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1 Einleitung 
 

Die vorliegende Diplomarbeit entstand in Zusammenarbeit mit Dilek Sahin Tek-

stil in Istanbul / Türkei. Ich bedanke mich bei allen Mitarbeitern, die mich bei der 

Erstellung der Arbeit unterstützt haben. Besonderer Dank gebührt meiner Fami-

lie, die mir dieses Studium durch Ihre Unterstützung und Förderung ermöglicht 

hat. 

 

Des Weiteren bedanke ich mich bei Herrn Prof. Dr. Thomas Plümer für die aus-

gezeichnete Betreuung meiner Diplomarbeit, seine wissenschaftlichen und mo-

tivierenden Ratschläge, welche stets zur Verbesserung der Arbeit beigetragen 

haben. 

 

Mein Geschäftsvorhaben besteht im Vertrieb von türkischen Textil- und Mode-

waren an Groß- und Einzelhändler. Hierzu wird eine Firma namens MODA-

GENT gegründet. Zum Beginn der Geschäftstätigkeit wird MODAGENT für ei-

nen Hersteller tätig. Um eine Übersicht über den Markt  zu gewinnen, wird ein 

Businessplan erstellt. Dieses Instrument wird genutzt, um einen gesamtheitli-

chen Überblick zu gewinnen und alle Interessentenfelder aufzuzeigen. Die 

Schwerpunkte liegen in den Bereichen Markt, Marketing und einer Vertriebs-

konzeption für B-2-B. Das Vorgehen sieht wie folgt aus:   

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
         Abb. 1 Aufbau der Arbeit (eigene Darstellung) 

4. Schlussfolgerung: 
Markteintritt 

3. Vorgehen: 
Vertriebskonzeption 

2. Methode: 
Businessplan 

1. Konstrukt: 
MODAGENT 
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Das erste Kapitel beinhaltet die Entstehung eines Businessplanes, worin die 

Vorteile eines Businessplanes hervorgehoben werden. Im Weiteren folgt eine 

kurze Zusammenfassung aller wichtigen Aspekte des Businessplanes. Diese 

Zusammenfassung verdichtet die Aussagen des Geschäftsplans in prägnanter 

Form. Ferner enthält der Hauptteil des Geschäftsplanes eine Reihe von 

Hauptelementen:  

Eine Darstellung des Unternehmens und der beteiligten Personen, eine genaue 

Schilderung der Geschäftsidee, also des Produktes oder der Dienstleistung, 

anschließend eine Markt- und Konkurrenzanalyse, dann die Darstellung des 

geplanten Marketing, schließlich ein Überblick über die Organisation des Unter-

nehmens und, was für eventuelle Kapitalgeber am wichtigsten ist, die Pla-

nungsgrundlagen (Kapitalbedarfsplanung, Finanzierungsplanung, Umsatzvor-

schau, Rentabilitätsvorschau, Kostenvorschau, Gewinn- und Verlustrechnung, 

Liquiditätsvorschau).    

 

Ein wichtiger Schritt beim Aufbau und Instandhalten eines wirkungsvollen Ver-

triebsmanagements ist der Aufbau einer Vertriebskonzeption, auf Basis die un-

ternehmensspezifische Marktbearbeitungsmethode etabliert wird. Geschäftli-

cher Erfolg ergibt sich aus zahlreichen und sehr unterschiedlichen Einzelaktivi-

täten. Es ist notwendig, diese zu einem schlüssigen und wiederspruchsfreien 

Geschäftskonzept zusammenzufügen. Die Erstellung einer Vertriebskonzeption 

ist Ausgangspunkt und Grundlage für die operative Ausgestaltung der Ver-

triebsaktivitäten. Auf diese Aspekte geht das zweite Kapitel ein. Dieses Kapitel 

fasst die wesentlichen Inhalte einer in der Praxis eingesetzten Marktbearbei-

tungsmethode zusammen, ohne auf spezielle Unternehmensspezifika einzuge-

hen. Auf Basis dieser Methode wird MODAGENT seinen Vertrieb steuern.    

 

 

 

 

 

 

 


