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Die Handelsvertreterkette

Dr. Walter P, H. Schevermann, Hamburg

So, wie sich das Marktbild von Jahr zu Jahr im Spiel
von Angebot und Nachfrage wandelt, wie neve Pro-
dukte und Vertriebsformen alte bewdhrte und iber-
lieferte Institutionen abldsen, so befindet sich auch der
Beruf des Handelsverireters in einer sténdigen Neu-
formung und Umwandlung. Auch die Form des Pro-
visionsvertriebes, die sich in der Handelsverireterkette
entwickelt, sollte nur als eine neue Nuance betrachtet
werden.

Wir kdnnen den Handelsvertreter, den reisenden Agen-
ten auf eigenes Risiko, weit zuruckverfolgen, soweit
wir es aber auch tun, werden wir immer eine Eigen-
schaft besonders herausgestellt finden:

Der Handelsverireter ist Uniernehmer, der im eige-
nen Namen und auf elgene Rechnung Avfirage
vermittelt.

War dieser Handelsvertreter in der Urform ein einzel-
ner Mann, der mit der Postkuische von Kunde zu Kunde
reiste, um seine Muster zu offerieren, so steht heute
neben dem Ein-Mann-Betrieb ebenso das Unternehmen,
an dem mehrere Teilhaber beteiligt sind, wie die fest-
organisierte Vertriebsorganisation auf Provisionsbasis,
die ihrerseits mit angestellten Reisenden arbeitet.

Auch dieser Typ der Handelsveriretung, wohl die mo-
dernste Form, bedarf der Beriicksichtigung, sind es doch
gerade die forischrittlicheren Verireterfirmen, die héu-
fig den AnstoB3 zur Griindung von Handelsverireterket-
ten geben. Ganz gleich, wie weit man aber die Eni-
wicklung des Handelsvertreterberufs verfolgt, ganz
gleich, in welchen Branchentyp man hineinschaut:

Der Handelsvertreter ist Spezialist, spezialisiert auf
eine bestimmte Produkirichtung, spezialisiert - auf
einen bestimmten Bezirk.

Je stdrker jedoch der Wettbewerb im Markt wird, desto
stirker muB das Anliegen des vertretenen Unterneh-
mers hervortreten, seine Produkte nicht nur in einem
bestimmten - vertretenen Bezirk vertrieben zu sehen,
sondern auch in den Nachbarbezirken.

Waéhrend bisher diese Erkenntnis bestenfalls dazu fihrte,
mehrere Handelsverireter nebeneinander in angrenzen-
den Bezirken zu beschéftigen, geht man heute so weit
mehrere Verireter in ein und demselben Bezirk einzu-
" setzen, wobei die jeweils zu bearbeitenden Kunden-
und Produkigruppen genau abgegrenzt und definiert
sind.

Allerdings ist diese Art der betriebseigenen Vertreter-
strevung und -organisation im allgemeinen nur dann
méglich, wenn der Hersteller seinen Standort im Lande
hat, wenn er mit den Markigegebenheiten bis in die
letzte Einzelheit vertraut ist. Je stdrker aber das Ange-
bot aus dem Ausland wird, je hé&ufiger die Nachfrage
ausléndischer Hersteller nach einer deutschen Repré-
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sentanz wird, desto weniger genlgt der bisherige, auf
einen bestimmten kleinen Bezirk konzentrierte Han-
delsvertreter den Ansprichen des Markies.

Der ausléndische Anbieter mdchte héufig schlagartig
eine nationale Distribution erreichen und nicht Distri-
butionslicken haben, weil die eingestellten Vertreter
sich in ihren Bezirken teilweise {iberschneiden, andere
Bezirke dagegen abdecken. Er will nicht zwanzig oder
dreiBig Handelsvertreter verschiedener Bezirke, Bran-
chen und Spezialititen-Produkie miteinander koordi-
nieren missen.

Die Vertreterkette garantiert eine hundertprozentige
Abdeckung des Verkaufsgebiets, sie ist vom ersten Tag
der Beauftragung an mit anderen Produkten im Markt
eingefihrt. In ihr treffen sich nicht konkurrierende Han-
delsvertreter, die dieselben Kundengruppen in benach-
barten Bezirken oder dieselben Produkie in getrennten
Kundengruppen betreuen, um gemeinsam eine neue
Vertretung zv ibernehmen. Fir die Art der Zusammen-
arbeit der verschiedenen Vertreter, fir die Verhandlun-
gen mit den vertretenen Auslandsunternehmen — auch
Inlandsfirmen bedienen sich dieser Kette neverdings —
gibt es verschiedene M&glichkeiten. Sie sollen im fol-
genden dargestellt werden.

DIE KOLLEGIALE ZUSAMMENARBEIT

In ihr kann die Urform der Vertreterkette gesehen wer-
den. Auch heute noch kommt es héufig vor, daB die
kollegiale Empfehlung des Vertreters im Bezirk A einer
Firma den Vertreter im Bezirk B beschafft. Aus diesen
gelegenilichen Hinweisen kann sich eine ,Empfehlungs-
kette” bilden — dergestalt, daf3 die in ihren Bezirken
aufeinander abgestimmten Verireter sich gegenseitig
entsprechende Vertretungen empfehlen,

Bei dieser Empfehlungskette muB aber der Hersteller
im allgemeinen mit jedem Vertreter einzeln verhan-
deln, er muB mit jedem einen Vertrag abschlieBen und
mit jedem korrespondieren. Eine Verdichtung der Emp-
fehlungskette ist zweifelsohne

DIE GESELLSCHAFT BURGERLICHEN RECHTS

Auch hier handelt es sich noch 'um Einzelunternehmer,

"die als Marktpariner einander ergénzen.. Verhandlun-

gen mit Herstellern werden aber im allgemeinen von
einem Mitglied der Kette fiir alle gefihrt, die Gesell-
schafterversammlung einer solchen birgerlich-recht-
lichen Gesellschaft hat aber die eigentlichen Entschei-

dungsbefugnisse, die im allgemeinen fir alle leglleder
verbindlich sind.

Von den sich im einzelnen entwickelnden Umsétzen
héngt es letzten Endes ab, ob eine solche Gesellschaft
oder Arbeitsgemeinschaft birgerlichen Rechis eines
Tages eine handelsrechiliche Form annimmt. Wir be-
zeichnen diese Form im allgemeinen als
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DIE CLEARING-GESELLSCHAFT

Diese in einer handelsrechilichen Form abgesicherte
Firmenverfassung der Keite garantiert im allgemeinen
‘den Herstellerfirmen die sicherste Abwicklung ihrer
Belange. Im allgemeinen sind alle Mitglieder einer
Kette zu gleichen Anteilen Gesellschafter, wobei die
Provisionserlése {nach Abzug der entstehenden Kosten)
im allgemeinen nach den jeweils getdtigten Umsdtzen
auf die Vertreter umgelegt werden. Wir kénnen auch
hier einzelne Unterformen beobachten.

Die Akquisitionszentrale

. Hier stellt die Zentrale zwar den Kontakt zu den Her-
stellern her, bbernimmt Musterverteilung und éhnliches,
aber Auftragsabwicklung und Verprovisionierung ge-
schehen mit den einzelnen Vertretern direkt. Im allge-
meinen partizipiert die Zentrale mit einem bestimmien
pro-mille-Satz an der Gesamtprovision, um ihre eige-
nen Kosten zu decken. In diesem Verfahren kann ein
Grofteil der sonst anfallenden Umsatzstever gespart
werden. :

Die Abwicklungszentrale

Der Gesamtverkehr zwischen Hersteller und Kette wird
Uber das Clearing-Biiro abgewickelt, Die einzelnen
Vertreter freten gegenilber den Herstellern nur noch
sehr selten in Erscheinung, obgleich sie die eigentlichen
Gesellschafter und damit Vertragspartner sind. Eine
solche Abwicklungszentrale bietet groie Vorteile fiur
den Hersteller, da er es effektiv mit wenigen Partnern

zu tun hat: seine Verwaltungsarbeit ist auf ein Minimum
begrenzt. Die Zentrale wird sich aber, wenn ihr ein
dynamischer Geschdftsfihrer vorstehf, sehr schnell
weiterentwickeln zu

einer Vertriebsgesellschaft

In dieser letzten Form verdndern sich die Gewichte:
der Vertretergesellschafter tritt praktisch in die Funk-
tion eines Reisenden zuriick, obgleich er nach wie vor
der eigentliche Unternehmer ist. Die Zentrale, die Ver-
triebsgesellschaft, besorgt alles bis hin zur Steuerung
des iber die Provision am Umsatz beteiligten Ver-
freters.

Diese letzte Form ist noch nicht sehr haufig. Es bleibt
abzuwarten, ob sich bei konsequenter Weiterentwick-
lung der Verireterketten das Schwergewicht auf diese
Form legt oder ob das unternehmerische Einzelinteresse
der freien Handelsvertreter, die Veririebsgesellschaft
auf Provisionsbasis, die aus einem ZusammenschluB
mehrerer Verireter entstehen kdnnte, zum " Scheitern
verurteilt.

Der Handelsverireterberuf als solcher diirfte durch Ver-
tricbszusammenschlisse sicherlich in seiner Marktaktivi-
tdt und seiner Abrechnungsform neue Impulse gewin-
nen. Wesentlich dirfte aber sein, eine Synthese zwi-
schen der Selbstdndigkeit der Unternehmerpersonlich-
keit und der Steuerungsféhigkeit im Sinne des moder-
nen Marketing zu finden.

In der Oktober-Ausgabe folgen die Beitrdge:

Welcher Kunde ist fir den Handelsvertreter rentabel?

Heinz Voss, Kéln

Jede Veriretung ein Gewinn!?
Hermann-J. Zellekens, Kéln

Kaufkraftkennziffern — Hilfsmittel der regionalen Absatzplanung und -kontrolle

Werner O tt, Nirnberg
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