIIL Zusammenfassung .. ... ...t

D. Internationalisierung im GroBhandel . ........ ... ... ... ... o oo
Lo Uberblick . ...ttt e e

1. FilialiSierungsstrategie . . . ... oo vttt
1.  Akquisitions-/Beteiligungsstrategie . ... .......... ... ... ... ...

IV. Joint-Venture-Strategie . ... .. ...ttt

Viertes Kapitel: Ausgewihlte Best-Practice-Unternehmen

A, OberbliCK . . o oo e
B. Geschiftsmodelle und Geschiftsprozesse ausgewdahlter

Best-Practice-Unternehmen. . . ....... ... .. ... ... . . il

I Vorgehensweise ........ ... .. .. ... .. i

II. System-Lieferant ............ ... ... ... ... .. . L

1. Vorbemerkungen ........ ... ... ... ... . i i,

2. MRO-Provider........ ... . oo

a) Reyherals MRO-Provider ............................

b)  Geschiftsprozesse des MRO-Providers am Beispiel Reyher . .

3. Service-Merchandiser ......... ... ... ... ..

a) Lekkerland als Service-Merchandiser ...................

b)  Geschiftsprozesse des Service-Merchandisers

am Beispiel Lekkerland .. ...... ... ... .. ... .. ...
HI. Systemkopf. .. ... ...
I.  KSM ServiceTechnik als Systemkopf........................

2. Geschiftsprozesse des Systemkopfes am Beispiel
KSM ServiceTechnik .................. ... .. ... .. ....
IV. Modul-Lieferant .. ......... .. .. ... ... . i
1.  Reiffals Modul-Lieferant .. ...............................

2. Geschiftsprozesse des Modul-Lieferanten am Beispiel Reiff

VIII



Inhaltsverzeichnis

V. (Global) Sourcer. ... ...ouoii i 298
1. Atantaals (Global) Sourcer .............. .. .. ..., 298
2. Geschiftsprozesse des Global Sourcers am Beispiel Atlanta. . . . .. 304
VL Distributor ... ... . e 315
I. GehealsDistributor ........... ... . ... i, 315
2. Geschiftsprozesse des Distributors am Beispiel Gehe . .. ..... ... 321
VII. Branchenspezialist ............. ... .. ... ... ... .. ... ..... 327
.  Rewe-GVS als Branchenspezialist .......................... 327

2. Geschiftsprozesse des Branchenspezialisten am
Beispiel des Rewe-GVS ... . ... . i 332

Fiinftes Kapitel: Zusammenfassung und Ausblick

A. Vorbemerkungen ....... ... ... 343
B. Kemergebnisseder Studie. . ....... .. ... .. i 343
I Rahmenbedingungen des GroBhandels ........................... 343
II. Innovative Geschiftsmodelle im GroBhandel ...................... 345

II. Geschiftsmodelle und Geschiftsprozesse ausgewdihlter
Best-Practice-Unternehmen ... ........ ... ... . o L 346
C. Zukiinftige Handlungsfelder . ......... .. ... ... ... ... ... ... .. ... 347
Literaturverzeichnis . .. ........ ... ... ... ... ... 351
Stichwortverzeichnis .......... ... ... .. . .. .. 357
ABLOTOI . ..ottt et e e et e e e e 365

IX



