VERBANDE

4. Vertriebsmanagementtag des Institutes der CDH ein voller Erfolg

_Emotional verkaufen in modernen
Zeiten!“: So lautete das Motto des
Vertriebsmanagementtages des CDH
Institutes, der am 16. September in
Frankfurt am Main stattgefunden hat.
Tagungsort war die dortige THK. Mit
deren Unterstiitzung sowie der des
CDH Landesverbandes Mitte wurde
die Veranstaltung durchgefiihrt. Zahl-
reiche Teilnehmer lieBen sich von dem
Programm begeistern.

In seiner Rede betonte der Vorsit-
zende des Institutes, Eberhard Runge,
dass der persénliche Verkauf auch in
digitalen Zeiten eine groBe Rolle spie-
len werde. Allerdings missten die
Vertriebsunternehmer sich der fort-
schreitenden Digitalisierung im Ver-
trieb stellen und diese als Chance nut-
zen. Im Verkaufsgesprach misse dem
Kunden ein Mehrwert geboten werden,
der nicht mit digitalen Mitteln abge-

bildet werden kiénne. Auch Detlef Per-
sin, Leiter der CDH Mitte Akademie,
hob in seiner Keynote hervor, dass der
Vertrieb die Digitalisierung einbinden
miisse. Bei allem miisse der Kunde im-
mer im Fokus sein.

In den folgenden Statements aus der
Praxis zeigten Geschiftsfilhrer bzw.
Vertriebsleiter von drei verschiedenen
Unternehmen auf, wie sie in ihren Un-
ternehmen mit der Digitalisierung um-
gehen. Prof. Christian Zielke stellte dar,
dass die Abbildung und Erkennung
von Emotionen auf digitalem Wege im-
mer noch ganz am Anfang steht. Diese
Uberlegenheit miisse der Verkdufer
von heute bewusst einsetzen und somit
typentsprechend auf den Kunden'ein-
gehen. Mit dem Verkauf von Produkten
alleine sei der personliche Verkéufer
auf digitalem Wege schnell zu erset-
zen, mit einer Kombination von Dienst-

leistungen und ergdnzendem Service
jedoch weiter im Vorteil.

Mit dem Thema ,Was zeichnet Sales
driven People aus?“ befasste sich Prof.
Dirk Zupancic. Anschaulich erlduterte
er, dass die Zukunft des persénlichen
Verkaufs (ausschlieBlich) in anspruchs-
vollen Kundensituationen liege und be-
legte dies mit dem Inhalt einer Studie
zur Zukunft der Beschiftigung, in der
untersucht worden ist, welche Berufe
durch die Digitalisierung ersetzbar
werden. Anschaulich erlauterte er den
Teilnehmern zudem, was gute Verkéu-
fer auszeichnet. Zwei parallele Work-
shops zu den Themen ,Welche prak-
tische Rolle spielen die differenzierten
Kundenpersénlichkeiten bei digitalen
Ansitzen® und ,Aufbau eines digitalen
Vertriebsprozesses unter Berticksich-
tigung der Touch Points“ rundeten die
Veranstaltung ab.

Urteil des Monats: Auskunftsanspruch zur Konkretisierung der Hohe des
Ausgleichsanspruchs nach § 89b HGB

Dem Handelsvertreter steht ein Aus-
kunftsanspruch zur Konkretisierung
der Hohe des Ausgleichsanspruchs
nach § 89b HGB zu, wenn er nicht tiber
eine entsprechende Kenntnis der Un-
ternehmensvorteile verfiigt. Der grund-
satzliche Verweis auf die Berechnung

anhand der Provisionsverluste wider-
spricht dem Sinn und Zweck der mit der
Neufassung des § 89b HGB vorgenom-
menen Gesetzesanderung als Reaktion
auf die EuGH-Rechtsprechung. Ausnah-
me: Im Einzelfall sprechen besondere
Umstande dafiir, dass die Unternehmer-

vorteile die Provisionsverluste {iberstei-
gen. Danach ist gerade die Hohe der Un-
ternehmervorteile maBgeblich und der
Handelsvertreter nicht auf die Hohe der
ihm entgehenden Provisionsanspriiche
beschrankt (Urteil des OLG Frankfurt
vom 13. Mérz 2019 - 12 U 37/18).

Neues BME-Schreiben zu den GoBD zuriickgerufen

Das Bundesministerium der Finanzen
(BMF) hat kurzfristig das am 18. Juli
2019 auf der BMF-Website verdffentli-
chte GoBD-Schreiben (Version 2.0 vom
11. Juli 2019) - s. hierzu unser Beitrag
in LR 9/2019 - wieder von der Web-
site genommen. Der Hintergrund des
Riickrufs wurde nicht kommuniziert.
Es bestehe noch Abstimmungsbedarf,

teilt las BMF auf Nachfrage mit. Das
BMF scheint Nachbesserungshedarf
an verschiedenen Stellen zu sehen. Mit
dem BMF-Schreiben vom 11. Juli 2019
wurden die Grundsétze zur ordnungs-
miBigen Fiihrung und Aufbewahrung
von Biichern, Aufzeichnungen und Un-
terlagen in elektronischer Form sowie
zum Datenzugriff (GoBD) neugefasst.

Eine Veroffentlichung des angepassten
Schreibens wird zeitnah erfolgen. Bis
dahin gelten die Grundsdtze des BMF-
Schreibens v. 14.11.2014, BStBl I S.
1450. Dieses steht in der CDH-Infothek
Steuer auf unter ,Rechnungsstellung
und Aufbewahrungspflicht“ oder direkt
cdh.de/download/2752/ zum Down-
load bereit.
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