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Mit Auslandsvertretern
exportieren

So funktioniert eine erfolgreiche Zusammenarbeit

Im Export ist es haufig erforderlich, andere Wege zum Kunden zu finden

als im Inland. Abhangig von den lokalen Gegebenheiten des ausgewahiten
Exportmarkts, der Art des Produkts, der GroBe des eigenen Unternehmens
und letztendlich natirlich auch von dem Budget, das zur Auslandsmarkt-
erschlieBung zur Verfligung steht, konnen sich die Vertriebswege im Ausland
grundlegend von denen im Inland unterscheiden.

Gerne wahlen gerade kleine deut-
sche Exporteure den Weg Uber aus-
landische Generalimporteure und Ver-
triebsgesellschaften. Damit besteht pro
Exportland nur ein Waren-/ Rechnungs-
empfénger, das Zahlungsausfallrisiko ist
Uberschaubar.

Da man die Kundenkontakte des Impor-
teurs sofort nutzen kann, sind die Anlauf-
kosten gering und die Folgekosten der
Marktbearbeitung ebenfalls gut kalkulier-
bar. Andererseits ist zu bedenken, dass
eine auslandische Handelsgesellschaft
auch Konkurrenzerzeugnisse verkaufen
kann und insofern keine Exklusivitat be-
steht. AuBerdem verkauft der deutsche
Exporteur direkt an den auslandischen
Importeur, das heiBt konkret, er hat keine
Kenntnis Uber die tatsdchlichen Kaufer
seiner Produkte und Uber die Kunden-
struktur des Importeurs.

Die groBte Gefahr besteht jedoch darin,
dass sich ein erfolgreicher Importeur ein-
fach einen neuen (billigeren) Lieferanten
sucht. In diesem Fall wurde der Exporteur
u. U. auf einen Schlag einen wichtigen
Exportmarkt verlieren und musste wieder
von vorn beginnen.

Die Zusammenarbeit
mit Auslandsvertretern

Diese Risiken kénnen mit dem Einsatz
eines auslandischen Vertreters weitestge-
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Langjahrige Erfahrung in der Zielbranche und zahlreiche Nachweise personlicher Referenzen
sprechen fiir einen erfolgreichen Auslandsvertreter.

hend umgangen werden. Der Auslands-
vertreter ist ein selbststandiger Unterneh-
mer, der in fremdem Namen auf fremde
Rechnung Produkte in einem auslandi-
schen Markt vermittelt. Der Auslandsver-
treter ist also keine Partei im Liefervertrag
zwischen dem deutschen Exporteur und
dem auslandischen Importeur, sondern
ein Vermittler — ein Bindeglied in der Ver-
kaufskette, das die beiden Partner gegen
Zahlung einer Provision zusammenbringt.

Die Kosten seiner Handelsvertretung
deckt der Auslandsvertreter durch Provisi-

onen, die er i. d. R. von mehreren Auftrag-
gebern erhalt. Da der Auslandsvertreter
auf Provisionsbasis arbeitet, tragt er allein
das Risiko seiner Verkaufsbemuhungen.
FUr den deutschen Exporteur sind die
Markteintrittskosten gering, da der Ver-
treter bereits Uber bestehende Kunden-
kontakte im Zielmarkt verfugt.

Die Kosten sind variabel, da Provisionen
nur proportional zu den Umsatzerlésen
ausgezahlt werden. Durch die Vermittlung
von Auftrdgen zwischen auslandischem
Importeur und deutschem Exporteur ent-
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steht immer ein direkter Kontakt zu den
Kunden, der langfristig fir den Exporteur
nutzbar sein kann.

Trotz dieser positiven Aspekte kann der
Einsatz von Auslandsvertretern auch sei-
ne Schattenseiten haben. Viele Firmen
berichten von einer schlechten oder spo-
radischen Marktbearbeitung. Wéahrend
bei einem Maschinenbauer bspw. der
durchschnittliche Inlandsumsatz pro (an-
gestelltem) Verkaufer bei 2,7 Mio. Euro
liegt, kommt der beste Handelsvertreter
nur auf einen Umsatz von ca. 1,1 Mio. Eu-
ro. Der vermittelte Durchschnittsumsatz
lag sogar nur bei 430.000 Euro.

Manche Firmen werben zwar mit einem
sweltumspannenden Vertriebsnetz”, des-
sen Effizienz jedoch h&ufig zu winschen
Ubrig lasst. Neben dem mitunter schwa-
chen Umsatzniveau berichten deutsche
Exporteure von Tatigkeiten des Vertreters
fur den Wettbewerb, hohen Ausgleichsan-
sprlichen bei Vertragsauflésung, schlech-
ter Berichterstattung und interkulturellen
Unterschieden.

Zwischenfazit

Der Einsatz von auslandischen Handels-
vertretern kann sehr lohnend sein und
hat viele Vorteile. Die Ursachen von Prob-
lemen liegen héufig in unterschiedlichen
Erwartungshaltungen von Unternehmen
und Handelsvertretern, mangelhafter
Kommunikation und ,schwammigen®
Vereinbarungen. Wer hier den schnel-
len Erfolg sucht, wird spéater oft von den
Ergebnissen enttduscht werden. Die
grundliche Auswahl und die zielgerichte-
te FUhrung ausléndischer Vertreter sind
in vielen Unternehmen ein stark vernach-
Iassigter Bereich.

Auswahl und Beurteilung
von auslandischen Handels-
vertretern

Die Ursachen fur den Erfolg von Aus-
landsvertretern lassen sich aus meiner
Erfahrung an zwei entscheidenden Punk-
ten festmachen:
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Grundsatzlich sollte bei der Vertragsgestaltung mit dem Vertreter festgelegt werden, wer welche
Kosten tragt.

e Erstens kennt ein erfolgreicher Export-
vertreter jeden Winkel der Branche und
verfugt Uber umfangreiche und detail-
lierte Marktkenntnisse im Vertretungs-
gebiet.

e Zweitens verfugt ein erfolgreicher Ex-
portvertreter Uber sehr gute Verbin-
dungen zu einflussreichen Leuten in
der Branche. Das sind nicht immer nur
die Geschaftsflihrer, sondern gerade
auch Mitarbeiter der zweiten und dritten
FUhrungsebene wie Einkaufer, Techni-
ker, Betriebsleiter oder kaufméannische
Leiter.

Bei der Auswahl eines geeigneten Vertre-
ters sollten u. a. folgende Punkte gepruft
werden:

Erfahrung in der Zielbranche

Wie viele Jahre Erfahrung hat der Ver-
treter in der Zielbranche, und welche
persénlichen Referenzen kann er vor-
weisen? Hilfreich ist es, wenn der poten-
zielle Vertreter bereits bei den vorhan-
denen Kunden des Exporteurs bekannt
ist und von diesen positiv beurteilt
wird. Auch die bisherigen Vertretungen
des Auslandsvertreters lassen einen
Rackschluss auf dessen Leistungsfa-
higkeit zu: Die besten Unternehmen
haben oft auch die besten Vertreter.

Sprachkenntnisse
Zu prifen ist auch, welche Sprachen der
Vertreter sprechen muss, damit er effektiv

mit den SchlUsselmitarbeitern des deut-
schen Exporteurs kommunizieren kann.
Dazu zahlen nicht nur die Mitarbeiter
aus den Bereichen Export und Vertrieb,
sondern u. U. auch Mitarbeiter aus den
Abteilungen Fertigung, Technik, Einkauf,
Versand etc.

Struktur und Organisation

Je mehr Aufgaben der Auslandsvertreter
Ubernehmen soll und je gréBer das Ver-
kaufsgebiet ist, desto vielfaltiger werden
die Anforderungen an die Organisation
des Auslandsvertreters sein. Es ist offen-
sichtlich, dass hinter einer Vertretung fur
die gesamten USA mit angeschlossenem
Konsignationslager fur Ersatz- und Ver-
schleiBteile und einer Servicehotline Gber
funf nordamerikanische Zeitzonen hinweg
eine schlagkraftige Organisation stehen
muss — ein Einzelk&mpfer kann dies nicht
mehr leisten.

Fachkenntnisse und Ausbildung

In vielen Auslandsmarkten ist die Berufs-
ausbildung nicht mit deutschem Standard
zu vergleichen. Insofern sollte kritisch hin-
terfragt werden, Uber welche Ausbildung
und technischen/kaufmannischen Kennt-
nisse der potenzielle Vertreter zwingend
verfiugen muss, damit er die Produkte
des Unternehmens erfolgreich verkaufen
kann. Gerade bei erklarungsbeddirftigen
technischen Produkten fur eine technisch
orientierte Zielgruppe wird eher ein Tech-
niker und seltener ein Vollblutverkaufer
bendtigt.
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Art und Umfang der Tatigkeiten
Hinsichtlich der Art und des Umfangs der
Tétigkeiten des Auslandsvertreters soll-
te von vornherein Klarheit bestehen, da
das Aufgabenspektrum eines Auslands-
vertreters bei weitem umfangreicher ist,
als man auf den ersten Blick vermuten
wurde.

Naturlich liegt der Schwerpunkt seiner Ta-
tigkeit bei der Vermarktung der Produkte
des Exporteurs und bei der Herstellung
von Kontakten zu potenziellen Abneh-
mern. Allerdings gibt es in vielen Fal-
len auch bestimmte ,Neben“-Pflichten,
bspw.:

Unterstutzung der Verkaufer/Service-
techniker/Monteure des deutschen
Exporteurs vor Ort (z. B. bei Hotel-
reservierungen, Ubersetzungen und
Begleitung wahrend der Reisen etc.),
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Unterstiitzung bei Ubersetzung/Korrek-
turlesen von Prospekten, Werbemateri-
al, Presseinformationen,

aktive Beteiligung an internationalen
Messen im In- und Ausland - Kernfrage:
Wer tragt welche Kosten?,

Ubernahme von Gewahrleistungs- und
Servicearbeiten gegen Gebuhr (Moda-
litdten moéglichst in separatem Vertrag
regeln), Unterhaltung eines Konsigna-
tionslagers.

Nebentatigkeiten zahlen bei vielen Vertre-
tern zu den groBen Frustrationsfaktoren.Ein
Auslandsvertreter lebt davon, dass er Ge-
schéfte zwischen dem Exporteur und den
auslandischen Kunden vermittelt. Hier ist zu
empfehlen, den Umfang und eine eventuel-
le VergUtung derartiger Tatigkeiten bei den
Vertragsverhandlungen festzulegen.
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Im Handelsvertretervertrag ist auch das
Vertragsgebiet genau zu definieren. Die
GroBe des Vertragsgebiets hat zunachst
einmal rein praktisch eine erhebliche
Auswirkung auf die Besuchsplanung
des Auslandsvertreters und auf die
Marktdurchdringung der Produkte des
Exporteurs.

Zu vermeiden sind pauschale Bezeich-
nungen wie ,England®, ,Amerika“ oder
sEuropa“. Unter Umstdnden kann es
sinnvoll sein, das Vertragsgebiet auf
einer Karte zu skizzieren oder Postleit-
zahlbereiche (Kantone, Counties, De-
partements etc.) anzugeben. Das Ver-
tragsgebiet sollte grundsétzlich mit dem
Gebiet der bisherigen Vertretungen des
Auslandsvertreters tUbereinstimmen, da-
mit er es auch regelmaBig bereist.

Die Provision des
Auslandvertreters

Die Provision sollte fair, nachvollziehbar
und attraktiv genug sein, damit sich der
Auslandsvertreter schwerpunktmaBig
um den Vertrieb der eigenen Produkte
(und nicht um den Vertrieb flr die Kon-
kurrenz) kimmert. Erfahrene Rechts-
anwalte bestatigen immer wieder, dass
das Thema ,Provision” zu den meisten
Streitfallen im Handelsvertreterrecht
fahrt.

Je nach Entstehung der Provisionspflicht
unterscheiden wir zwischen Vermitt-
lungs- und Bezirksprovision:

Bei der Vermittlungsprovision erhélt
der Auslandsvertreter eine Provisi-
on fur alle Geschéafte, die er selbst
im Vertragsgebiet wahrend der Ver-
tragslaufzeit vermittelt hat, d. h., der
Vertragsabschluss muss konkret auf
seine Tatigkeit zurtckgefuhrt werden
kénnen.

Bei der Bezirksprovision hingegen er-
héalt der Auslandsvertreter Provision flir
alle Geschéafte im Vertretungsgebiet
wahrend der Vertragslaufzeit und zwar
unabhangig davon, ob diese von ihm
vermittelt wurden oder nicht.
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Die Provisionshéhe entscheidet haufig
auch Uber die Attraktivitat der Vertretung
fur den Auslandsvertreter. Bei der Gestal-
tung ist von einer — haufig zu findenden
— pauschalen Umsatzprovision abzuraten.
Stattdessen sollte die Provision differen-
ziert eingesetzt werden, bspw.:

e hdhere Provisionen fir Umsatze mit
Neuprodukten, Auftrage mit Neukun-
den, Produkte mit ,guter” Marge,

e geringere Provisionen auf Handelsware,
Ersatz-/VerschleiBteile oder fir Auftrage
mit Bestandskunden,

o differenzierte Provisionen nach Pro-
duktgruppen,

e geringere Provision, falls hohe Nach-
lasse gegeben werden,

e Staffelung der Provisionen nach Auf-
tragshéhe.

Damit der Auslandsvertreter immer auf
dem aktuellen Stand Gber Produkte und
Unternehmen des Exporteurs bleibt, sind
regelmaBige Schulungen wichtig.

Grundsatzlich sollte festgelegt werden,
wer welche Kosten tragt (Schulungskos-
ten, Reise-/Ubernachtungskosten etc.).
Nicht nur der Vertreter selbst, sondern
auch seine Mitarbeiter — insbesondere
neue Mitarbeiter in Vertrieb und Service
— sind regelmaBig zu schulen.

Fazit

Die sorgfaltige Auswahl und der zielge-
richtete Einsatz von auslandischen Han-
delsvertretern entscheiden in vielen Féllen
Uber den Exporterfolg. Zu bertcksichti-
gen sind dabei die Anforderungen des
Unternehmens des Exporteurs und des-
sen Produkte ebenso wie die Leistungs-
fahigkeit des Handelsvertreters und seine
potenziellen Kontakte in die Zielgruppe
des Unternehmens. Auch praktische As-
pekte wie die GroBe des Vertragsgebiets
und die sinnvolle Gestaltung der Provision
sollten in die Fihrung von auslédndischen
Handelsvertretern einflieBen.
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Das Rund-um-sorglos-
Software-Paket von AEB

fiir mehr Effizienz und Sicherheit in der Exportabwicklung

Mehr als Software: Das
Going-Global-Paket von
AEB. Inklusive Einrichtung,
Betrieb und Schulung.

Zu fest kalkulierenden
Paketpreisen.

Speziell fiir den
Mittelstand.

ALLES INKLUSIVE:

» Ausfuhrabwicklung und Verbringungen

m Sanktionslistenscreening

= Exportkontrolle

= [ntrastat, Taric-Modul, ATLAS-Archi-
vierung, Akkreditivabwicklung, ...

Alle Vorteile in der Live-Demo - jetzt Termin vereinbaren:

www.aeb.de/going-global
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Checkliste

zur Motivation von Auslandsvertretern

Die sorgfaltige Auswahl und der zielgerichtete Einsatz von auslandischen
Handelsvertretern entscheiden in vielen Fallen Gber den Exporterfolg. Diese
Checkliste enthalt wichtige Punkte, die dabei zu beachten sind.

Planen Sie fUr die Einarbeitung eines neuen Vertreters in lnrem Unternehmen ausreichend Zeit ein. Vorteile: kurze
Wege, alles kann demonstriert und vorgefiihrt werden. Die Einarbeitung erfordert hohes personliches, zeitliches
und finanzielles Engagement von lhnen, ist aber flr einen guten Start und nachhaltige Erfolge unumganglich.

lhr Vertreter soll dem Kunden ein positives Bild Uber Ihr Unternehmen vermitteln, also missen Sie ihn von der
Leistungsféhigkeit lhres Unternehmens Uberzeugen:

technischer Standard lhrer Produktion,
Qualitatskontrolle,

Lager,

Versand,

Exportabwicklung etc.

Der Auslandsvertreter muss lhr Produkt gut kennen, um es sicher verkaufen zu kénnen. Eine zu kurze Vorberei-
tungsphase racht sich oft.

Erstellen Sie mit dem Vertreter einen Argumentationskatalog mit samtlichen Produktvorteilen, Nutzen fur den
Kunden, Vorteilen gegeniiber dem Wettbewerb etc.

Zur richtigen Leistungsbeurteilung und Entlohnung und damit letztendlich zur Férderung der Motivation werden
Umsatzvorgaben benétigt, die den unterschiedlichen Bedingungen in den einzelnen Vertragsgebieten gerecht
werden. Beziehen Sie den Auslandsvertreter in die Umsatz- und Absatzplanung fir das Gebiet ein. Er muss das
Gefuhl bekommen, persénlich an der erfolgreichen Verwirklichung der Plane beizutragen.

UnterstUtzen Sie Ihren Vertreter nach Kraften. Wenn die Unterstitzung fehlt, kann man auch gute Vertreter zu
schlechten machen. Es ist in Inrem Interesse, eine gute Verbindung zu lhrem Vertreter aufrechtzuerhalten und
das Beste aus dem Vertreter herauszuholen. Er ist Ihr ,Botschafter” in der Vertragsregion. Werden Sie zu seiner
LLieblingsvertretung®. Er wird sich am meisten fir Produkte ins Zeug legen, die sich leicht verkaufen lassen und
ihm eine hohe Provision und wenig Arger mit Reklamationen bringen.

Rufen Sie lhren Vertreter mindestens einmal pro Woche an, beantworten Sie aktuelle Fragen, vermitteln Sie ihm
Sicherheit, informieren ihn Gber Neuigkeiten (interessante Projekte, Entwicklung der Lieferzeiten etc).

Laden Sie Ihren Vertreter einmal jéhrlich zu sich ins Unternehmen, u. a., um

- den Soll-Ist-Vergleich,

- die ,Manoverkritik“,

- die gemeinsame Planung fir das kommende Jahr,

- die Produktschulung,

- den Austausch mit anderen Verkaufern und Vertretern,

- den personlichen Kontakt zu Ihren Mitarbeitern an Schilsselstellen (Einkauf, Buchhaltung, Service etc.) zu vertiefen.

Denken Sie noch einmal tber das Provisionsgeflige nach: Die Provision soll nicht nur als Entlohnung fir den
Auslandsvertreter dienen, sondern auch als Motivation und Anreiz!
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