Sie wollen mit Handelsvertretungen im
Vertrieb zusammenarbeiten?

Wir helfen Ilhnen!

Die Centralvereinigung Deutscher Wirtschaftsver-
bande fur Handelsvermittlung und Vertrieb (CDH)
e.V.,Berlin, istder Spitzenverband der Handelsver-
mittlerbetriebe und Vertriebsunternehmen in der
Bundesrepublik. Sie vertritt die Interessen der
Mitgliedsbetriebe im politischen Bereich und in
der Offentlichkeit und unterstutzt sie in der tagli-
chen Betriebspraxis.
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Die CDH vermittelt Kontakte zwischen Industrie-
und Handelsvertreterbetrieben. In der 10 x jahr-
lich erscheinenden Verbandsfachzeitschrift ,Sales
Excellence - Zeitschrift fur Handelsvermittlung
und Vertriebsmanagement”, dem fuhrenden Me-
dium fur diesen Bereich, werden Vertretungs-
angebote veroffentlicht. Bitte wenden Sie sich
dazu an:

Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH
Abraham-Lincoln-Str. 46

65189 Wiesbaden

Telefon 0611/7878-555

E-Mail: anzeigen-wiesbaden@springernature.com
www.springerfachmedien-wiesbaden.de

Auf unserer Internet-Plattform
www.handelsvertreter.de kdnnen Sie Kontakt zu
Handelsvertretern aufnehmen.

Die 10 CDH-Landesverbande in allen Teilen der
Bundesrepublik helfen Ihnen bei der Vertre-
tungsvermittlung ebenfalls weiter.

Ausfiuhrliche Informationen lber den Vertrieb
mit Handelsvertretern liefert Ihnen die Publika-
tion vom Institut fur Handelsforschung an der
Universitat zu Koln (IfH) in Zusammenarbeit mit
der CDH:

Outsourcing Vertrieb

Handelsvertretungen als
Marktpartner der Industrie
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Outsourcing Vertrieb - Handelsvertretungen als
Marktpartner der Industrie,

Kaapke/van Baal/Paffhausen/Pfeil,

Shaker Verlag, Aachen, zu beziehen uber die
CDH-Wirtschaftsdienst GmbH,

10873 Berlin oder im Internetshop
www.cdh-wdgmbh.de zum Preis von 30,80 Euro
inkl. 7% MwsSt. zzgl. 3,45 Euro Versand,

ISBN 978-3-8322-2568-1

Alle Vereinbarungen mit lhren Handelsvertre-
tern sollten in schriftlichen Vertragen festge-
halten werden.

Sie suchen Vertragsmuster?

Auch da kénnen wir Ihnen helfen. Wir bieten Mus-
tervertrage in deutscher Sprache an

(2 Exemplare 7,95 Euro inkl. 19% MwSt. zzgl.
2,50 Euro Versand bzw. digital zum Herunt-
erladen fur 19,98 Euro) sowie zweisprachig in
englisch-deutsch, franzoésisch-deutsch, italie-
nisch-deutsch, niederlandisch-deutsch, polnisch-
deutsch, spanisch-deutsch, tschechisch-deutsch,
ungarisch-deutsch, turkisch-deutsch und rus-
sisch-deutsch. (je 2 Exemplare 9,95 Euro
inkl.  19% MwsSt. zzgl. 2,50 Euro Versand bzw.
digital zum Herunterladen fur 19,98 Euro), u.a.
im CDH-Internetshop erhaltlich unter
www.cdh-wdgmbh.de.

Centralvereinigung Deutscher Wirtschaftsverbande fur Handelsvermittlung und Vertrieb (CDH) e.V.
Am Weidendamm 1 A+ 10117 Berlin « Telefon: 030/7 26 25-600 ¢ Telefax: 030/7 26 25-699
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Kompetenz fur Vertrieb

Outsourcing Vertrieb

Handelsvertretungen als Marktpartner der Industrie
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kompetent * erfolgsorientiert * leistungsstark * kostengunstig



Vertrieb:
Make or Buy - eigener Aul3endienst oder
externes Knowhow?

* Der Vertrieb wird immer wichtiger:
Gute Produkte allein sind keine Garantie mehr
fur Erfolg.

* Der Vertrieb wird immer schwieriger:
weitgehend gesattigte, wettbewerbsintensive
Markte engen die Spielraume ein.

* Der Vertrieb muss optimiert werden:
schlanke Strukturen, marktorientierte Strate-
gien und eine gunstige Kostensituation sind
notwendig.

* Hohe Vertriebsqualitat und geringe Kosten:
Ein Widerspruch in sich? Nicht, wenn die Ver-
triebsfunktionen an externe Spezialisten aus-
gegliedert werden.

Kernkompetenz Vertrieb

Kernkompetenz Vertrieb: Rund 32.000 Han-
delsvertreterbetriebe in Deutschland sind
lhre Partner, wenn es um Outsourcing von
Vertriebsfunktionen geht. Handelsvertre-
tungen sind selbstandige Unternehmen, die
im Business to Business-Bereich in nahezu
allen Branchen tatig sind. Sie vermitteln Waren
zwischen Unternehmen auf allen Wirtschafts-
stufen, so zwischen Industrie und Handel,
zwischen Industrieunternehmen  (z.B. im
Zulieferbereich) oder auch zwischen Grol3- und
Einzelhandel. Handelsvertreter sind in einen
groBen Teil aller Warenstréme in Deutschland,
mit vermittelten Warenumsatzen von etwa 195
Mrd. Euro im Jahr, eingeschaltet.

Dienstleistungen im Vertrieb

Produkte sind austauschbar - Problemldsung

und Service nicht. Handelsvertreter bieten ver-

tretenen Unternehmen und Kunden eine Viel-

zahl von Dienstleistungen rund um den Verkauf -

Dienstleistungen, die den Absatz zum Teil erst

moglich machen:

» MarkterschlieBung

» Marktbeobachtung und
Brancheninformationen

» Beratung und Schulung

» Kundendienst

» Service (z.B. Reprasentation auf Messen und
Ausstellungen, Durchfihrung von Sonderaktio-
nen, Reklamationsbearbeitung, Regalpflege)

» Lagerhaltung und Logistik und vieles andere
mehr

info@cdh.de
cdh.de

Orientierung am Kunden

Vertragliche Fixierung

Systematisches Beziehungsmanagement: eine

wesentliche Voraussetzung fur dauerhafte

Geschaftskontakte. Der Kundenstamm ist das

Kapital, das Handelsvertreter in die Geschafts-

beziehung mit den vertretenen Unternehmen

einbringen.

Die Kunden profitieren:

» Sie finden bei den Handelsvertretern, die in
der Regel mehrere Industriefirmen vertre-
ten, durch das kundenbezogene Sortiment ein
Angebot sich erganzender Produkte.

» Sie kdénnen daher den Einkauf mit wenigen
Geschaftspartnern rationeller abwickeln.

» Sie haben bei Fragen und Problemen stets
einen schnell erreichbaren kompetenten
Ansprechpartner.

Umsatzabhdngige Kosten

Fixe Vertriebskosten, die der eigene Aul3en-
dienst verursacht, entfallen bei der Ausglie-
derung von Vertriebsaufgaben an externe Un-
ternehmen. Die Handelsvertreter erhalten
fur ihre Tatigkeit eine Provision, in der Regel
einen bestimmten Prozentsatz vom vermittelten
Warenumsatz, erganzt unter Umstanden durch
Dienstleistungsvergutungen.Die Kosten, z.B. Per-
sonal- oder Reisekosten, tragt jede Handelsver-
tretung selbst. Dabei gibt es keinen ,Ublichen”
oder ,normalen” Provisionssatz - das heil3t, der
Provisionssatz muss individuell ausgehandelt
werden. Die HOhe des Provisionssatzes hangtvon
einer Vielzahl von Faktoren ab z.B. von der Inten-
sitat der Kundenbearbeitung, von der Konkur-
renzsituation, von den erforderlichen Service-
leistungen,vonder Marktstellungdesvertretenen
Unternehmens.

Die Modalitaten der Zusammenarbeit werden
vertraglich vereinbart. Im Vertrag werden Fra-
gen geregelt wie: welcher Bezirk/Kundenkreis
bearbeitet wird, die Hohe des Provisionssatzes,
Pflichten des Handelsvertreters (z. B. Berichts-
pflicht, Konkurrenzverbot) und anderes mehr.
Moglichkeiten zur Vertragsbeendigung durch
Kindigung sowie Bedingungen des Ausgleichs-
anspruchs regelt das Handelsvertreterrecht im
HGB.

Ein Handelsvertreter - Ihr Partner?

Sie sollten mit Handelsvertretern
menarbeiten, wenn Sie folgendes wollen:

Zusam-

» lhr Marktpotential voll ausschopfen,

» neue Markte erschlieRen,

» Informationen Uber die Marktentwicklung und
die Konkurrenz nutzen,

» fixe Vertriebskosten sparen,

» Dienstleistungen im Vertrieb in Anspruch neh-
men,

» lhre Marketingstrategie bei den Abnehmern
umsetzen,

» lhre erklarungsbedurftigen Produkte ver-

standlich machen,

» eine kontinuierliche Verbindung zu lhren Kun-
den pflegen,

» einen Partner, der Initiative entwickelt und
Engagement zeigt.




