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Provisionen besser kalkulieren “<CDH

Normalerweise wird die Vergutung fur eine Dienstleistung zwischen demjenigen,
der die Leistung erbringt, und demjenigen, der eine Leistung in Anspruch nimmt,
ausgehandelt. Beim Abschluss eines Handelsvertretungsvertrages wird jedoch in
vielen Fallen Uber die Héhe des Provisionssatzes zwischen Handelsvertreter und
vertretenem Unternehmen nicht ernsthaft verhandelt. Allzu oft wird von den

Industriebetrieben der "bei uns Ubliche Provisionssatz" gewahrt.

Dies sollten Handelsvertretungen kritisch sehen. In jedem Wirtschaftsbetrieb
mussen Uberlegungen darliber angestellt werden, zu welchen Preisen die
Produkte und Dienstleistungen Chancen im Wettbewerb haben und auf dem Markt
verkauft werden kénnen. Dies gilt auch fur die Handelsvertretung. Als Dienstleister
im Vertriebssektor muss auch sie einen Preis fur ihre Dienstleistungen kalkulieren,
d.h. in der Regel die Provision, deren Héhe sich an den Kosten und
Marktgegebenheiten fur die Vermittlungstatigkeiten orientieren sollte. Es empfiehlt
sich also fur Handelsvertretungen, diesen Provisionssatz anhand ihrer Kosten- und

Gewinnvorstellungen zu kalkulieren.

Dieses Informationspapier gibt einen kurzen Einblick in die Uberlegungen, die ein

Handelsvertreter anstellen sollte, wenn er seinen Provisionssatz kalkulieren will.

Die Provisionen mussen ausreichen, um fur den Handelsvertreter samtliche Kosten
zu decken, die durch seine Tatigkeit fur das vertretene Unternehmen entstehen.
Vertriebsarbeit ist kostenintensiv. Den vertretenen Unternehmen sollte bewusst
sein, dass Auftrage nicht automatisch kommen, sondern in der Regel das Ergebnis
einer intensiven und kostspieligen Vorarbeit der Handelsvertretung sind. Die
Kosten, die im Zusammenhang mit dieser Tatigkeit anfallen, lassen sich kaum
reduzieren. Denn Handelsvertretungen sind Dienstleistungsbetriebe, in denen
Rationalisierungsmaoglichkeiten nur in begrenztem Mal3e vorhanden und meistens
auch schon so gut wie moglich ausgeschopft werden. Wenn die Einnahmen nicht

entsprechend sind und die Kosten nicht gesenkt werden kdénnen, gerat die
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Handelsvertretung in eine kritische Situation. Es wird dann aulerst schwierig, die
vom Markt gewunschten Leistungen zu erfullen. Dass eine solche Situation auch

fur die vertretenen Unternehmen nachteilig ist, liegt auf der Hand.

Die Handelsvertretungen mussen daher zunachst kalkulieren, wie hoch ihre Kosten
sind. Eine Vielzahl von Kostenarten ist hierbei zu berucksichtigen, z. B. Kosten fur
BUro und Buroausstattung (wie Miete, Raumkosten, Reinigung, Computer,
BUrobedarf), Telefon- und sonstige Kommunikationskosten, Kosten rund um das
Auto, die in den letzten Jahren betrachtlich gestiegen sind, sonstige Reisekosten
wie Ubernachtungen, unter Umstanden Personalkosten, wenn Mitarbeiter
beschaftigt werden, Steuern und Abgaben. Die Provisionseinnahmen mussen also
ausreichen, um zunachst die entstandenen Kosten zu decken. Naturlich mussen
die Provisionen auch ausreichen, um dem Inhaber der Handelsvertretung ein
Einkommen zu sichern, das seiner Tatigkeit angemessen ist. Daruber hinaus muss
eine Verzinsung des eingesetzten Eigenkapitals erreicht und ein Uberschuss
erwirtschaftet werden, der gewahrleistet, dass die Substanz des

Handelsvertreterbetriebes auf Dauer erhalten bleibt.

Nach den Ergebnissen des Betriebsvergleiches 2013 des Instituts fur
Handelsforschung, betrugen 2012 die Kosten (inkl. kalkulatorischem
Unternehmerlohn und kalkulatorischer Eigenkapitalzinsen) in Durchschnitt der

Handelsvertretungen 87,9 % der Gesamteinnahmen.

Auch die Leistungsseite ist ein entscheidender Faktor bei den Uberlegungen zur
Provisionshohe. Der Handelsvertreter sollte eine Strategie fur die
Marktbearbeitung erarbeiten. Er sollte festlegen, wie die aktuellen und
potenziellen Kunden verkauferisch betreut werden, in Abstimmung mit seinem

vertretenen Unternehmen.

In Abhangigkeit von der Struktur der Handelsvertretung und der Branche erbringt
die Handelsvertretung eine Vielzahl von Dienstleistungen rund um die eigentliche

Verkaufstatigkeit, die Zeit in Anspruch nimmt und Kosten verursacht,

z. B. Information und Beratung, technischer Beratungsdienst und Entwicklungs-

arbeiten, Auslieferungslager, Musterlager, Reprasentation bei Messen und
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Ausstellungen, Durchfuhrung und Kontrolle von Sonderaktionen, Regalpflege,
Organisation und Durchfuhrung von Logistikleistungen, Reklamationsbearbeitung
und anderes mehr. Der Aufwand fliel3t entweder in die Provisionssatze ein oder
der Handelsvertreter muss sich die Dienstleistung separat vergluten lassen. Beides

muss verhandelt werden.

Fazit: In ein Strategiekonzept sollte insgesamt einbezogen werden:
- die Kosten, die mit der Ubernahme einer Vertretung verbunden sind und
- die individuelle betriebliche Leistungsfahigkeit der Handelsvertretung.

Die Handelsvertretung kann damit ,ihren” angemessenen Provisionssatz
begrinden. Daruber hinaus kann die Handelsvertretung nach einer bestimmten
Dauer der Zusammenarbeit Uberprufen, ob sich das Tatigkeitsfeld verandert hat
und Anlass gegeben ist, Uber eine Provisionsangleichung zu verhandeln.
Jeder Industriebetrieb steht und fallt mit seinem Verkaufserfolg. Dieses
Erfolgspotential zu sichern, ist deshalb erstes Gebot. Der Kontakt zum Kunden und
die Kundenbindung sind in konjunkturell schwierigen Zeiten, bei zunehmender
Konkurrenz und immer harter werdendem Wettbewerb entscheidende Faktoren

far eine erfolgreiche Marktbearbeitung.

Das bedeutet, dass die Vertriebsorganisation schlagkraftig und leistungsfahig sein
muss. Sie muss vom vertretenen Unternehmen Uberzeugt und mit Begeisterung
far dieses Unternehmen tatig sein. Sie muss sich aber auch den wachsenden
Anforderungen des Marktes stellen kénnen und - auch wenn outgesourct - in der
Lage sein, in Personal und Technik zu investieren. SchlieBlich muss sie mit

Zuversicht in die Zukunft blicken kdnnen. Dies starkt die Motivation.

Den Industriefirmen kann es folglich nicht gleichgultig sein, wenn die Gefahr
besteht, dass die Handelsvertretung - ihr wichtiger Partner an der Schnittstelle
zum Markt - unter einen bedrohlichen Kostendruck gerat. Dies fuhrt zu einer
gefahrlichen Belastung des Vertriebsbereiches, nimmt das heute so notwendige
Engagement und  zwingt moglicherweise die  Handelsvertreter  als
verantwortungsbewusste Kaufleute, ihre Aufwendungen und Leistungen

einzuschranken.



Wichtig ist fur die Handelsvertretung vor allen Dingen, dass notwendige
Uberlegungen bereits vor Vertragsabschluss aufgestellt werden und ein
"Provisions-Angebot" bei den Bewerbungsverhandlungen vorgelegt wird.
Handfeste Argumente und fundierte Fakten dienen dazu, die Diskussion zu
versachlichen und Konflikte auszurdumen. Dies verhindert, dass vage
Vorstellungen oder  aber auch  Versprechungen uber maogliche
Provisionseinnahmen sich nicht verwirklichen. Und aulRerdem zeigt die Erfahrung,
dass gerade bei den Vertragsverhandlungen, und zwar vor Unterzeichnung des
Vertretungsvertrages, der Handelsvertreter in einer starken Verhandlungsposition

ist, die er spater in der Regel nicht mehr erreicht.

Unsere Empfehlung: Jeder Handelsvertreter sollte sich eine Argumentations-
Mappe anlegen. In diese Mappe gehoren alle Unterlagen, die
Provisionsverhandlungen mit handfesten Argumenten untermauern koénnen.
Beispiele konnen sein: zahlenmaBige und graphische Darstellungen Uber
Preisindices, Kostenentwicklungen, Kalkulationshilfen. Als Quellen kommen die
Fach- und allgemeine Wirtschaftspresse, darunter auch die Verbandszeitschrift der

CDH, die "Sales Excellence”, in Frage.

Eine Vielzahl von Informationen und konkreten Rechnungsbeispielen bietet die
Broschlire ,Provisionen besser kalkulieren” von Dr. Andreas Paffhausen,
8. Uberarbeitete Auflage, August 2012. 77 Seiten. EUR 20,00 (inkl. MwsSt.) zzgl. EUR
2,20 Versandkosten, ISBN 978-3-89095-680-0, zu beziehen Uber die CDH, Am
Weidendamm 1 A, 10117 Berlin, Fax 030/7 26 25-699, E-Mail: info@cdh.de oder im

Internetshop unter www.cdh-wdgmbh.de.
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